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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 61 katedr na pieciu wydziatach: Ekonomii i Stosunkéw Miedzynarodowych
(18 katedr), Finanséw i Prawa (12 katedr), Gospodarki i Administracji Publicznej (7 katedr),
Towaroznawstwa i Zarzadzania Produktem (10 katedr) oraz Zarzadzania (14 katedr).

Kadre naukowo-dydaktyczng uczelni tworzy ponad 740 nauczycieli akademickich, w tym 59 profesorow
tytularnych i 132 osoby ze stopniem doktora habilitowanego. Dzialalno$¢ naukowa obejmuje szeroki
zakres zagadnien w ramach réznych dyscyplin, w szczegdlnosci: ekonomii, finanséw, nauk o zarzadzaniu
itowaroznawstwa. Rezultatem prowadzonych prac sa publikacje naukowe, w tym artykuty w czasopismach
krajowych i zagranicznych, oraz liczne referaty wyglaszane na konferencjach i sympozjach. Pracownicy
Uniwersytetu s3 réwniez autorami opracowan na rzecz praktyki gospodarczej, a takze cenionych
podrecznikow i skryptow.

Pracownicy naukowi uczelni zasiadajg w gremiach doradczych i decyzyjnych wielu podmiotow
gospodarczych. Oprécz waznych dla wspolczesnej nauki projektéw wykorzystujacych subwencje
panstwowe realizujag rowniez projekty finansowane w ramach miedzynarodowych programéw
badawczych. Wspotpraca z ponad 200 uczelniami na pieciu kontynentach umozliwia wymiane wiedzy
i do$wiadczen.

Uczelnia wspiera przedsiewziecia naukowe pracow-
nikéw, ktére przyczyniaja sie¢ do promowania po- ~  J |¢
szczegolnych dziedzin wiedzy i ulatwiaja dostep do
wynikow prowadzonych badan. Stuzy temu réwniez
niniejsze czasopismo, ktorego lekture serdecznie
Panstwu polecamy.
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Stowo wstepne

Szanowni Czytelnicy,
w prezentowanym Puasistwu jedenastym numerze czasopisma »Psychologia
Ekonomiczna” znalazly si¢ artykuty poruszajgce tematy z obszaru zachowar
konsumenckich i psychologii ekonomicznej, a takZe z pogranicza psychologii
ekonomicznej i psychologii spofecznej. Mam nadzieje, ze teksty zawarte w tym
numerze bedg dla Paristwa interesujgcq lekturg i inspiraciq do prowadzenia
badati z obszaru psychologii ekonomicznej i ekonomii behawioralnej, a takze dla
praktykow zajmujgcych sig ekonomiq, finansami, bankowosciq czy marketin-
giem. Pragng zaznaczyé, ze w niniejszym numerze znajdujg si¢ dwa artykuty
przygotowane przez doktorantiw, ktdre prezentowane byly jako wystgpienia
na XI Konferencji Akademickiego Stowarzyszenia Psychologii Ekonomicznej.

Zachgcajge Patistwa do lektury ,Psychologii Ekonomiczne;’, zapraszam jed-
noczesnie do wzigcia udziatu w tradycyjnej konferencji Akademickiego Stowa-
rzyszenia Psychologii Ekonomicznej, ktora w przyszlym roku bedzie sig odbywac
w Konstancinie-Jeziornie. Jej organizatorami sq dr Sabina Kolodziej i dr Lu-
kasz Markiewicz z Akademii Leona KoZmiriskiego. Szczegdly znajdg Patistwo
whkrdtce na stronie internetowej ASPE. Tradycyjnie ponawiam takze zaprosze-
nie do nadsylania swoich tekstow (empirycznych i teoretycznych) do publikacji
w ,Psychologii Ekonomiczney”. Szczegolnie zachgcam tez studentow i doktoran-
tow do udziatu w konkursie ,Szare Komdrki” na najlepszq prace badawezq z 0b-

szaru psychologii ekonomicznej i dziedzin pokrewnych.

Acata GASIOROWSKA
REDAKTOR NACZELNY
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Zwigzek wysitku fizycznego
z odraczaniem wyptat finansowych

The relationship between physical effort
and delay discounting

Michat Biatek

University of Waterloo, Department of Psychology, Ontario, Kanada; Akademia Leona
Kozminskiego, Centrum Psychologii Ekonomicznej i Badan Decyzji, Warszawa, Polska,
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Agata Perkowska
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Streszczenie:

Zyskiistraty zmieniajg swoja subiektywng wartoscé
wraz z rosngcym odroczeniem. Tempo tej zmiany,
nazywane stopg dyskontowa, okresla impulsywnos¢
jednostki oraz pozwala przewidywac jej wybory, tak-
ze finansowe. Badanie 61 oséb przed ¢wiczeniami
fizycznymi i po ¢wiczeniach fizycznych wykazato, ze
w wyniku wysitku fizycznego stopa dyskontowa oséb
badanych wyraznie wzrosta. Zaobserwowano zatem
paradoksalny efekt wysitku fizycznego, ktory w Swie-
tle innych badan dtugoterminowo poprawia zdol-
nosci do samoregulacji i obniza stope dyskontows,
ale w Swietle danych zaprezentowanych w artykule
krétkoterminowo przynosi doktadnie odwrotny efekt.
Wyniki oméwiono w kontekscie modeli samoregulacji
(sitowego i zmeczeniowego) oraz alternatywnych mo-
deli: zgeneralizowanej deprywacji, skojarzenia wysitku
znagroda i btednej atrybucji.

Stowa kluczowe: samoregulacja, dyskontowanie, wy-
sitek fizyczny, zmeczenie.

Abstract:

The subjective value of gains and losses change
as delays increase. The tempo of the change - the
discount rate — describes the individual's impulsivity.
It also allows an individual's choices, including their
financial decisions, to be predicted. Participants
(n=61) discounted more strongly after physical activity
than before it. A paradoxical effect of physical activity
was observed: according to some research it increases
the ability to self-regulate in the long run, but in our
experiment it decreased the ability to self-regulate in
the short run. The findings are discussed in the con-
text of models of self-regulation (strength and effort
models), and of alternative models: generalized depri-
vation, an association of effort with reward, and misat-
tribution of arousal.

Keywords: self-regulation, delay discounting, physical
effort, tiredness.
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1. Dyskontowanie jako miara
impulsywnosci decyzji

O ile wiecej jeste$ w stanie zaplaci¢, by mie¢
swoj wymarzony smartfon juz teraz, zamiast
czeka¢ na niego kilka miesigcy i kupi¢ go za za-
oszczedzone pienigdze? Na podobne, cho¢ nie-
doktadnie tak sformulowane pytanie odpowia-
dajg sobie codziennie tysigce osob, ktére wahaja
sig, czy kupic jakis produkt na kredyt. Ich decy-
zja polega na ocenie, czy sg skfonni zaplacic cene
produktu plus odsetki w zamian za uzyskanie
danego produktu juz teraz. Sklonnos¢ do kupna
na raty wynika z tego, ze wymarzony smartfon
traci wyraznie na subiektywnej uzytecznosci
wraz z rosngcym okresem odroczenia, podczas
gdy wyzsza cena nie zyskuje tak silnie na dys-
uzytecznosci (sile negatywnych konsekwencji).
Subiektywna korzys¢ z odroczonej gratyfikacji
maleje zatem gwaltownie, a réwnocze$nie su-
biektywna niekorzys¢ z odraczanej straty nie
roénie az tak silnie, by to zréwnowazyé. W efek-
cie opcja zakupu na kredyt wydaje si¢ bardzo
atrakcyjna.

To, jak wiele jestesmy w stanie doplaci¢, aby
uzyska¢ dang korzy$¢ wezesniej (lub odezué
strate pdzniej), jest obiektem zainteresowar
psychologéw i ekonomistéw badajacych tzw.
dyskontowanie, a wiec subiektywng zmiane
warto$ci wyplat (zaréwno finansowych, jak
i niefinansowych) wraz z odroczeniem. Wyra-
zem tempa tej zmiany jest stopa dyskontowa, in-
terpretowana jako miara impulsywnosci decyzji.
Szczegdlng whasciwoscia stopy dyskontowej jest
to, ze jej zmiany zachodzg nieliniowo — spadek
jest najsilniejszy przy pierwszych odroczeniach,
po czym jego tempo maleje wraz z kolejnymi
okresami odroczenia (Laibson, 1997). Innymi
slowy, istnieje duza réznica migdzy tym, czy
dostaniemy wyplate dzis, czy za tydzien, ale ist-
nieje tylko minimalna réznica migdzy tym, czy

dostaniemy ja za dwa lata, czy za dwa lata i jeden
tydzier.

Zdolno$¢ do kierowania swoim zachowa-
niem tak, by bylo ono zgodne z wyznawanymi
regulami i normami, nazywana jest w psycho-
logii samoregulacja (Baumeister, Vohs, 2016).
Osoby, ktére charakteryzuje wysoka zdolno$é
do samoregulacji, sa bardziej sklonne do odra-
czania gratyfikacji, co przyczynia si¢ dlugoter-
minowo do wyzszej jakosci ich zycia (Moffitt
iin., 2011).

Efektywno$¢ samoregulacji podlega trenin-
gowi (Muraven, Baumeister, Tice, 1999; Friese,
Frankenbach, Job, Loschelder, 2017). Przykta-
dowo trening kontroli hamowania (np. poprzez
powstrzymywanie si¢ od reakcji na pewnego
rodzaju bodzce w zadaniach laboratoryjnych)
obniza sktonno$¢ do przejadania si¢ stodycza-
mi (Houben, Jansen, 2011), a regularny trening
fizyczny pozwala poprawi¢ zdolnos¢ do odra-
czania natychmiastowych gratyfikacji (Oaten,
Cheng, 2006).

Przygladajac si¢ specyfice samoregulacii,
D.R. Evans, I.LA. Boggero i S.C. Segerstrom
(2016) zaproponowali jej analogic do zmeczenia
fizycznego — wykazali podobieristwo miedzy
zmgcezeniem fizycznym a wyczerpaniem zaso-
béw samoregulacji. Te teori¢ nazywamy teorig
zmeczeniowa. W jej $wietle organizm, ktéry
zarejestrowal znaczne wydatki energii, moze
podja¢ dzialania majace na celu redukcje tych
wydatkéw, aby zabezpieczy¢ swoje zasoby ,na
czarng godzing”. Kluczowe w tej sytuacji jest
to, ze organizm moze zaczaé oszczedzaé ener-
gie nawet wtedy, gdy ma jeszcze jej spory za-
pas. Liczy si¢ sam fakt rejestracji wzmozonego
wydatkowania energii zwigzanego z wysitkiem
fizycznym czy walkg z pokusa.

Analizujgc przytoczone powyzej badania,
mozna oczekiwaé, ze podobnie jak w przypad-
ku mie$ni dtugoterminowo trening wplywa ko-
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rzystnie na samoregulacje, ale krétkoterminowo
moze dziala¢ niekorzystnie. Dlugoterminowy
zysk polega na zwickszeniu umiejetnosci od-
mawiania sobie krétkoterminowych korzysci
w imie realizacji dtugofalowych planéw. Krét-
koterminowa strata wynika z poczucia wyczer-
pania i checi oszezedzania zasobéw umysto-
wych niezbednych do efektywnej samoregulacji
tu i teraz. Za takg hipoteza przemawiajg dane
wskazujace, ze osoby, u ktérych ostabiono sity
samoregulacji, przejawiajg silniejszg reakcje
obszaru mézgu odpowiedzialnego za rejestro-
wanie wartosci nagrody, przy jednoczesnym
spadku powigzania tego obaszaru z obsza-
rem odpowiedzialnym za kontrole poznawcza
(Wagner, Altman, Boswell, Kelley, Heatherton,
2013). Przypuszczamy zatem, ze wyczerpane
fizycznie osoby beda redukowaty wydatki ener-
gii na samoregulacje, co spowoduje wzrost ich
impulsywnosci w wyborach migdzyokresowych.
Aby uzasadni¢ nasze przypuszczenia, przed-
stawione zostang czynniki, ktére ksztaltujg site
dyskontowania, oméwimy takze cechy impul-
sywnosci rozumianej jako cecha lub jako stan.

2. Czynniki wptywajace
na site dyskontowania

Badacze — gléwnie ckonomisci — ustalili
czynniki, ktére ksztaltujg stope dyskontows.
Sa to: (1) cechy problemu, (2) sposéb prezentacji
problemu oraz (3) cechy decydenta. W zwiazku
z tym, ze ekonomia w mniejszym stopniu kla-
dzie nacisk na réznice indywidualne decyden-
téw, a w wiekszym stopniu koncentruje si¢ na
cechach obiektywnych problemu, wiele wiado-
mo o tej pierwszej grupie, nieco wiecej o grupie
drugiej, a najmniej o grupie trzecie;j.

Pierwsza kategoria, koncentrugca si¢ na ce-
chach rozwazanego problemu, obejmuje zjawi-
ska takie jak efekt znaku, oznaczajacy, ze silniej

https://doi.org/10.15678/pjoep.2017.11.01

dyskontujemy zyski niz straty (Thaler, Shefrin,
1981), efekt wielkosci kwoty, oznaczajacy, ze sil-
niej dyskontujemy mniejsze kwoty niz te wiek-
sze (Benzion, Rapoport, Yagil, 1989), czy efekt
kierunku, oznaczajacy, ze oczekujemy wigkszej
rekompensaty za odroczenie danej korzysci, niz
jestesmy sklonni zaplaci¢ za jej wezesniejsze
uzyskanie (Loewenstein, 1988). W kontekscie
sity dyskontowania znaczenie ma tez to, jakie-
go rodzaju wyplata jest odraczana: finansowa,
dotyczaca jedzenia, seksu czy uzywek (Hol,
Newquist, Smits, Tiry, 2014). Istnieja solidne
podstawy, by sadzi¢, ze sila dyskontowania jest
rézna ze wzgledu na subiektywna atrakcyjnosé
wyplaty: im atrakcyjniejsza wyplata, tym sil-
niej ja dyskontujemy (Tsukayama, Duckworth,
2010). Na przyktad uzaleznieni od narkotykéw
badani silniej dyskontuja uzywki warte tysiac
dolaréw niz ich réwnowarto$¢ w gotéwee (Mad-
den, Petry, Badger, Bickel, 1997)".

Druga kategoria czynnikéw majacych wplyw
na stope dyskontowsg obejmuje sformulowa-
nie problemu, np. instrukcje. Ludzie wykazuja
mniejszg impulsywno$é, gdy pytani sg o wy-
obrazenie sobie, co na ich miejscu zrobilby eks-
pert (Biatek, Sawicki, 2014), natomiast wigk-
sz3, gdy wyobrazaja sobie, jak postapilby na ich
miejscu laik (Bialaszek, Bakun, McGoun, Zie-
lonka, 2016). Ponadto ludzie przywigzuja si¢ do
(cho¢by nieumyslnie) narzuconego punktu od-
niesienia. Na przyklad zadanie pytania: ,wolisz

! Ze wzgledu na to, ze domena wyplat moze stano-
wi¢ potencjalny moderator badanych zaleznosci (Holt,
Newquist, Smits, Tiry, 2014), zdecydowalismy si¢ zawe-
zi¢ nasze badanie do jednej domeny: finansowej. Nasza
praca dotyczy zatem nie tyle ogélnego wplywu zme-
czenia na sile dyskontowania, co jedynie na dyskonto-
wanie wyplat finansowych — preferencje wiekszych, ale
odroczonych wyplat pieni¢znych w stosunku do wyplat
mniejszych, ale natychmiastowych. Im silniejsze dys-
kontowanie, tym wigksza preferencja mniejszych, na-
tychmiastowych wyplat.
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mniejszg wyplate dzi§ czy wicksza pézniejr”
przywoluje najpierw obraz natychmiastowej
wyplaty i w efekcie zwigksza stope dyskontowsg
bardziej niz zadanie pytania: ,wolisz wigcej pz-
niej czy mniej teraz?” (Weber i in., 2007). Taki
sam efekt mozna uzyskaé, gdy w szeregu wy-
boréw podobnych do negocjacji (tzw. procedura
adjusting) jedna opcja jest stala, a druga dopaso-
wuje sie do niej. W takim wypadku opcja stata
staje si¢ punktem odniesienia (Sawicki, Bialek,
2016).

Trzecia kategoria czynnikéw ksztaltujacych
wybory miedzyokresowe obejmuje wplyw re-
fleksyjnego stylu poznawczego (Bialek, Sawicki,
2018; Noori, 2016; Toplak, West, Stanovich,
2011), inteligencji (Shamosh, Gray, 2008) oraz
zmiennych socjodemograficznych, takich jak
wiek (Steinberg i in., 2009), dochdd czy wy-
ksztalcenie (Reimers, Maylor, Stewart, Chater,
2009).

3. Impulsywnos¢ jako stan
i cecha

Stopa dyskontowa czgsto uznawana jest za
psychologiczng miar¢ impulsywnosci, a jej wiel-
ko§¢ pozwala przewidywaé réznorakie zacho-
wania, np. zadluzanie si¢ (Ikeda, Kang, 2015;
Laibson, Repetto, Tobacman, 2003), sktonnosci
hazardowe (Alessi, Petry, 2003) czy uzaleznie-
nia od substancji psychoaktywnych (Bretteville-
-Jensen, 1999). Stopa dyskontowa jest rézna dla
réznych osob, ale nie jest takze stala dla jed-
nostki — ludzie sa czasem bardziej, a czasem
mniej impulsywni. Bardziej impulsywni staja
si¢ np. wtedy, gdy odraczajg wicksze lub bardziej
atrakcyjne dla siebie wyplaty.

Szeroko dyskutowanym w psychologii mo-
delem wyjasniajacym, dlaczego ludzie przeja-
wiajg rézng impulsywno$é, jest sifowy model
samoregulacji (strength model of self-regulation).

Podstawowym zalozeniem modelu jest to, ze
samoregulacja bazuje na jakiej$ puli zasobdw,
ktére osoba zuzywa, gdy walczy z pokusa. Kie-
dy owe zasoby ulegaja wyczerpaniu, znacznej
redukeji ulega tez zdolnos¢ do samokontroli —
nastepuje tzw. wyczerpanie ego (Baumeister,
Vohs, 2016). W rezultacie wyczerpania ego lu-
dzie stabiej kontrolujg swoje zachowanie, staja
si¢ bardziej impulsywni i potencjalnie silniej
dyskontuja.

Ludzie réznig si¢ ogdlna pula zasobdw, kté-
re stuza samoregulacji (Baumeister, Gailliot,
DeWall, Oaten, 2006; Tangney, Baumeister,
Boone, 2004), oraz tym, ile z tych zasobéw maja
w danej chwili do dyspozycji. Méwimy zatem
zaréwno o cesze, jaka jest ogolna zdolnos¢ do
samoregulacii, jak i o stanie, jakim jest chwilo-
wa zdolno$¢ do samoregulacji. Sile samoregu-
lacji rozumianej jako cecha mozna zwigkszy¢
poprzez jej trening, np. poprzez regularne ¢wi-
czenia fizyczne (Oaten, Cheng, 2006) czy mo-
nitorowanie swojej sytuacji finansowej (Oaten,
Cheng, 2007). Cwiczenia fizyczne maja zatem
potencjalnie pozytywny wplyw na impulsyw-
nos§¢ rozumiang jako stala wlasciwos¢ danej jed-
nostki. Nie jest jednak jasne, jakie konsekwen-
cje dla sily dyskontowania rozumianej jako stan
moze mie¢ chwilowy wysitek.

Zgodnie z modelem sitowym samoregulacji
zmeczenie ma negatywny wplyw na zdolnos¢
do samoregulacji, ale dopiero wtedy, gdy de-
cydent zarejestruje brak zasobéw energetycz-
nych. W $wietle omawianej weze$niej analogii
samokontroli do wyczerpania fizycznego orga-
nizm ogranicza wydatki energii nawet wtedy,
gdy ma jej do§¢ duzy zapas (Evans, Boggero,
Segerstrom, 2016). To znaczy, ze nawet osoba,
ktéra ma ku temu niezbe¢dne zasoby i mogtaby
skutecznie odraczaé gratyfikacje, zmeczona be-
dzie dyskontowac silniej. Po prostu zdecydowa-
ta si¢ nie wydatkowac tych zasobéw na samore-
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gulacje. Niezaleznie od tego, czy modele sitowy
i zmeczeniowy samoregulacji sa prawdziwe,
oczekujemy wzrostu stopy dyskontowej u oséb,
ktore beda zmeczone fizycznie.

Istnieje jednak kilka innych powodéw, by
oczekiwaé wzrostu sily dyskontowej natych-
miast po wysiltku, ktére nie odwoluja sic do mo-
deli zasobowych samoregulacji. Jeden z takich
powodéw nazwalismy generalizacja deprywa-
cji, a ilustruje go badanie, ktére przeprowadzili
P. Sawicki i E. Eliasz (2011). Osoby, ktére braly
udzial w omawianym eksperymencie, zostaly
podzielone na dwie grupy. Badani — jedna po-
fowa na czczo (bez $niadania), a druga potowa
zaraz po positku — dokonywali serii wyboréw
miedzy natychmiastowymi a odroczonymi zy-
skami. Okazalo si¢, ze osoby, ktére nie jadly
positku, byly bardziej impulsywne i decydowaly
si¢ na natychmiastowg gratyfikacje, natomiast
osoby najedzone potrafity oprze¢ sie pokusie
i odlozy¢ w czasie nagrode. Badanie sugeruje,
ze deprywacja jednej potrzeby (tu: gtéd), ktéra
wywoluje motywacje do jej natychmiastowego
zaspokojenia, moze rozszerzac si¢ na impulsyw-
nos$¢ w innych obszarach (tu: finanse).

W kontekscie przytoczonego powyzej ba-
dania Sawickiego i Eliasz wydaje si¢, ze analo-
giczne moze by¢ dzialanie wysitku fizycznego.
Osoby zmeczone intensywnym treningiem beda
odczuwaly potrzebe (np. potrzebe odpoczynku
oraz, by¢ moze, gléd), ktérg trzeba natychmiast
zaspokoi¢. Ta niezaspokojona potrzeba rozsze-
rza si¢ na impulsywno$¢ w innych wyborach.
Wydaje si¢ zatem uzasadnione przypuszczenie,
ze osoby, ktére podejmowaly wzmozona aktyw-
nos¢ fizyczng, beda silniej dyskontowaé wyplaty
finansowe.

Podobny wniosek mozna wysnué¢ z przy-
puszczenia, ze badani mogg po prostu mie¢ sil-
ne skojarzenia miedzy podejmowaniem wysitku
a tym, ze przystuguje im za to nagroda. Skoro
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badany podjal wysilek fizyczny, moze uzna¢, ze
nalezy mu si¢ natychmiastowa gratyfikacja.

Inne uzasadnienie postawionej hipotezy bie-
rze si¢ z obserwacji, ze badani czasem dokonujg
mylnej atrybucji swojego pobudzenia. Przykta-
dowo osoby, ktére przeszty przez most linowy
(w poréwnaniu z osobami, ktére przeszty przez
zwykly most), oceniajg osobe na drugim brzegu
jako atrakcyjniejsza (Dutton, Aron, 1974). Po-
dobny efekt zaobserwowano w przypadku pobu-
dzenia wywolanego muzyka (Marin, Schober,
Gingras, Leder, 2017). Przypuszczalnie zwigk-
szona atrakcyjno$¢ obserwowanej osoby wynika
z faktu, ze badani blednie zinterpretowali po-
budzenie wywolane przejSciem przez most lub
stuchaniem muzyki jako pobudzenie wywotane
widokiem innej osoby. W $wietle powyzszych
obserwacji mozna przypuszczaé, ze osoby, ktére
s3 pobudzone w wyniku $wiezo ukonczonego
wysitku, moga mylnie interpretowac swoje po-
budzenie jako reakcje na atrakcyjnos¢ ofero-
wanej wyplaty, co prowadzi do subiektywnego
wzrostu atrakcyjnosci rozwazanych wyplat.
Zwigkszona atrakcyjnos¢ wyplaty, jak juz wspo-
mniano, powoduje zwigkszenie impulsywnosci
(Tsukayama, Duckworth, 2010).

Podsumowujac, stawiamy hipotezg, ze bez-
posrednio po wysitku fizycznym osoby badane
beda silniej dyskontowaly wyplaty finansowe,
niz robily to, gdy byly wypoczete.

4. Badanie
4.1. Okreslenie liczebnosci préby

Istnieje kilka powodéw, dla ktérych bada-
cze nie s3 w stanie wykry¢ realnie istniejacych
zwigzkéw miedzy zmiennymi. Jednym z nich
jest niedostateczna liczba obserwacji. Pew-
ne efekty sa na tyle male, ze mozna je wykry¢
tylko dzigki duzej liczbie obserwacji; niedosta-
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teczna liczba obserwacji powoduje, ze obser-
wowana sila zwigzku miedzy zmiennymi jest
statystycznie nieodréznialna od braku takiego
zwigzku. Rozwigzaniem nie jest jednak zbiérka
bardzo duzej liczby danych, gdyz prowadzi to
do uzyskania statystycznie istotnych zwigzkéw
miedzy zmiennymi o niewielkiej sile i minimal-
nym znaczeniu teoretyczno-praktycznym (Ellis,
Steyn, 2003; Coe, 2002).

Aby okresli¢ optymalng liczbe obserwacii,
niektérzy badacze postuguja si¢ analiza mocy
(power analysis) — wyliczaja taka liczbe bada-
nych, ktéra z np. 80-procentows szansg pozwoli
wykry¢ zwigzek miedzy zmiennymi przy zalo-
zeniu, Ze on istnieje i ma pewng site. Im mniej-
sza sila, tym wigcej obserwacji nalezy zebrac.
Analiza mocy ma jednak pewne ograniczenia
(Kruschke, 2010). Badacze nierzadko majg pro-
blem z jednoznacznym okresleniem, jakiej wiel-
kosci efektu oczekuja, choéby dlatego, ze pro-
wadzg badania nad nieznanym dotad efektem.
Trudno jest tez okresli¢, jaki przedzial ufnosci
nalezy przydzieli¢ badanemu efektowi. Jesli bo-
wiem dany efekt miatby oczekiwang sile 4= 0,4,
to czy obserwacja efektu o tym samym kierun-
ku, ale sile 4 = 0,15, potwierdza hipoteze, czy
tez jej zaprzecza? Z jednej strony efekt blizszy
jest hipotezie o nieistnieniu testowanego efek-
tu (realny wynik jest blizszy & = 0 niz 4 = 0,4),
z drugiej strony obserwowany efekt jest rézny od
zera, stanowi zatem potwierdzenie, ze miedzy
zmiennymi zachodzi zwigzek.

W zwigzku z coraz lepiej rozumianymi przez
badaczy problemami z klasyczng statystyka
opartg na testowaniu hipotezy zerowej (Karpe,
2017) w niniejszej pracy postanowilimy za-
stosowal podejscie bayesowskie do okreslania
minimalnej liczby obserwacji (Kruschke, 2013;
Dienes, 2016). Parametr bayesowski (Bayes
Factor) mierzy sile dowodu na rzecz danego
modelu w stosunku do poréwnywanych mo-

deli (Domurat, Bialek, 2016). Na przyktad gdy
testujemy hipoteze H1, ze dwie grupy réznig
si¢ od siebie pod wzgledem jakiego$ parametru
(HO: dwie grupy sg sobie réwne), B, = 8 suge-
ruje, iz zebranie danych takich jak analizowa-
ne jest o$miokrotnie bardziej prawdopodobne
przy zalozeniu, ze model H1 jest prawdziwy,
niz przy zalozeniu, ze to model HO jest praw-
dziwy. B, = 8 oznacza natomiast, Ze zebranie
analizowanych danych jest o$miokrotnie bar-
dziej prawdopodobne przy zalozeniu braku réz-
nic migdzy grupami. Jest to duza réznica przy
interpretacji danych, poniewaz tylko parametr
bayesowski pozwala potwierdzi¢ hipoteze ze-
rows; statystyki p umozliwiajg jedynie odrzu-
cenie hipotezy zerowej, nigdy nie stanowigc
jednak dowodu jej stusznosci (Dienes, 2014;
Jarmakowska-Kostrzanowska, 2016). Nalezy
pamigtaé, ze B nie stanowi obiektywnego do-
wodu na rzecz modelu, a jedynie wskazuje na
jego relatywng przewage nad poréwnywanym
z nim modelem. Oba modele moga by¢ jednak
nietrafne, po prostu jeden moze by¢ gorszy od
drugiego.

Zbierajac dane, obserwowalismy relatywna
site dowodu potwierdzajacego prawdziwos¢
hipotezy o istnieniu wplywu zmeczenia na site
dyskontowania wobec modelu zerowego, a za
rozstrzygajace uznaliSmy taka sile dowodu,
ktéra co najmniej trzykrotnie bardziej wspiera
dany model w stosunku do dowolnego poréw-
nywanego modelu. Innymi stowy, oczekiwali-
$my, ze uzyskanie danych takich jak zebrane
bedzie co najmniej trzykrotnie bardziej praw-
dopodobne przy przyjeciu, ze model zakladaja-
cy wzrost impulsywnosci w wyniku zmeczenia
jest prawdziwy, niz przy przyjeciu modelu za-
kladajacego brak zaleznosci miedzy impulsyw-
noscig a zmeczeniem. Przerwali$my zbiérke
danych, gdy osiagnelismy co najmniej taky sile
dowodéw.
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Czesto stawianym zarzutem wobec procedu-
ry testowania danych ,na biezaco” i przerwania
zbiérki, gdy osiagnie si¢ zalozony wynik, jest
to, ze statystyka p dla dwéch niepowiazanych
zmiennych moze przyjmowaé¢ kazda wartosé
(Benjamini, Yekutieli, 2001). Z tego wynika, ze
test statystyczny bedzie ostatecznie wskazywaé
warto$¢ p < 0,05, jesli uzyje si¢ go odpowiednio
wiele razy. Nalezy jednak podkresli¢, ze testy
bayesowskie sg stosunkowo niewrazliwe na wie-
lokrotne testowanie, gdyz sita dowodu ro$nie
monotonicznie wraz z zebranymi danymi. Nie
ma zatem duzego ryzyka, ze wielokrotne spraw-
dzanie wartosci B przekroczy wartos¢ krytycz-
ng, gdy testowany efekt w rzeczywistosci nie
istnieje (Kruschke, 2010).

4.2.Badani

W badaniu udzial wzigto 63 ochotnikéw
(w tym 28 kobiet), ktérzy uczestniczyli w za-
jeciach w jednej z warszawskich sifowni. Wiek
badanych nie byt kontrolowany. Uczestnicy nie
byli wynagradzani za swéj udzial w badaniu.

4.3. Materiaty

Dyskontowanie

Do pomiaru sily dyskontowania uzyto opra-
cowanego przez K.N. Kirby’ego i N.N. Marako-
vicia (1996) Monetary Choice Questionnaire skta-
dajacego si¢ z 27 pytan. Badani mieli do wyboru
natychmiastowe wyplacenie mniejszej kwoty
lub opézniong wyplate wiekszego wynagrodze-
nia, np. wybor miedzy 54 dolarami dzisiaj lub
55 dolarami za 117 dni. W polskiej adaptacji ba-
dania Kirby’ego i Marakovicia zmieniono ozna-
czenie waluty z dolaréw na zlote, pozostawiajac
te same wartosci nominalne. Poprzez ten zabieg

subiektywna wartos¢ wyplat byta podobna do
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oryginalnej (stanowita podobny procent sredniej
pensji). Kwestionariusz podzielono na trzy wiel-
kosci nagréd: male (25 do 35 zt), srednie (50 do
60 z1) i duze (75 do 85 zt). W kazdej katego-
rii proby zostaly tak dobrane, aby odpowiadaly
kazdemu z dziewigciu predefiniowanych pozio-
moéw parametru .

Na podstawie serii wyboréw, uzywajac do
tego narzedzia stworzonego przez B.A. Kapla-
na, S.M. Lemley, D.D. Reeda i D.P. Jarmolowi-
cza (2014), dla kazdego z badanych wyliczono
parametr dyskontowy £ oraz spéjnosc jego od-
powiedzi. Zgodnie z zaleceniami autoréw na-
rzedzia z ostatecznych analiz wykluczono dwie
osoby, ktérych spéjnosé byla nizsza niz 80%.
Analizowana préba liczy zatem n = 61 oséb
(w tym 28 kobiet).

Aktywnosc fizyczna

Badani uczestniczyli w zajeciach na sitowni
i wykonywali dobrane stosownie do ich planu
treningowego ¢wiczenia pod okiem instruk-
tora. Oznacza to, ze kazdy badany wykonywat
¢wiczenia o innej intensywnosci, ale dobrane
tak, by zoptymalizowaé wysilek adekwatnie do
mozliwosci i aktualnej formy fizycznej.

4.4, Procedura

Badanym rozdano dwa kwestionariusze
MCQ_- jeden oznaczony jako PRE, a drugi
jako POST - ktére odpowiadaly pre- i post-
testowi w procedurze badania z powtérzonym
pomiarem. Oba kwestionariusze uczestnicy
badania wypelniali w szatni: pierwsza cze$é
przed rozpoczgciem ¢wiczen, a druga po ich
zakoriczeniu. Aby efekt zmeczenia nie byt zbyt
slaby, poproszono osoby, ktére planowaly ¢wi-
czy¢ krécej niz 30 minut, by nie braly udziatu
w badaniu.
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Objasnienie: stupki btedu przedstawiaja 95-procentowy przedziat ufnosci sredniej.

Rysunek 1. Srednie dzienne stopy dyskontowe przed wysitkiem i po wysitku

4.5. Wyniki

Stope dyskontowa obserwowang przed ¢wi-
czeniami fizycznymi i po nich przedstawiono na
rysunku 1.

Bayesowska analiza wariancji z powtarza-
nym pomiarem dla grupy badanych po usu-
nigciu 0s6b niespSjnych (z = 61) wskazuje na
B,, = 40,13. Uzyskany dowéd nalezy uznaé
za silnie wspierajacy hipoteze o wzroécie sto-
py dyskontowej w wyniku wysitku fizycznego
(Wetzels i in., 2011). Warto nadmienié, ze dla
calej poddanej badaniu grupy (n = 63) czynnik
bayesowski (ktérym kierowali$my si¢, ustalajac
koniec zbiérki danych) osiggnal wartos¢ B, = 3.
Wykluczenie dwéch oséb znaczgco zwigkszylo
sife zebranego dowodu, ale nie zmienilo kierun-
ku raportowanych wynikéw?.

2 Warto zauwazy¢, ze wyniki odrzuconych oséb takze
pasuja do postawionej hipotezy, gdyz ich srednia stopa
dyskontowa przed wysitkiem wynosita 2 = 0,031, a po
wysitku £ = 0,087. Za spadek sily dowodu przy uwzgled-
nieniu tych oséb odpowiada wzrost odchylenia standar-
dowego wynikajacego z uwzglednienia ich ekstremalnej
stopy dyskontowe;.

Pelng baz¢ danych z raportowanego badania
mozna pobra¢ ze strony https://ost.io/kq4mz/.

5. Podsumowanie

Przedstawiony quasi-eksperyment wykazal,
ze zmeczenie fizyczne spowodowalo wzrost im-
pulsywnosci w domenie finansowych wyboréw
miedzyokresowych. Zebrane dowody potwier-
dzajg zmiany na poziomie behawioralnym, ale
nie pozwalajg jednoznacznie okresli¢, jaki pro-
ces psychologiczny za nie odpowiada.

Zaproponowalismy kilka mechanizméw, kté-
re moglyby odpowiadac za ten efekt: zmeczenio-
wy oraz sitowy model samoregulacji, skojarzenie
wysitku z przyslugujaca nagroda, generalizacje
deprywacji oraz bledng atrybucje pobudzenia.
Kluczowe jest zatem znalezienie metody umoz-
liwiajacej rozstrzygniecie przyczyny obserwo-
wanego zwigzku impulsywnosci i zmeczenia
fizycznego w kontekscie modeli samoregula-
¢ji: modelu sitowego (Baumeister, Vohs, 2016)
i zmeczeniowego (Evans, Boggero, Segerstrom,
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2016). Przypomnijmy — ten pierwszy przewiduje
spadek samokontroli wtedy, gdy zasoby ener-
getyczne ulegng wyczerpaniu; ten drugi prze-
widuje spadek samokontroli, gdy organizm za-
rejestruje wzmozone wydatkowanie energii, ale
niezaleznie od tego, jak duza posiada jej rezerwe.

Jedna z takich metod byloby kontrolowanie
rodzaju wykonywanych ¢wiczen i formy fizycz-
nej badanych, co pozwoliloby okresli¢ skale ich
zmeczenia. Poziom zmeczenia umozliwilby
przewidywanie stopnia zmiany stopy dyskon-
towej, co daloby mozliwosé zweryfikowania
przedstawionych teorii. Model zmeczeniowy
samokontroli przewiduje bowiem, ze istnie-
je pewna ilos¢ wysitku, ktdra jest rejestrowana
jako znaczna i powoduje spadek samokontroli
(wzrost stopy dyskontowej). Zalezno$¢ miedzy
zmeczeniem a dyskontowaniem bylaby wow-
czas krzywoliniowa. Model silowy samoregu-
lacji oraz model blednej atrybucji pobudzenia
zakladajg liniowy zwigzek zmeczenia i stopy
dyskontowej, gdyz wraz ze wzrostem zmecze-
nia odczuwamy coraz wigksze pobudzenie i wy-
czerpanie zasobéw energetycznych.

Innym sposobem poréwnania modeli samo-
kontroli jest obserwacja wsréd oséb bardziej
i mniej impulsywnych tempa zmiany stopy dys-
kontowej w wyniku zmeczenia. Celem byloby
sprawdzenie, czy wzrost sity dyskontowania ob-
serwujemy wtedy, gdy zasoby energetyczne si¢
koricza (zaobserwowalibysmy wtedy, ze stopa
dyskontowa rosnie szybciej u os6b bardziej im-
puslywnych, gdyZz maja one mniej zasobéw nie-
zbednych do samokontroli), czy tez jej wzrost
jest nastgpstwem samego faktu wzmozonego
wydatku energii (zaobserwowaliby$my wtedy
poréwnywalny wzrost stopy dyskontowej u oséb
impuslwynych oraz nieimpuslwynych).

Przedstawione w artykule wyniki mogg za-
interesowal takze praktykow, dla ktérych po-
tencjalnie istotne jest to, ze ich klienci zaraz po
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wysitku mogg bardziej ulega¢ pokusom. Wy-
obrazmy sobie plan odchudzania klienta, ktéry
zawiera elementy aktywnosci fizycznej na si-
towni. Jesli prawda jest, ze wraz ze zmgczeniem
chwilowo ro$nie stopa dyskontowa, to istnieje
powazne zagrozenie efektywnosci takiej terapii.
Klient moze bowiem natychmiast po zakon-
czeniu ¢wiczeni ulec pokusie zjedzenia stodyczy
czy wypicia wysokostodzonego napoju, znacz-
nie redukujac w ten sposéb korzys¢ z wlasnie
zakoniczonych ¢wiczen. Warto zatem podjaé
dzialania profilaktyczne poprzez wiaczenie do
samego procesu ¢wiczenia czasu na regeneracje
i odzyskanie pelnej sprawnosci samokontroli.
Podobnie istnieje uzasadnione przypuszczenie,
ze osoba, ktéra przechodzi odwyk od uzywek
(np. alkoholu), wymaga szczegélnego wsparcia
w abstynencji w momencie powrotu do pracy
i pierwszych oznak zwigzanego z tym faktem
zmeczenia fizycznego.

Podsumowujac, zaobserwowany efekt krét-
kotrwale zwigkszonej impulsywno$ci w wyniku
wysitku fizycznego stanowi wyzwanie dla teorii
dyskontowania oraz szerzej, teorii samoregula-
cji. Wyjasnienie, dlaczego zachodzi obserwo-
wany efekt, moze stanowi¢ metode weryfikacji
konkurencyjnych modeli samokontroli — ten
model, ktéry lepiej pozwala wyjasniaé, dlacze-
go w wyniku ¢wiczen fizycznych obserwujemy
wzrost samokontroli jako cechy, przy jedno-
czesnym chwilowym spadku samokontroli jako
stanu, lepiej oddaje réwniez nature rzeczy i jest
blizszy prawdy.
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Streszczenie:

W artykule analizowano problem tworzenia iluzo-
rycznych wzorcéw percepcji w postrzeganiu reklam
prasowych w Swietle teorii kompensacyjnego zaspo-
kajania potrzeby kontroli wedtug A.C. Kaya i wspét-
pracownikéw oraz wedtug koncepcji wyuczonej bez-
radnosci autorstwa G. Sedka i M. Kofty. Celem badan
byto wyjasnienie, w jakich okolicznosciach utrata kon-
troli uposledza tworzenie spéjnych powigzan miedzy
elementami reklamy, a w jakich warunkach uruchamia
mechanizmy kompensacyjne odpowiedzialne za two-
rzenie iluzorycznych zaleznoSci w postrzeganiu spoj-
nosci reklam. Przeprowadzono dwa badania w sche-
macie: utrata kontroli vs kontrola sytuacji x silnie vs
stabo powigzane elementy reklamy. Spéjnos¢ reklam
byta ustalana za pomoca skojarzeniowego indeksu
podobienstwa. Wyniki pokazaty, ze w warunkach do-
brej kontroli poznawczej konsumenci postrzegaja
poszczegblne elementy reklamy jako bardziej spéjne,
gdy te elementy s3silnie ze sobg powigzane, w porow-
naniu ze stabo powigzanymi. Natomiast w warunkach
utraty kontroli konsumenci postrzegaja poszczegdlne
elementy reklamy jako bardziej spéjne, gdy w istocie

te elementy sq stabo powigzane, w poréwnaniu z silnie
powigzanymi. Rezultaty s3 zgodne z teorig motywacji
do kontroli oraz teorig kompensacyjnego zaspokajania
potrzeby kontroli.

Stowa kluczowe: kontrola poznawcza, wyuczona
bezradnos¢, spojnos¢ reklamy, iluzoryczne wzorce
percepdji.

Abstract:

The paper shows the problem of forming illuso-
ry patterns in perception of print advertisements, in
the light of the compensatory control theory by Kay
and colleagues and on the basis of the concept of
learned helplessness syndrome by Sedek and Kofta.
The objective of the study was to clarify in which cir-
cumstances a lack of control impairs the formation
of coherent connections between elements of an
advertisement, and in which conditions it activates
compensatory mechanisms responsible for the forma-
tion of illusory pattern perception in the coherence of
advertisements. Two studies were conducted in the
scheme: lack of control vs. control situation x strongly
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vs. weakly related elements of an ad. The coherence
of advertisement was established using the affinity in-
dex methodology. The results showed that, when they
are in a good control condition, consumers perceive
particular elements of the advertisement as more co-
herent when those elements are strongly rather than
weakly related. However, in the lack of control condi-
tions, the reverse was true: consumers perceive par-
ticular elements of an advertisement as more coher-
ent when the elements are weakly related rather than
strongly related. This is in line with control motivation
and compensatory mechanisms theories.

Keywords: cognitive control, learned helplessness,
coherence of advertisement, illusory pattern percep-
tion.

1. Wprowadzenie

Artykul dotyczy problemu tworzenia ilu-
zorycznych wzorcéw percepcji w postrzeganiu
reklam prasowych — w $wietle teorii kompen-
sacyjnego zaspokajania potrzeby kontroli (Kay,
Gaucher, Napier, Callan, Laurin, 2008) oraz
wedlug informacyjnego modelu wyuczonej bez-
radnosci (Sedek, Kofta, 1990). Celem badari
jest wyjasnienie, w jakich okolicznosciach utra-
ta kontroli z powodu deficytéw poznawczych
uposledza tworzenie spéjnych powigzan miedzy
elementami reklamy, a w jakich warunkach uru-
chamia mechanizmy kompensacyjne odpowie-
dzialne za tworzenie iluzorycznych zaleznosci
w postrzeganiu spéjnosci reklam. Reklama pra-
sowa jest tu rozumiana jako pojecie — kategoria
ad hoc, ktéra moze si¢ charakteryzowac wigksza
lub mniejszg sita powiazan (spéjnoscia) miedzy
jej elementami. Prezentowane badania pozwala-
ja zrozumie¢ na poziomie struktury poje¢, jakie
sg mechanizmy tworzenia zaleznosci pozor-
nych jako konsekwencji pozbawienia kontroli.

To wlasnie organizacja struktury pojeciowej
w umysle czlowieka decyduje o tym, jak inter-
pretuje on otaczajacg rzeczywistosc.

Dotychczasowe badania nad strukturali-
zacja materialu pojeciowego w stanie utraty
kontroli dostarczajg niejednoznacznych rezulta-
téw. Ustalono, ze deficyty poznawcze powsta-
e w stanie wyuczonej bezradnosci utrudniaja
integrowanie elementéw kategorii — oslabiaja
postrzegana spojnos¢ kategorii (Gasiorowska,
Grochowska, 2013). Jednak sg tez empiryczne
dowody na to, ze w sytuacjach obnizonej kon-
troli poznawczej ludzie maja sklonnosé do do-
strzegania sensownej calosci w bodzcach, ktére
w istocie sg pozbawione sensu, czyli dochodzi
do powstawania zaleznosci pozornych (Whit-
son, Galinsky, 2008).

2. Podstawy teoretyczne

2.1. Konsekwencje stanu utraty
kontroli — pogorszenie funkcjonowania
pOzNawczego

Dtuzsze pozbawienie kontroli prowadzi do
wielu zmian w zachowaniu, ktére nazwano syn-
dromem wyuczonej bezradnosci. W jego sktad
wchodzi obnizenie gotowosci do podejmowa-
nia dziatania (deficyt motywacyjny), obnizenie
nastroju i sktonnos¢ do przezywania negatyw-
nych emocji (deficyt emocjonalny) i wreszcie
trudnosci w uczeniu si¢ skutecznych programow
dziatania (deficyt poznawczy) (Seligman, 1975;
Sedek, 1995). Deficyty poznawcze wynika-
jace z wyuczonej bezradnoéci dotycza przede
wszystkim wyzszych funkcji poznawczych.
Zgodnie z informacyjnym modelem wyuczonej
bezradnosci (Sedek, Kofta, 1993) w okoliczno-
$ciach niekontrolowalnych brak postepu w roz-
wigzywaniu zadania pomimo intensywnego
wysitku poznawczego prowadzi do tzw. wy-
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czerpania poznawczego (cognitive exhaustion).
Ten stan psychiczny cechuje si¢ uogélnionym
pogorszeniem konstruktywnych form aktyw-
nosci poznawczej. Zaburzeniu ulegaja zwlasz-
cza procesy przetwarzania konstruktywnego
i integracyjnego, a pogorszenie funkcjonowania
dotyczy gléwnie zadan, w ktérych wymagana
jest integracja czastkowych informacji w spdjne
reprezentacje umystowe (Hecker, Sedek, 1999).
Zamiast angazowal si¢ w budowanie skutecz-
nych programéw dzialania, czlowiek w stanie
wyczerpania poznawczego stosuje proste, go-
towe procedury. Usztywnia si¢ poznawczo. Za-
blokowane zostaja generatywne sposoby mysle-
nia, zanika motywacja wewnetrzna. W efekcie
nastepuje pogorszenie wykonywania nowych
zadan (Sedek, Kofta, 1993).

Opisane wyzej deficyty poznawcze dotyczg
takze zachowan konsumenckich. Doswiadcze-
nia z ré6znymi firmami, markami i produktami
oraz wielo$¢ informacji o nich, pochodzacych
z réznych zrédel, czesto niespSjnych i niejed-
noznacznych, moga powodowa¢ u konsumenta
dezorientacje (Walsh, Hennig-Thurau, Mit-
chell, 2007). W konsekwencji konsument ma
ograniczong kontrolg sytuacji (jest w stanie wy-
uczonej bezradnosci) 1 integrowanie elementéw
komunikacji marketingowej w spdjna calos¢
staje si¢ dla niego trudnym, a czasem niemoz-
liwym do sprostania wyzwaniem (Gasiorowska,
Grochowska, 2013). Z punktu widzenia zarzg-
dzajacych markg ten stan jest bardzo niepoza-
dany, poniewaz to spdjne komunikaty sg lepiej
zapamictywane i oceniane oraz mniej podatne
na znieksztalcenia pamieciowe (Grochowska,

Falkowski, 2012).
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2.2. Konsekwencje stanu utraty
kontroli — tworzenie iluzorycznych
wzorcOw percepdji

Istnieja empiryczne dowody na to, ze w sy-
tuacjach obnizonej kontroli poznawczej ludzie
majg sklonnos¢ do dostrzegania sensownej ca-
tosci w bodzcach, ktére w istocie s3 pozbawione
sensu, czyli dochodzi do powstawania zalez-
nosci pozornych (Whitson, Galinsky, 2008).
To moze wyjasnia¢, dlaczego w niektérych ba-
daniach osoby pozbawione kontroli okazywaly
si¢ lepsze w wykonywaniu zadai w poréwnaniu
z tymi, ktére mialy kontrole. W przeprowa-
dzonej przez J.A. Whitson i A. Galinsky’ego
(2008) serii eksperymentéw okazalo si¢, ze do-
$wiadczenie deprywacji prowadzi do tworzenia
iluzorycznych zaleznosci, spostrzegania nieist-
niejacych figur, formulowania przesadéw i spi-
skowych teorii — wszystko po to, aby przywrécic
poczucie kontroli, nawet gdyby mialo ono by¢
zludne i pozostawac bez zwiazku z obiektywna
rzeczywisto$cig.

Pozbawienie kontroli odbierane jest jako
nieprzyjemne, awersyjne i wzbudza negatywne
emocje (por. Whalen, 1998). Z wczesniej pro-
wadzonych badan wynika, ze w takiej sytuacji
uruchamia si¢ silne dazenie do przywrécenia
zachwianego poczucia porzadku (Pittman,
Pittman, 1980; Weary, Jacobson, 1997). Brak
logicznych powigzai pomiedzy elementami
rzeczywisto$ci staje sie przyczyng poznawczego
chaosu, ktéry zagraza psychologicznemu i spo-
tecznemu funkcjonowaniu czlowieka. Poniewaz
poczucie kontroli decyduje o samopoczuciu
i zdrowiu psychicznym ludzi (Seligman, 1975),
a dazenie do jej przywrdcenia stanowi silng mo-
tywacj¢ (Wortman, Brehm, 1975; Pittman, Pit-
tman, 1980), w obliczu zagrozenia sprawowa-
nej kontroli zostaja uruchomione mechanizmy

kompensacyjne, o ktérych pisali J.A. Whitson
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i A. Galinsky (2008). Moga one stanowi¢ prébe
uporzagdkowania chaosu, nawet za cen¢ prze-
kiamania rzeczywistosci. Jezeli niemozliwe
jest stworzenie realnych powigzan pomiedzy
elementami rzeczywistosci, to namiastka po-
czucia kontroli staje si¢ tworzenie falszywych
zwigzkéw, w celu odzyskania pozoréw kontroli
(Kay i in., 2008; Landau, Kay, Whitson, 2015).
W rezultacie konsumenci poszukuja silniej-
szej, bardziej wyrazistej struktury w obiektach
konsumpcyjnych, odrzucaja nowe rozszerzenia
marki, czy tez wierza w ,szczesliwe produkty”
(Cutright, 2012; Cutright, Bettman, Fitzsi-
mons, 2013; Hamerman, Johar, 2013).

2.3. Spojnos¢ pojeciowa reklamy
w warunkach utraty kontroli

Przedstawione w niniejszym artykule bada-
nia wyjasniaja na poziomie struktury poje¢, ja-
kie s3 mechanizmy tworzenia zaleznosci pozor-
nych jako konsekwencji pozbawienia kontroli.
To organizacja struktury pojeciowej w umysle
czlowieka decyduje o tym, jak interpretuje on
otaczajacg rzeczywisto$¢. Wedlug G.L. Mur-
phy’ego i D.L. Medina (1985) kluczowym de-
terminantem postrzegania spéjnosci poje¢ jest
wiedza na temat $wiata, tzw. prywatne teorie,
ktére stanowig spoiwo w postrzeganiu spéjnosci
pojecia, a w konsekwencji w postrzeganiu sen-
sownosci otaczajjcej rzeczywistosci.

Kwestia tworzenia iluzorycznych wzoréw
percepcji w obecnych badaniach zostanie zinte-
growana z problemem tworzenia iluzorycznych
polaczen pomigdzy elementami reklamy —w celu
uzyskania wyjasnien, dlaczego w niektérych ba-
daniach osoby poddane procedurze pozbawienia
kontroli okazaly si¢ wykonywa¢ zadania lepiej
niz osoby, ktére kontroli nie utracily.

Wedlug J.A. Whitson i A. Galinsky'ego
(2008) o réznych wynikach badan moze decy-

dowac realnos¢ vs nierealno$é sytuacji (zadania).
W sytuacji sensownej, logicznej, osoby nieogra-
niczone poczuciem bezradnosci, jak pokazuje
zdecydowana wigkszo$¢ badari, powinny lepiej
poradzi¢ sobie z postawionym przed nimi zada-
niem. Natomiast w sytuacji niesensownej, nie-
logicznej, osoby niedo$wiadczajace bezradnosci
powinny by¢ duzo bardziej skfonne do dostrze-
zenia i zdefiniowania sytuacji jako takiej, jaka
ona faktycznie jest, oraz, paradoksalnie, przy-
znania si¢ do wlasnej niewiedzy i bezsilnosci.
Natomiast wyuczona bezradno$¢ moze zamy-
ka¢ czlowieka w ciaglym poszukiwaniu sen-
sownosci i porzadku, nawet w sytuacji, gdy nie
jest to mozliwe. Bezradny umyst moze tworzy¢
tzw. pseudoporzadek, ktéry w sytuacji trudnej,
niepoddajacej si¢ kontroli, przypominajac re-
alny lad, bedzie odpowiadal za przeszacowany
poziom wykonania zadania.

Podobna sytuacja moze mie¢ miejsce w od-
niesieniu do postrzegania spéjnosci reklamy
w warunkach utraty kontroli: elementy reklamy
slabo powigzane lub malo sensownie powigza-
ne bedg ,dospéjniane” w wyniku dazenia osoby
bezradnej do uzyskania fadu i porzadku. Gdy
reklama jest spéjna i sensowna, to osoba w sta-
nie bezradnosci nie podejmuje wysitku, aby te
sp6jnos¢ dostrzec. Potaczenia iluzoryczne przy-
pominaja rzeczywiste polaczenia, ale réznica
polega na tym, ze wystepuja one w sytuacjach
pozbawionych sensu (nierealnych lub stabo po-
wigzanych).

Potgczenia pomiedzy poszczegllnymi ele-
mentami reklamy prasowej s3 tu analizowane
zgodnie z rozumieniem reklamy jako kategorii
ad hoc: rzeczy, ktére umieszczamy w reklamie,
aby zacheci¢ konsumenta do zakupu produktu
(kategorie ad hoc: Barsalou, 1983; 2007). Spéj-
nos¢ reklamy jest definiowana liczbg wspélnych
skojarzeri pomiedzy poszczegdlnymi elementa-
mi reklamy. Oznacza to, ze im wigcej wspdlnych
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skojarzelt migdzy poszczegélnymi elementami
reklamy (w proporcji do wszystkich skojarzen do
elementéw danej reklamy), tym bardziej jest ona
spojna (por. Murphy, Medin, 1985; Grochow-
ska, Falkowski, 2012). Dlatego silnie powigza-
ne elementy reklamy (czyli dajace duzo wspdl-
nych skojarzeri) powinny by¢ postrzegane jako
bardziej spdjne niz elementy stabo powigzane.
Jednak w warunkach ograniczonej kontroli po-
znawcze] sytuacja wyglada inaczej: wigkszy wy-
sitek jest wkiadany w tworzenie spdjnej katego-
rii w przypadku stabo powigzanych elementéw
— przez generowanie iluzorycznych zaleznosci,
aby odzyska¢ (iluzoryczng) kontrole poznawcza
nad otoczeniem spolecznym.

2.4. Hipotezy

Hipoteza 1A: W warunkach utraty kontroli
poszczegdlne elementy reklamy sg postrzegane
jako bardziej spéjne, gdy sa stabo powigzane
w poréwnaniu z silnie powigzanymi.

Hipoteza 1B: W warunkach kontrolnych
poszczegdlne elementy reklamy s3 postrzegane
jako bardziej spéjne, gdy sa silnie powigzane
w poréwnaniu ze stabo powigzanymi.

Aby pokaza¢ znaczenie utraty kontroli w po-
wstawaniu iluzorycznych zalezno$ci w zalezno-
§ci od sily powigzan pomiedzy poszczegélny-
mi elementami reklamy, przeprowadzono dwa
badania. W pierwszym badaniu zastosowano
reklame¢ produktu nisko angazujacego (ko-
smetyku codziennego uzytku), a sita powigzan
miedzy elementami reklamy byla kontrolowa-
na za pomocg obecnoséci vs nieobecnosci calej
reklamy podczas generowania skojarzen do jej
elementéw. Natomiast w drugim badaniu wy-
korzystano spdjng vs niespéjng (duza vs mala
sita powigzan miedzy elementami reklamy)
reklame produktu wysoko angazujacego (samo-
chodu). Ponadto zastosowano dwa rézne sposo-

https://doi.org/10.15678/pjoep.2017.11.02

by wprowadzania uczestnikéw badania w stan
utraty kontroli. W pierwszym badaniu byly to
instrukcje odwolujace si¢ do wspomnien auto-
biograficznych, a w drugim — trening bezradno-
§ci. Metody mozna uzna¢ za ekwiwalentne, obie
sa stosowane w badaniach nad utratg kontroli
(odwolania do literatury przedmiotu zawarto
w opisach poszczegélnych metod). Zaréwno
pierwsze, jak i drugie badanie zostalo zaplano-
wane w schemacie 2 (kontrola vs utrata kontroli)
x 2 (silnie powigzane vs stabo powigzane ele-
menty reklamy).

3. Badanie 1-obecnos¢ vs
nieobecnos¢ catej reklamy
jako kontrola sity powigzan
miedzy elementami reklamy

3.1. Metoda

Wywolywanie sytuacji kontroli vs utraty kontroli
— instrukcje praypominania doswiadczer autobio-
graficznych

Manipulacje utrata kontroli vs kontrolg sy-
tuacji przeprowadzono za pomocg instrukeji,
w ktoérej proszono uczestnikéw badania o przy-
pomnienie sobie doswiadczenia autobiogra-
ficznego, w ktérym utracili oni kontrole nad
sytuacjg vs mieli pelng kontrole nad sytuacja.
W warunkach utraty kontroli uczestnicy otrzy-
mywali nastepujacg instrukcje: ,Przypomnij
sobie wazng sytuacje z twojego zycia, z ostat-
nich kilku lat, w ktérej miales poczucie zupelne;
utraty kontroli nad tym, co si¢ dzieje. Opisz t¢
sytuacje jak najdokladniej, zwracajac szczegdlng
uwage na to, o si¢ z tobg dzialo — twdj stan psy-
chiczny. Masz 10 minut”. W warunkach kon-
troli sytuacji instrukcja brzmiata: ,Przypomnij
sobie wazng sytuacje z twojego zycia, z ostat-
nich kilku lat, w ktérej miales poczucie silnej
i dobrej kontroli nad tym, co si¢ dzieje. Opisz te
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sytuacj¢ jak najdokltadniej, zwracajac szcze-
g6lng uwage na to, co si¢ z tobg dzialo — twdj
stan psychiczny. Masz 10 minut”. Taka meto-
da manipulacji kontrolg sytuacji postugiwali sie
w swoich eksperymentach m.in. J.A. Whitson
i A. Galinsky (2008), A.C. Kay i in. (2008),
J.P. Friesen, A.C. Kay, R.P. Eibach i A.D. Ga-
linsky (2014).

Reklama zawierajgca silnie vs stabo powigzane
elementy (bardziej vs mniej sensownie powigzane
elementy) — produkt nisko angazujgcy

W pierwszym badaniu zostata uzyta reklama
prasowa kosmetyku codziennego uzytku (krem
marki Ziaja). Reklama zostala podzielona na
pic¢ elementow: fotografia, ilustracja produktu,
informacje o produkcie, nazwa marki i slogan.
Kazdy element reklamy byl prezentowany na
osobnej kartce. Polowa uczestnikéw badania
byla proszona o wypisywanie wolnych skojarzen
do kazdego z elementéw reklamy, nie widzac
calej reklamy (warunek badawczy: mniej sen-
sownie, slabiej powiazane elementy). Pozostali
uczestnicy otrzymywali to samo polecenie, ale
podczas generowania skojarzen do poszczegol-
nych elementéw reklamy widzieli oni calg rekla-
me¢ wydrukowang na odrebnej kartce (warunek
badawczy: bardziej sensownie, silniej powigzane
elementy).

Procedura

Na poczatku uczestnicy zostali poinformo-
wani, ze beda wykonywa¢ dwa niepowigzane ze
sobg zadania. W pierwszym zadaniu byli pro-
szeni o opisanie do$wiadczenia autobiograficz-
nego, w ktérym mieli kontrole (grupa kontro-
Ina) lub nie mieli kontroli nad sytuacja (grupa
eksperymentalna). Uczestnicy mieli dziesigé
minut na wykonanie tego zadania. Nastepnie
zostali poproszeni o wygenerowanie jak naj-
wiekszej liczby skojarzen, w kolejnosci ich po-

jawienia si¢, kolejno do kazdego elementu re-
klamy: jedna grupa nie widziala calej reklamy
(warunek badawczy: mniej sensownie, slabiej
powigzane elementy), druga grupa widziala cala
reklame (warunek badawczy: bardziej sensow-
nie, silniej powigzane elementy). W ostatniej
cze$el badania uczestnicy udzielali odpowiedzi
na pytania kontrolne dotyczace ich emocji (po-
zytywnych i negatywnych), oceny spéjnosci re-
klamy i poczucia kontroli nad sytuacjg. Na ko-
niec ujawniano uczestnikom prawdziwy cel
badania i w rozmowie wyjasniajacej zapewniano

komfort psychiczny.

Pomiar spdjnosci pojeciowej reklamy (skojarzenio-
wy indeks podobietistwa)

Do pomiaru spéjnosci pojeciowej reklamy
zastosowano procedure wyprowadzania podo-
bienstwa miedzy elementami reklamy na pod-
stawie wygenerowanych skojarzen i obliczania
tzw. indeksu podobienistwa (affinizy index). Pro-
cedura ta byta wezesniej stosowana do ustalania
zgodnosci pojeciowej przedmiotéw konsump-
cyjnych (Kleine, Kernan, 1988). A. Grochow-
ska i A. Falkowski (2012) zaadaptowali j3 do
badania spéjnosci pojeciowej reklamy prasowe;.

W kazdej z czterech grup badawczych
uczestnicy generowali skojarzenia kolejno do
picciu elementéw reklamy (fotografii, ilustracii
produktu, znaku towarowego, informacji o pro-
dukcie i sloganu). Wygenerowane skojarzenia
zostaly zaklasyfikowane do okreslonych katego-
rii semantycznych, na przyklad skojarzenia ,za-
dbana skéra” i ,zadbana cera” wygenerowane dla
fotografii z reklamy kremu marki Ziaja zaklasy-
fikowano do jednej kategorii. Zgodnie z meto-
dologia skojarzeniowego indeksu podobieristwa
obliczen wskaznikéw podobiefistwa dokonano
na skojarzeniach wygenerowanych przez caly
grupe w danym warunku badawczym.
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Tabela 1. Macierz skojarzeniowego indeksu podobiefistwa miedzy elementami reklamy (przyktad)

Fotografia 260*

Produkt 0,557 270%

Logo 0,406 0,521

Slogan 0,370 0,532

Informacje 0,164 0,263
Fotografia Produkt

*) wartosci diagonalne

Skojarzenia wypisywane jako pierwsze sg
bardziej dostepne poznawczo, a jednoczesnie
wazniejsze — dlatego poszczegélnym skojarze-
niom przypisane zostaly wartosci wedlug ko-
lejnosci wymieniania danego skojarzenia przez
osob¢ badang, okreslajace ich sile (dominance
score). Zgodnie z metodologia opracowang przez
L.B. Szalaya i J. Deese’a (1978) pierwszemu
skojarzeniu przypisywano warto$¢ 6, drugie-
mu 5, trzeciemu 4, skojarzenia od trzeciego do
siédmego otrzymywaly warto$¢ 3, ésme i dzie-
wigte 2, a dziesigte i nastgpne — wartos¢ 1.

Nastepnie dla kazdego elementu rekla-
my sumowano wartosci sit (dominance score).
W rezultacie w kazdym warunku badawczym
powstalo pie¢ list skojarzen: odpowiednio dla
poszczegdlnych elementéw reklamy (fotogra-
fii, ilustracji produktu, znaku towarowego, in-
formacji o produkcie i sloganu). Zsumowanie
tych warto$ci dla kazdej listy osobno dalo tzw.
warto$¢ diagonalng skojarzen kazdego elementu
reklamy, potrzebng do wyprowadzenia macierzy
podobienstwa mi¢dzy elementami reklamy.

Poréwnano ze sobg kazda kombinacje par
elementéw reklamy, sumujac wartosci sit dla
wspélnych skojarzen dla danej pary. Przykla-
dowo, jezeli okreslenie ,naturalnos¢” pojawito
si¢ jako skojarzenie dla fotografii i dla znaku to-
warowego, sumowano wartosci sit przyporzad-
kowane mu dla fotografii z warto$ciami przy-

260%

0,345 253%

0,089 0,148 235%
Logo Slogan Informacje

porzadkowanymi mu dla znaku towarowego.
Nastepnie obliczano proporcje: suma sit wspél-
nych skojarzen dla danej pary podzielona przez
sume sit wszystkich skojarzen dla tej pary ele-
mentéw reklamy, np. 296/729=0,406 (tabela 1).
Suma dziesigciu par podobienstw byla wskazni-
kiem spéjnosci pojeciowej reklamy, na przyktad
dla danych przedstawionych w tabeli 1 wskaz-
nik ten wynidst 3,395. Im wyzsza jest wartos¢
wskaznika, tym bardziej spéjna reklama.

Utzestnicy

W pierwszym badaniu uczestniczylo 40 stu-
dentéw (21 kobiet i 19 mezezyzn), w wicku od
19 do 34 lat (M = 23,69). Udzial w badaniu byt
dobrowolny. W kazdej z grup eksperymental-
nych byta kontrolowana ple¢: dobierano poto-
we mezczyzn i polowe kobiet w kazdej z grup
badawczych, aby spelni¢ warunki ekologiczne
w badaniu.

3.2. Wyniki

Zgodnie z opisang wyzej metoda skojarze-
niowe indeksy podobienstwa (czyli wskazniki
spojnosci reklam) zostaly obliczone dla kazde-
go z czterech warunkéw badawczych. Wyniki
przedstawiono na rysunku 1. Aby ustali¢, czy
wplyw utraty kontroli na postrzeganie spéjnosci
pojeciowej reklamy byt istotny statystycznie, za-
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3,5

Spéjnosé

Catos¢ Czgscei

[l Kontrola

[ Brak kontroli

Rysunek 1. Spéjnosé reklamy w warunkach kontroli vs utraty kontroli dla silnie vs stabo powigzanych elementéw

reklamy (cata reklama vs elementy)

stosowano testy Z z proporcji. Liczbg przypad-
kéw w kazdym z warunkéw badawczych byta
liczba skojarzen wygenerowanych przez dang
grupe badawcza do danego elementu reklamy.
Jak przewidywano, w warunkach badaw-
czych, wktérych uczestnicy widzieli catg reklame
(bardziej sensownie, silniej powigzane elemen-
ty), osoby, ktére przypominaly sobie uprzednio
sytuacje zwigzang z utratg kontroli, postrzegaly
reklamg jako mniej spéjna (M = 2,199) niz osoby,
ktére przypominaly sobie uprzednio sytuacje,
nad kt6rg mialy kontrole (M = 3,395). Efekt byt
istotny statystycznie®: Z = 3,3; p < 0,01.
Natomiast w warunkach, w ktérych uczest-
nicy widzieli tylko elementy reklamy osobno
(mniej sensownie, stabiej powigzane elementy),
zaobserwowano odwrotng prawidlowosé: osoby
w sytuacji utraty kontroli postrzegaly elementy
reklamy jako bardziej spojne (M = 3,015) w po-

! Do obliczania wartosci testu Z dla dwdch niezalez-
nych proporcji zastosowano miary procentowe, np. suma
2,199 usredniona (czyli podzielona przez 10, bo tyle byto
par poréwnan w skojarzeniowym indeksie podobieri-
stwa) dawata warto$¢ 0,2199, czyli 21,99%.

réwnaniu z osobami, ktére mialy dobrg kontrolg
sytuacji (M = 2,34). Efekt byt istotny statystycz-
nie: Z = 1,8; p < 0,05.

W kolejnych analizach poréwnywano po-
strzeganie spéjnosci reklamy w warunkach,
w ktorych uczestnicy widzieli cala reklame (bar-
dziej sensownie, silniej powigzane elementy)
vs uczestnicy widzieli tylko elementy reklamy
osobno (mniej sensownie, stabiej powigzane ele-
menty). W warunkach kontrolnych osoby, ktére
widzialy reklame w caloéci (bardziej sensownie,
silniej powigzane elementy), postrzegaly jej ele-
menty jako bardziej spéjne (M = 3,395) niz oso-
by, ktére nie widzialy calej reklamy (mniej sen-
sownie, stabiej powiazane elementy) (M = 2,34).
Efekt byl statystycznie istotny: Z = 3,0; p < 0,01.
Jednak szczegdlnie intrygujacy jest fakt, ze
w warunkach utraty kontroli efekty byly od-
wrotne. Osoby, ktére otrzymaly reklame w wer-
sji silnie powigzanych elementéw (z prezentacja
calej reklamy), postrzegaly reklame jako mniej
spojna (M = 2,199) niz osoby, ktére otrzymaly

reklame w wersji stabo powigzanych elementéw
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(bez prezentacji calej reklamy) (M = 3,015). Efekt
byl istotny statystycznie: Z = 2,2; p < 0,05.

Oznacza to, ze w sytuacji logicznej, w ktérej
elementy rzeczywistosci spolecznej sa dobrze
utrwalone, utrata kontroli uposledza funkcje
poznawcze i powoduje pogorszenie mozliwosci
integrowania tych elementéw w spdjne repre-
zentacje umystowe. W' okolicznosciach niekon-
trolowanych natomiast, gdy elementy sg stabo
powiazane ze sobg, utrata kontroli prowadzi do
tworzenia iluzorycznych powiazan. Budowanie
takich iluzorycznych zaleznosci ma pozwoli¢
(takze iluzorycznie) odzyskaé utracone poczucie
kontroli nad sytuacjg.

4. Badanie 2 - spojnosc vs
niespojnos¢ reklamy jako
kontrola sity powigzan miedzy
elementami reklamy

4.1. Metoda

Wywolywanie sytuacji kontroli vs utraty kontroli —
trening bezradnosci

W drugim badaniu wykorzystano klasyczny
trening bezradnosci autorstwa G. Sedka i M. Ko-
fty (1993), z wykorzystaniem zadani na tworzenie
sztucznych pojeé, zaadaptowany wediug metody
stosowanej wezesniej w badaniach nad wyuczong
bezradnoscia (Hiroto, Seligman, 1975). Osoby
badane proszone byly o wykrycie pewnej cechy
pokazywanych figur. W kazdym z dziesigciu
zadan uczestnikom wys$wietlano na monitorze
komputera seri¢ o$miu plansz. Na kazdej planszy
ukazywala si¢ figura oraz informacja, czy po-
szukiwana cecha znajduje si¢ na planszy, czy jej
tam nie ma. Kazda figura stanowita kombinacje
cech nalezacych do pigciu wymiaréw: wielkosé
figury (mata lub duza), ksztalt figury (tréjkat lub
koto), kolor figury (jasny lub ciemny), pozycja
poziomej linii (nad figura lub pod figura) oraz
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wielkos¢ litery ,,r” umieszczonej w $rodku figury
(mata lub duza). Zadaniem osoby badanej bylo,
po wyswietleniu o$miu plansz, wskazanie prawi-
dlowego rozwigzania, czyli poszukiwanej cechy,
np. ciemnej figury. Odpowiedzi byly udzielane
poprzez zaznaczenie za pomocg myszki kompu-
terowej wybranej przez badanego jednej sposréd
wymienionych dziesieciu mozliwosci. W grupie
kontrolnej uczestnicy dostawali do wykonania
zadania rozwigzywalne (mozliwe bylo udziele-
nie prawidlowej odpowiedzi), natomiast w gru-
pie eksperymentalnej osoby badane otrzymywaty
zadania nierozwigzywalne, dla ktérych nie bylo
prawidlowego rozwigzania.

Reklama zawierajgca silnie vs stabo powigzane ele-
menty (spdjna vs niespdjna) — produkt wysoko anga-
Zujgcy

W drugim badaniu zastosowano dwie rekla-
my prasowe samochodéw: reklame spéjng vs
niespéjng. Reklamy byly wyselekcjonowane we
wezesniejszych badaniach spoéréd serii reklam
samochodéw, gdzie spéjnosé¢ byla ustalana me-
todg skojarzeniowego indeksu podobieristwa
(Grochowska, Falkowski, 2012). Podobnie jak
w pierwszym badaniu kazda z reklam podzielono
na pie¢ elementéw. Polowa uczestnikéw badania
generowala skojarzenia do elementéw reklamy
spojnej (silnie powigzane elementy), a polowa —
do elementéw reklamy niespéjnej (stabo powiaza-
ne elementy). Uczestnicy wypisywali skojarzenia
do kazdego elementu reklamy w kontekscie cato-
éci (mieli przed sobg calg reklame).

Procedura

Podobnie jak w pierwszym badaniu uczestni-
cy zostali poinformowani, ze zostang poproszeni
o wykonanie dwéch niepowigzanych ze sobg za-
dan. Najpierw osoby badane wykonywaly trening
bezradnosci, w warunku zadan rozwigzywalnych
vs nierozwiazywalnych. Nastepnie, podobnie jak

| 25



Psychologia Ekonomiczna, nr 11, s. 17-29

w pierwszym badaniu, uczestnicy wypisywa-
li skojarzenia do kazdego z pigciu elementéw
reklamy, w jednym z dwéch warunkéw ba-
dawczych: reklama spéjna vs niespdjna. Kolej-
no uczestnicy badania odpowiadali na pytania
kontrolne. Na koniec wyjasniano uczestnikom
prawdziwy cel badania.

Pomiar spdjnosci pojeciowej

Spéjnos¢ reklam mierzono za pomocy sko-
jarzeniowego indeksu podobiedstwa, tak jak
w pierwszym badaniu.

Uczestnicy

W drugim badaniu uczestniczylo 40 studen-
tow (23 kobiety i 17 mezezyzn), w wieku od 19
do 35 lat (M = 22,67). Udzial w badaniu byt do-
browolny. W kazdej z grup eksperymentalnych

byta kontrolowana ple¢.

4.2. Wyniki

Skuteczno$¢ manipulacji eksperymentalnej
sprawdzono za pomocg pytania kontrolnego
o stopieni poczucia kontroli nad sytuacja podczas

rozwigzywania zadain w pierwszej czesci bada-
nia (czyli podczas treningu bezradnosci), gdzie
1 oznaczalo brak kontroli, a 7 — peina kontrole.
W grupie, ktéra otrzymata zadania nierozwia-
zywalne, poczucie kontroli bylo istotnie nizsze
(M = 3,30) niz w grupie z zadaniami rozwiazy-
walnymi (M = 4,45), F(1, 38) = 4,29; p < 0,05.

Dla kazdego warunku badawczego (kontro-
la vs brak kontroli x reklama spdjna vs reklama
niespéjna) obliczono spéjnos¢ reklam za po-
mocg skojarzeniowego indeksu podobieristwa.
Wyniki przedstawiono na rysunku 2. W celu
sprawdzenia istotno$ci réznic co do spéjnosci
reklam miedzy poszczegélnymi warunkami ba-
dawczymi zastosowano testy Z z proporcji, po-
dobnie jak w pierwszym badaniu.

W warunkach silnie powigzanych elementéw
(reklama spéjna) osoby, ktére przed ogladaniem
elementéw reklamy otrzymaly zadania nieroz-
wigzywalne (utrata kontroli), postrzegaly rekla-
me jako nieco mniej spéjna (M = 1,033) niz oso-
by, ktére przed ogladaniem elementéw reklamy
otrzymaly zadania rozwigzywalne (M = 1,376).
Réznica byta nieistotna statystycznie.

3,5

2,5

Spéjnosé

1,5

0,5 1

M Kontrola

[ Brak kontroli

Reklama spéjna

Reklama niespéjna

Rysunek 2. Spéjnos¢é reklamy w warunkach kontroli vs utraty kontroli dla silnie vs stabo powigzanych elementéw

reklamy (reklama spdjna vs niespéjna)
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Z kolei w warunkach stabo powiazanych ele-
mentéw (reklama niespéjna) osoby, ktére otrzy-
maly zadanie nierozwigzywalne, postrzegaly re-
klame jako bardziej spéjna (M = 3,075) niz osoby
z grupy kontrolnej (zadania rozwigzywalne)
(M =1,289). Wynik testu Z z proporcji by na po-
ziomie tendencji statystycznej Z = 1,5; p = 0,063.

W kolejnych analizach dokonano poréwnan
miedzy reklama spéjng a niespdjng. W wa-
runkach kontrolnych (zadania rozwiazywalne)
osoby, ktére ogladaly reklame spojng (elementy
silnie powigzane), postrzegaly spéjnos¢ rekla-
my podobnie jak osoby, ktére ogladaly rekla-
me niespdjng (stabo powiazane elementy), od-
powiednio: M = 1,376; M = 1,289. Natomiast
w warunkach utraty kontroli (zadania nieroz-
wigzywalne) reklama niespéjna (stabo powia-
zane elementy) byla postrzegana jako bardziej
spojna (M = 3,075) niz reklama spdjna (silnie
powigzane elementy) (M = 1,033). Efekt byt
istotny statystycznie: Z = 1,8; p < 0,05.

Oznacza to, ze w sytuacji utraty kontroli
material niespéjny, o stabo powigzanych ele-
mentach, jest postrzegany jako bardziej spdjny
w poréwnaniu z warunkami dobrej kontroli nad
sytuacja. Co wiccej, najbardziej interesujace jest
tu postrzeganie materialu niespéjnego, o stabo
powigzanych elementach: utrata kontroli powo-
duje tworzenie iluzorycznych zaleznosci w po-
strzeganiu spéjnosci. Reklama niespéjna w wa-
runkach utraty kontroli jest ,,dospdjniana”.

5. Podsumowanie

Badania pokazaly wewngtrzny mechanizm
tworzenia si¢ iluzorycznych zaleznosci w po-
strzeganiu spéjnosci reklamy prasowej. Ustalo-
no, ze w stanie utraty kontroli konsumenci maja
trudnosci w integrowaniu czastkowych infor-
macji w spéjne reprezentacje umyslowe, a po-
strzeganie spéjnosci jest ostabione. Te wyniki
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s3 zgodne 7z zalozeniami poznawczego modelu
bezradnosci (Sedek, Kofta, 1990) oraz z rezul-
tatami weczesniejszych badan  (Gasiorowska,
Grochowska, 2013). Efekty te zaobserwowano
jednak tylko dla silnie powigzanych elementéw
reklamy. Natomiast gdy konsumenci majg do
czynienia ze stabo powigzanymi elementami re-
klamy, w warunkach utraty kontroli powinni oni
gorzej integrowaé elementy w spdjng calos¢ niz
osoby majace kontrole nad sytuacja. Jak pokazaty
przedstawione tu badania, konsumenci, ktorzy
s3 w stanie utraty kontroli, postrzegaja jednak
reklamy jako bardziej spéjne wtedy, gdy skiada-
ja sie one ze stabo powiazanych elementéw, niz
wtedy, gdy sktadaj si¢ z elementéw silnie powig-
zanych.

Oznacza to, ze mechanizmy kompensacyj-
ne, odpowiedzialne za tworzenie iluzorycznych
wzorcéw percepcji, pojawiajg si¢ jako konse-
kwencja deprywacji kontroli. Tworzenie powia-
zanych caloéci ze stabo powigzanego materiatu
bodzcowego, w stanie utraty kontroli, pozwala
na poczucie odzyskania tej kontroli, cho¢ iluzo-
rycznie. Jest to zgodne z ustaleniami J.A. Whit-
son i A. Galinsky'ego (2008) oraz z zalozenia-
mi teorii kompensacyjnej kontroli (Kay i in.,
2008), wedtug ktérych utrata kontroli powoduje
tworzenie iluzorycznych wzorcéw percepcii.
Badania przedstawione w niniejszym artykule
sg potwierdzeniem tych prawidlowosci i poka-
zuja mechanizm na poziomie tworzenia poje¢,
a'w szczegdlnoéci pojeciowej struktury reklamy.

Whioski z opisanych tu badai moga znalez¢
zastosowanie w obszarze zachowan konsumenc-
kich, na przyklad w projektowaniu kampanii
marketingowych w taki sposéb, aby uchroni¢
konsumentéw przed utratag kontroli. Kontakt
z wieloscig, zlozonoscig i sprzecznoscia réznych
ofert na rynku, jak réwniez z reklamami prze-
tadowanymi informacjami, moze prowadzi¢
do stanu utraty kontroli (wyuczonej bezradno-
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$ci). Istotne jest, by tworzy¢ takie komunikaty
perswazyjne, ktére zminimalizuja tworzenie
si¢ iluzorycznych zaleznosci miedzy bodZcami
marketingowymi. W $wietle przedstawionych
tu wynikéw badari taka minimalizacje powsta-
wania iluzorycznych zalezno$ci moze zapewni¢
przede wszystkim konstruowanie reklam spéj-
nych, o czytelnym przekazie. Gdy reklama jest
spéjna, to wicksze sg szanse, ze zostanie zinter-
pretowana i zapamietana zgodnie z zamierze-
niami jej twércéw. Konsumenci bezradni beda
wéwezas tworzy¢ mniej wlasnych interpretacii
ydospéjniajacych”  przekaz, niejednokrotnie
odbiegajacych od zalozen, co jest korzystne za-
réwno dla samych konsumentéw, jak i dla re-
klamodawcéw. Ponadto proste i spéjne przekazy
zapobiegaja powstawaniu stanu utraty kontroli
wisréd konsumentéw.
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Czy mowienie o swojej chorobie
sie optaca? Wptyw informacji o depres;ji
partnera na zachowanie w stosunku
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Streszczenie:

Depresja jest jednym z najbardziej rozpowszechnio-
nych zaburzef psychicznych i stanowi ogromny pro-

blem spoteczny. Pomimo ze depresja jest przedmiotem
wielu badan i naukowa wiedza na temat tego zaburze-
nia jest do$¢ szeroka, niewiele wiadomo o potocznej,
spotecznej wiedzy na jej temat, a jeszcze mniej - na
temat zachowania laikéw w stosunku do osdb choruja-
cych na depresje. Wyniki dotychczasowych badan nad
spoteczna percepcja chordb psychicznych pokazuja, ze
pomimo wzrastajacej Swiadomosci spotecznej postawy
wzgledem oséb chorujgcych psychicznie utrzymuja sie
na wzglednie statym, negatywnym poziomie. Jednak
w zwiazku z tym, ze wiekszo$¢ badan nad spoteczna
percepcja depresji opartych jest wytacznie na miarach
deklaratywnych, w niniejszym projekcie wykorzystana

zostata gra ekonomiczna ,zaufanie”, ktéra pozwolita na
zweryfikowanie zachowania w stosunku do 0séb cho-
rujacych na depresje, a nie jedynie deklaracji takiego
zachowania. W badaniu (N = 205) sprawdzano, czy in-
formacja na temat choroby wspétgracza (jego depresji
lub cukrzycy) wptynie na wysokos¢ kwoty, jaka w grze
,Zaufanie” zaoferujg mu badane osoby. Uczestnicy
przesytali najnizsze kwoty, okazujac tym samym naj-
mniejsze zaufanie wtedy, kiedy poinformowano ich, ze
graja z osoba chorujaca na depresje, w poréwnaniu zin-
nymi warunkami eksperymentalnymi. Wykazano takze
istotng sekwencyjna mediacje: osoby, ktére dowiedzia-
ty sie, Ze graja z osobg chora na depresje, przekazywaty
mniejsze kwoty, przez co byty mniej zadowolone z pod-
jetej przez siebie decyzji, a nastepnie mniej zadowolo-
ne z faktu, ze drugi gracz nie odwzajemnit zaufania.

* Praca naukowa finansowana ze $rodkéw Uniwersytetu SWPS, Il Wydziatu Psychologii we Wroctawiu jako projekt
naukowy BST/WROC/2016/3 przyznany Agacie Gasiorowskiej.
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ekonomiczne, gra ,zaufanie”.

Abstract:

Depression is one of the most common mental
disorders and is considered a huge social problem. Al-
though there are plenty of studies on depression and
there is vast scientific knowledge about this disorder,
little is known about the public's knowledge about
it, and even less about lay people’s behaviour toward
depressed individuals. The results of research on the
social perception of mental disorders indicate that
while social awareness about mental disorders has
increased, attitudes toward people diagnosed with
them have not changed, and remain negative. Most
of these studies, however, are conducted using only
declarative measures. In this project we therefore
used the economic game called the trust game, which
allowed us to verify the actual behaviour individuals
showed toward a person with depression, not only
a declaration of such behaviour.

In our study (N = 205), we verified whether the
information about a co-player’s disease (her depres-
sion or diabetes) would affect the amount of money
participants offered her while playing the trust game.
Participants sent the lowest amounts of money, thus
showing the lowest levels of trust when they were in-
formed they were playing with a person who suffers
from depression than in other experimental condi-
tions. We also demonstrated significant sequential
mediation: participants who were informed about
playing with a person who suffers from depression
sent lower amounts of money and therefore were less
satisfied with their decision. They were, furthermore,
less satisfied that the other player did not reciprocate
the trust.

Keywords: depression, information on depression,
economic games, trust game.

1. Wprowadzenie

Wedlug szacunkéw Swiatowcj Organiza-
¢ji Zdrowia na depresje choruje ponad trzy-
sta milionéw ludzi na calym $wiecie. Liczba
ta stale roénie, co $wiadczy o tym, ze depre-
sja jest jednym z najbardziej rozpowszechnio-
nych zaburzen psychicznych — w ciggu 10 lat,
pomiedzy rokiem 2005 a 2015, odnotowano
18-procentowy wzrost zachorowar w skali
swiatowej (WHO, 2017). Inne dane pokazuja,
ze w samych tylko Stanach Zjednoczonych na
przestrzeni pigciu lat (2005-2010) liczba oséb
chorujacych na depresje wzrosta z 13,8 mln do
15,4 mln, a bezposrednie koszty zwigzane z jej
leczeniem wzrosty w tym samym czasie 0 27,5%
— 2z 77,5 mld dolaré6w w 2005 r. do 98,9 mld
dolaréw w 2010 r. (Greenberg, Fournier,
Sisitsky, Pike, Kessler, 2014). Bez watpie-
nia depresja stanowi zatem nie tylko ogrom-
ny problem spoleczny, ale tez ekonomiczny.
Pomimo ogromnego odsetka zachorowan oraz
zwickszajacej si¢ liczby kampanii spolecznych
na rzecz przyblizenia problemu depresji, nadal
niewiele wiadomo o spolecznym postrzeganiu
os6b chorujacych na depresje. Niewielka jest
réwniez wiedza na temat realnego, a nie tyl-
ko deklarowanego zachowania wobec nich.
W niniejszym artykule przedstawiono wyniki
eksperymentu weryfikujacego wplyw infor-
macji na temat depresji partnera rozgrywki
na poziom okazanego mu zaufania, operacjo-
nalizowanego jako wysoko$¢ kwoty przesta-
nej w grze ,zaufanie”. Przeanalizowano takze
poziom zadowolenia z tak okazanego (lub tez
nieokazanego) zaufania oraz poziom zadowo-
lenia w przypadku, gdy partner rozgrywki nie
odwzajemnit zaufania.
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2. Gry ekonomiczne jako
miary zachowan spotecznych

Gry ekonomiczne stanowig popularng me-
tode symulacji zachowan ekonomicznych,
z ktérej korzystaja zaréwno psychologowie, jak
i ekonomidci (Kusztelak, Wilamowski, 2012;
Zaleskiewicz, 2013). Sa one wykorzystywane
nie tylko jako miary racjonalnosci zachowa-
nia graczy, rozumianej jako maksymalizowa-
nie wlasnych korzysci, ale tez jako wskazniki
zachowari interpersonalnych, takich jak np.
zachowania altruistyczne czy prospoleczne
(Camerer, 2003). Do najpopularniejszych gier
ekonomicznych wykorzystywanych w bada-
niach zachowan spolecznych naleza ,ultima-
tum” oraz ,zaufanie”. Gra ,ultimatum” (Giith,
Schmitterberger, Schwarze, 1982) toczy si¢
pomigdzy dwoma graczami — graczem A oraz
graczem B, ktérzy zazwyczaj sg dla siebie ano-
nimowi. Rolg gracza A jest podzielenie pew-
nej okreslonej sumy pieniedzy pomiedzy siebie
a gracza B. Gracz B moze albo zaakceptowad,
albo odrzuci¢ podzial zaproponowany przez
gracza A. W przypadku akceptacji oferty obaj
gracze zachowujg dla siebie pieniadze, w przy-
padku odrzucenia oferty — Zaden gracz nie
otrzymuje pieniedzy. Gracz B, ktéry zachowuje
si¢ racjonalnie, to znaczy dazy do maksymali-
zacji wlasnych korzysci, powinien zaakceptowaé
jakakolwiek oferte gracza A, a gracz A, zakla-
dajac racjonalne zachowanie gracza B, powinien
mu zaoferowac jak najmniejsza kwote. Okazuje
si¢ jednak, ze ludzie rzadko kiedy zachowujq si¢
w my$l zasady maksymalizacji zyskow — osoby
weielajace sie w role gracza A najczeéciej prze-
kazujg graczowi B 30-40% wyjsciowej kwoty,
a osoby weielajace si¢ w role gracza B najcze-
$ciej odrzucajg oferty nizsze niz 30% wyjscio-
wej kwoty (Camerer, 2003). Zachowaniem
mierzonym za pomoca gry ,ultimatum” jest
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przestrzeganie norm spolecznych dotyczacych
sprawiedliwego podziatu débr oraz altruistycz-
nego karania. Odrzucenie oferty przez gracza B
jest bowiem formg ,dania nauczki” graczowi A,
ktory dopuscil si¢ niesprawiedliwego podziatu
débr, przy jednoczesnej rezygnacji z wlasnego
zysku (Camerer, 2003). Nieco bardziej zlozona
jest gra ,zaufanie” (Berg, Dickhaut, McCabe,
1995), ktéra modeluje jeden z podstawowych
proceséw spolecznych, bez ktérego nie bylby
mozliwy ani rozwdj ekonomiczny, ani rozwdj
spoteczny (np. Fukuyama, 1997; Yamagishi,
2011). Zaufanie oznacza bowiem sklonnosé¢ do
zaakceptowania swego rodzaju ryzyka spolecz-
nego wynikajacego z interakcji interpersonal-
nych (Kosfeld, Heinrichs, Zak, Fischbacher,
Fehr, 2005). W tej grze réwniez bierze udzial
dwéch graczy — gracz A (niekiedy zwany takze
inwestorem) i gracz B. Podobnie jak w opisanej
wezesniej grze ,ultimatum” zadaniem gracza
A jest podzial pewnej okreslonej kwoty pomig-
dzy siebie i gracza B. W grze ,zaufanie” gracz
B otrzymuje jednak nie t¢ kwote, ktéra zaofe-
rowal mu gracz A, a jej wielokrotno$¢. Zabieg
ten ma na celu symulowanie dodatkowych ko-
rzys$ci z okazania zaufania wspolgraczowi (Za-
leskiewicz, 2013). Gracz B decyduje nastepnie,
czy odestaé graczowi A jakas$ cz¢$¢ z otrzymane;
kwoty. Przykladowo, jezeli wyjsciows kwota,
jaka do podzialu otrzymal gracz A, jest 10 z1
ijezeli gracz A zdecyduje si¢ wysta¢ graczowi B
calo$¢ tej kwoty, gracz B otrzymuje 30 z1. Jezeli
gracz B zdecyduje si¢ odesta¢ graczowi A poto-
we otrzymanej kwoty, gracz A otrzymuje 15 zt,
zyskujac tym samym 5 zI, czyli polowe kwoty
wyjsciowej. Z ekonomicznego punktu widzenia,
to znaczy przy dazeniu do maksymalizowania
wlasnych korzysci, racjonalni gracze w ogole
nie powinni przesyla¢ sobie pieniedzy w tej grze
(Zaleskiewicz, 2013). Jak jednak pokazujg meta-
analizy, gracze przesylaja srednio okolo polowy
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otrzymanych zasobéw drugiej stronie, okazu-
jac tym samym znaczne zaufanie (np. Johnson,
Mislin, 2011). Gracze okazuja wicksze zaufanie
partnerom rozgrywki, jezeli widza, ze pochodza
oni z tej samej grupy spolecznej (Falk, Zehn-
der, 2007). Poziom zaufania jest jeszcze wyzszy
wtedy, gdy gracze nie sg dla siebie anonimowi
(Johnson, Mislin, 2011). Opisane powyzej gry
stanowig dobrg posrednig miare zachowan spo-
tecznych. Coraz czgéciej korzystaja z nich nie
tylko ekonomisci i psychologowie spoleczni,
ale tez psychiatrzy i psychologowie kliniczni,
dla ktérych stanowig one miary dostosowania
spolecznego oraz miare dysfunkcji w zakresie
funkcjonowania interpersonalnego 0séb z réz-
nymi zaburzeniami psychicznymi (King-Casas,
Chiu, 2012; Ong, Zaki, Gruber, 2017).

3. Depresja a zachowanie
w grach ekonomicznych

Wedlug wiedzy autorek niniejszego artykutu
nie ma zadnych badan, ktére méwilyby o tym,
w jaki sposéb w grach ekonomicznych zacho-
wujg si¢ osoby zdrowe, jezeli mysla, ze graja
z osobg, ktéra choruje na depresje. Z dotych-
czasowych badan mozna wnioskowad, ze infor-
macja na temat drugiego gracza nie pozostaje
bez wplywu na wysokos¢ przesylanej kwoty.
Przyktadowo, badani przesylaja zdecydowanie
wyzsze kwoty wtedy, kiedy otrzymujg na temat
swojego wspdlgracza informacje sugerujaca, iz
jest on osobg godng zaufania (mnichem), ani-
zeli wtedy, kiedy otrzymuja informacje na te-
mat jego watpliwej wiarygodnosci (gracz B jest
wi¢zniem) (Macko, Malawski, Tyszka, 2014).
Jednak w zwigzku z brakiem danych na temat
tego, jak informacja o tym, ze drugi gracz cho-
ruje na depresje, wplywa na wysokos¢ przesta-
nej kwoty, a tym samym na poziom okazanego
mu zaufania, formulujac hipotezy, analizowano

dane na temat zachowan oséb chorujacych na
depresje w grach ekonomicznych oraz spolecz-
nej percepcji oséb chorujacych na depresje.
Dane dotyczace zachowania oséb z depresja
w grach ekonomicznych skupiajg si¢ na trzech
glownych watkach: formulowaniu i akceptacii
ofert w grze ,,ultimatum”, zachowaniach koope-
ratywnych w ,dylemacie wi¢Znia” oraz na kwe-
stii zaufania i wiarygodnoséci w grze ,zaufanie”.
Z przeprowadzonych do tej pory badan trudno
jednak wyciagna¢ jednoznaczne wnioski, co
moze oznaczaé, ze zachowanie oséb depresyj-
nych w tych grach jest trudne do przewidzenia.
Poczatkowo badacze uzyskiwali wyniki swiad-
czgce o tym, ze podczas gry w ,ultimatum”
osoby z depresja akceptuja znacznie wiecej nie-
uczciwych ofert, okazujac tym samym mniej-
sz wrazliwo$¢ na norme spoleczng dotyczaca
uczciwego podzialu débr niz osoby bez depresii,
nawet pomimo tego, ze przejawiaja istotnie sil-
niejsza negatywna reakcje emocjonalng na taka
oferte (Harle, Allen, Sanfey, 2010). W pézniej-
szym badaniu dotyczacym zachowania w tej
samej grze okazalo si¢ jednak, ze osoby z depre-
sja oferuja partnerowi znacznie wickszy udzial
w wyjsciowej kwocie i akceptuja tyle samo nie-
uczciwych ofert co osoby zdrowe (DeStoop,
Schrijvers, De Grave, Sabbe, De Bruijn, 2012).
W innym badaniu okazalo si¢ z kolei, ze osoby
z depresja w poréwnaniu z osobami bez depre-
sji znacznie rzadziej akceptuja umiarkowanie
nieuczciwe oferty (10-35% wyjsciowej kwoty),
jednak w przypadku ofert skrajnie nieuczciwych
(ponizej 10% wyjsciowej kwoty) i ofert réwne-
go podzialtu nie zaobserwowano istotnej réznicy
pomi¢dzy badanymi grupami (Scheele, Mihov,
Schwederski, Maier, Hurlemann, 2013). Co cie-
kawe, w tym samym badaniu osoby z depresja
nie réznily si¢ od oséb bez depresji pod wzgle-
dem tego, ktore oferty uznawaly za uczciwe.
Kiedy jednak pézniej proszono je o odegranie
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roli gracza A i wskazanie, ile zaoferowalyby gra-
czowi B, to deklarowaly one przekazanie zdecy-
dowanie wyzszej kwoty niz osoby bez depresji
(Scheele i in., 2013). Z kolei w badaniu prze-
prowadzonym przez E. Pulcu i wspélpracowni-
kéw (2015) nie zaobserwowano istotnych réznic
miedzy osobami zdrowymi, osobami z depresja
w remisji i osobami bedgcymi w tamtym cza-
sie w epizodzie depresyjnym ani pod wzgledem
kwot oferowanych w grze ,ultimatum”, ani pod
wzgledem poziomu akeeptacji nieuczciwych
ofert.

Podsumowujac, wyniki badani dotyczacych
zachowania osob z depresja w grze ,ultimatum”
nie s3 konkluzywne i trudno na ich podstawie
wnioskowaé, czy osoby z depresja w poréwna-
niu z osobami zdrowymi maja podobng, mniej-
sza badz wigkszg sklonnos¢ do altruistycznego
karania niesprawiedliwych zachowan. Podob-
nie niejednoznaczne i nierozstrzygajace wyniki
uzyskujg badacze, ktérzy analizujg zachowania
kooperacyjne podejmowane przez osoby z de-
presjia w grze ,dylemat wi¢znia” (Clark, Thor-
ne, Hardy, Cropsey, 2013; McClure i in., 2007,
Pulcu i in., 2015; Sorgi, van't Wout, 2016).

Co do wynikéw dotyczacych zachowania
w grze ,zaufanie”, to sg one stosunkowo naj-
bardziej spéjne — by¢ moze takze dlatego, ze
takich badan jest najmniej. W jednym z nich,
w ktérym analizowano poziom okazywanego
zaufania, a wigc zachowanie gracza A, ktory
musi zdecydowaé, czy i jaka czes¢ dysponowa-
nej kwoty przesle swojemu partnerowi, ufajac,
ze ten odesle mu co§ w zamian, osoby z depre-
sja nie roznily si¢ od osob zdrowych (Unoka,
Seres, Aspan, Bodi, Kéri, 2009). W dwéch
kolejnych badaniach, w ktérych analizowano
zachowanie gracza B w opisywanej grze, osoby
z depresjg — w poréwnaniu z osobami zdrowymi
— w wickszym stopniu odwzajemnialy okazane
zaufanie, odsylajac wicksza czg¢$¢ otrzymanej
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kwoty (Ong, Zaki, Gruber, 2017), lub tez cz¢-
$ciej odsylajac jakiekolwiek pienigdze (Caceda
iin., 2014). Mozna wi¢c wnioskowaé, ze osoby
chorujgce na depresj¢ sg bardziej godne zaufania
niz osoby zdrowe. Z tego tez powodu w niniej-
szym eksperymencie postanowiono wykorzystaé
gre ,zaufanie” jako dostarczajaca bardziej spéj-
nych wynikéw dotyczacych realnego zachowa-
nia os6b chorujacych na depresje.

4. Spoteczna percepcja
depres;ji i 0sob chorujacych
na depresje

Wyniki badain nad spolecznym postrzega-
niem os6b chorujacych psychicznie i wiedzg na
temat choréb psychicznych jasno pokazuja, ze
pomimo wzrastajacej Swiadomosci spolecznej
dotyczacej choréb psychicznych stosunek do
os6b chorujacych psychicznie weale nie ulega
polepszeniu (CBOS, 2005, 2012; Jorm, Chri-
stensen, Griffiths, 2006). W dalszym ciggu
w przewazajacej mierze ludzie zdrowi postrze-
gaja osoby chorujace psychicznie, w tym takze
osoby chorujace na depresje, jako niedostosowa-
ne do wymagan spolecznych, nieprzewidywalne
oraz niebezpieczne (Jorm, Reavley, Ross, 2012;
Wang, Lai, 2008; Weciérka, Wciérka, 2006),
jednak w spotecznym przekonaniu depresja
nie jest kojarzona z gorszym funkcjonowa-
niem w wymiarze poznawczym (Ram, Benny,
Gowdappa, 2016). Pomimo ze badani deklaruja
wigksza cheé pomocy osobom chorujagcym na
depresj¢ (Angermeyer, Matschinger, 2003b),
mniejszg cheé zachowania dystansu spoleczne-
go w stosunku do oséb chorujacych na depresje
(Nordt, Rossler, Lauber, 2006) oraz oceniajg
osoby chorujgce na depresje jako bardziej kom-
petentne i nastawione prospolecznie (Sadler,
Meagor, Kaye, 2012) niz osoby chorujace na
inne zaburzenia psychiczne, to osoby chorujg-
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ce na depresje sg oceniane zdecydowanie gorzej
w poréwnaniu z osobami chorujgcymi soma-
tycznie (Monteith, Pettit, 2011). Dzieje si¢ tak
pomimo zwickszajacej sic swiadomosci spolecz-
nej dotyczacej biologicznego podloza choréb
psychicznych oraz metod ich leczenia (Schome-
rus iin., 2012).

Warto w tym miejscu nadmieni¢, ze przy-
wolane wczesniej badania nad spolecznym
postrzeganiem oséb chorujacych psychicznie
i wiedza na temat choréb psychicznych prowa-
dzone s3 gléwnie przy uzyciu metod deklara-
tywnych — osoby badane zapoznajg si¢ z krét-
kim opisem danego zaburzenia psychicznego
badz charakterystyka osoby chorujacej na dane
zaburzenie, a nastepnie oceniaja chorobe lub
osob¢ w réznych wymiarach. Czgsto tez prosi
si¢ badang osob¢ o zadeklarowanie, w jaki
sposob zachowalaby si¢ w stosunku do osoby
z danym zaburzeniem, a nastgpnie poréwnu-
je sic dane dotyczace réznych grup zaburzerd
psychicznych (Angermeyer, Dietrich, 2005).
Takie sytuacje badawcze w niewielkim stopniu
pozwalaja na przewidywanie realnego zacho-
wania wobec 0s6b chorujacych na depresje. Jak
bowiem zauwazy! Donald Campbell (1963) po-
nad 50 lat temu, deklaracje podjecia pewnego
zachowania sg latwiejsze niz faktyczne podjecie
tego zachowania. Mozna wigc wyciagnaé wnio-
sek, ze skala rzeczywistej pomocy czy innych
zachowani prospolecznych wobec o0séb cho-
rujacych na depresje jest nawet mniejsza, niz
wynikaloby to z badari opierajacych si¢ na de-
klaracjach. W omawianym projekcie skupiono
si¢ wigc na analizie realnego zachowania wobec
o0s6b chorujacych na depresje, operacjonalizujac
je jako zachowanie w grze ekonomicznej ,za-
ufanie”.

W eksperymencie przedstawionym w niniej-
szym artykule autorki wybraly gre ,zaufanie”,
poniewaz modeluje ona jeden z podstawowych

proceséw spolecznych, bez ktérego nie bylby
mozliwy ani rozwdj ekonomiczny, ani rozwoj
spoteczny (np. Fukuyama, 1997; Yamagishi,
2011). Zaufanie oznacza bowiem sklonnosé
do zaakceptowania swego rodzaju ryzyka spo-
tecznego, wynikajacego z interakeji interper-
sonalnych (Kosfeld i in., 2005). Poniewaz, co
zostalo wspomniane weze$niej, osoby z depresja
postrzegane sg jako nieprzewidywalne (Anger-
meyer, Matschinger, 2003a; Wang, Lai, 2008),
interakcja z nimi moze by¢ Zrédlem takiego
ryzyka, a w zwigzku z tym informacja o choro-
waniu na depresj¢ moze wplywaé na mniejsze
zaufanie okazywane takiej osobie. Opierajac sie
na przytoczonych wezesniej wynikach badar
dotyczacych wzglednie negatywnego stosun-
ku do oséb chorujacych na depresje, zalozono,
ze osoby badane beda ufa¢ osobom chorym na
depresj¢ w mniejszym stopniu niz innym part-
nerom rozgrywki (hipoteza 1). Dodatkowo
postanowiono sprawdzi¢, jak informacja taka
wplynie na ocen¢ wiasnego zachowania (oka-
zanego badz nieokazanego zaufania) przez ba-
danych. Z eksperymentu przeprowadzonego
przez L. Becchettiego i G. Degli Antoniego
(2010) wynika, ze zaufanie okazane przez in-
westora w grze ,zaufanie” jest istotnym predyk-
torem poczucia szcze$cia. Autorzy ci postuluja,
ze jest to efektem wewnetrznej satysfakeji in-
westora z okazanego zaufania. Z tego powodu
zakladamy, ze okazujac nizsze zaufanie osobom
chorujacym na depresje, inwestorzy beda mniej
zadowoleni ze swojej decyzji, niz okazujac wyz-
sze zaufanie pozostalym graczom (hipoteza 2).
Interesujace bylo takze, jak badani zareaguja
na to, ze osoba, o ktorej wiedza, ze choruje na
depresje, nie odwzajemni ich zaufania w ana-
lizowanej grze, a wigc zachowa si¢ co prawda
racjonalnie w znaczeniu maksymalizowania
wlasnych korzysci, ale niezgodnie z normg
wzajemnosci. Zalozono, ze osoby badane bedg
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traktowaly informacje o depresji wspolgracza
jako informacje usprawiedliwiajacg brak odwza-
jemnienia zaufania, a wicc beda z takiej decyzji
bardziej zadowolone niz podczas gry z osobg, od
ktdrej uzyskaly inng informacj¢ (hipoteza 3).

5. Procedura i osoby badane

Badanie przeprowadzone zostalo w labora-
torium badan psychologicznych na terenie Filii
Uniwersytetu SWPS we Wroctawiu w grupach
od 2 do 6 oséb. Calo$¢ odbywata si¢ na kom-
puterze w przegladarce stron WWW z uzyciem
programu Inquisit 4 Web'. W badaniu wzie-
ty udzial 302 osoby (w tym 200 kobiet, wiek
M = 27,40; SD = 7,93; 80,8% badanych studio-
walo psychologi¢). Poniewaz 97 os6b nie odpo-
wiedzialo prawidlowo na pytania sprawdzajace
rozumienie zasad gry ,zaufanie”, ostatecznie do
analizy wykorzystano dane uzyskane od V=205
o0s6b (135 kobiet, wiek M = 26,91; SD = 741;
80,5% badanych studiowalo psychologie).

Uczestnicy byli informowani, ze badanie
jest anonimowe i bedzie polegalo na wypetnie-
niu kwestionariusza i podjeciu decyzji ekono-
micznej, na podstawie ktorej rzeczywiscie beda
wyplacane pieniadze, a calo$¢ zostanie prze-
prowadzona z wykorzystaniem komputera. Po
udzieleniu §$wiadomej zgody na udzial w badaniu
uczestnicy podawali swoje dane demograficzne.
Nastepnie dowiadywali sie, ze w etapie doty-
czacym podejmowania decyzji ekonomicznych
beda uczestniczy¢ razem z inng, losowo wy-
brang osobg, ktéra bierze udzial w tym samym
badaniu, ale na innej uczelni, i bedg mie¢ moz-
liwos$¢ wpisania informacji o sobie, ktora chcie-

! Wszystkie materialy wykorzystane w badaniu i pliki
danych mozna uzyska¢ od autorek po kontakcie mailo-
wym.
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liby tej osobie przekaza¢. Mozliwo$¢ wpisania
informacji o samym sobie miala na celu zwigk-
szenie wiarygodnosci informacji otrzymanej od
innej osoby w dalszej cze$ci badania. W kolej-
nym etapie badani zaznajamiani byli z zasadami
gry ,zaufanie” (Berg, Dickhaut, McCabe, 1995;
Camerer, 2003). Dowiadywali si¢, ze w dalszej
czesci bedzie dla nich wylosowana rola osoby
A lub B, przy czym obie osoby biorgce udzial
w zadaniu beda mialy dokladnie te same, pelne
informacje na temat badania: 1) biorgca udziat
w zadaniu osoba A otrzymywata 10 zt do po-
dzialu migdzy siebie a osobe B; 2) kwota prze-
stana osobie B byla potrajana; 3) osoba B bedzie
mogta przesta¢ jakakolwiek czgé¢ otrzymanych
pieniedzy z powrotem, a przestana przez nig
kwota nie bedzie juz powigkszana w zaden spo-
s6b; 4) na koniec wszyscy uczestnicy dostang
ostateczne kwoty. Na kolejnych ekranach badani
odpowiadali na dwa pytania sprawdzajace zro-
zumienie zaprezentowanych zasad (,Jezeli oso-
ba A przesle calg kwote osobie B, to ile dostanie
osoba B?” oraz ,Jesli nastgpnie osoba B odesle
polowe tej kwoty osobie A, to ile beda mialy
obie pod koniec zadania?”). Nastepnie badani
byli informowani o przeprowadzeniu losowa-
nia ich roli w decyzji ekonomicznej (przy czym
zawsze przydzielana im byla rola osoby A) oraz
losowania osoby, ktéra bedzie petnita role osoby
B (w rzeczywistosci rolg tej osoby petnit kompu-
ter). Na kolejnym ekranie badanym podawano
informacje, ktéra rzekomo chcial im przekazaé¢
uczestnik wylosowany jako osoba B. W rzeczy-
wistoéci informacjg t3 manipulowano. Na tym
etapie badani byli losowo przyporzadkowywani
do jednego z pieciu warunkéw eksperymental-
nych. We wszystkich warunkach dowiadywali
sie, ze wspdluczestnik wpisal na wezesniej-
szym etapie badania tekst o sobie o tresci ,hej,
milo Ci¢ poznaé. W sumie nie mam za wiele
do powiedzenia na swéj temat”. W warunku
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kontrolnym badani nie dostawali zadnej dodat-
kowej informacji. W pozostatych przypadkach,
w zaleznosci od warunku, badani dowiadywali
si¢, ze osoba B cierpi na cukrzyce lub depre-
sie. W informowaniu o chorobie osoby badanej
uzywano jednego z dwéch sformulowan — ,no,
moze poza tym, ze mam depresje/cukrzyce” lub
,10, moze poza tym, ze choruje na depresje/cu-
krzyce”. Poniewaz sposdb sformutowania infor-
macji o chorobie nie mial istotnego wplywu na
zadng z analizowanych zmiennych zaleznych,
F(1,157) < 1; p > 0,32, pominicto ten element
w dalszych rozwazaniach, a dane byly analizo-
wane w ukladzie jednoczynnikowym z trzema
warunkami (grupa ,depresja’, grupa ,cukrzyca”
i grupa kontrolna).

Na kolejnym ekranie osoby badane proszone
byly o wpisanie kwoty (rozumianej jako liczba
calkowita od 0 do 10 zt), ktérg cheg wystac oso-
bie B, oraz o oceng zadowolenia z podjetej przez
siebie decyzji na skali od 1 - ,zupelnie niezado-
wolony” do 10 — ,w petni zadowolony”. Jesli nie
przestaly nic, na ekranie komputera wyswietla-
no nastepnie informacje zwrotng, ze osoba B nie
moze nic im odestaé, zostanie im wigc wyplaco-
ne 10 z1, ktére otrzymaly na poczatku zadania.
Jesli uczestnicy przestali jakakolwiek kwote, na
ekranie komputera wyswietlano przypomnienie
tej kwoty oraz informacj¢ o tym, ile pieniedzy
dostanie osoba B. Nastepnie informowano ba-
danych, ze osoba B odestata im 0 zi, oraz pro-
szono ich o oceng tego, jak bardzo sa zadowoleni
z takiej decyzji osoby B na skali od 1 -, zupetnie
niezadowolony” do 10 — ,w pelni zadowolony”.
Na ostatnim ekranie dla wszystkich badanych
widniata kwota do wyplaty i prosba o zaczeka-
nie, az wszyscy uczestnicy zakorcza wykony-
wanie zadan. Gdy wszyscy uczestnicy w danej
turze badania doszli do koricowego ekranu, po-
mocnik eksperymentatora wyplacal odpowied-
nie kwoty i na tym konczylo si¢ badanie.

6. Wyniki

Na rysunku 1 przedstawiono histogramy
kwot przekazywanych do osoby B w poszcze-
golnych grupach. W grupie ,depresja” 58%
badanych przekazalo co najwyzej 5 z1, podczas
gdy w pozostalych grupach bylo to odpowied-
nio 41,2% w grupie kontrolnej i 37,2% w grupie
ycukrzyca’.

Jednoczynnikowa analiza wariancji wykaza-
ta, ze badani réznili si¢ $rednig kwotg przestang
do osoby B w zaleznosci od tego, jakiej informa-
¢ji o sobie udzielilta ta osoba, F(2, 202) = 4,31,
=0,015;m* = 0,041. Dalsza analiza kontrastow
pokazala, ze badani przesylali nizsze kwoty
osobom, ktére chorowaly na depresje (M = 6,00,
SD = 3,18), niz osobom chorujgcym na cukrzyce
(M=7,20;8D=3,19), F(1,202) = 6,34; p = 0,013;
n? = 0,030 oraz osobom, ktére nie podaly zadnej
dodatkowej informacji (M = 7,47, SD = 2,83),
F(, 202) = 5,42; p = 0,021; n? = 0,026. Wa-
runek ,cukrzyca” i grupa kontrolna nie réznity
si¢ istotnie pod wzgledem przesylanych kwot,
F(,202) = 0,17, p = 0,677.

W nastepnej kolejnosci przeanalizowano
réznice w poziomie zadowolenia z podjetej de-
cyzji o kwocie przestanej drugiemu uczestniko-
wi zadania pomie¢dzy badanymi w trzech wa-
runkach eksperymentalnych. Réznice te nie sg
istotne, F(2, 202) = 2,95; p = 0,055; n? = 0,028.
Wartos¢ czynnika Bayesowskiego BF, = 2,44,
co oznacza, ze uzyskanie danych takich jak
w eksperymencie jest 2,44 bardziej prawdo-
podobne wtedy, gdy prawdziwa jest hipoteza
o réznicach miedzy warunkami eksperymen-
talnymi pod wzgledem przesytanej kwoty, niz
gdy prawdziwa jest hipoteza méwiaca o braku
takich réznic. Wynik taki mozna interpretowaé
jako anegdotyczne poparcie dla hipotezy o wy-
stgpowaniu réznic (Wagenmakers, Morey, Lee,
2016). Dalsza analiza kontrastow pokazala, ze
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Rysunek 1. Histogramy dla kwoty przestanej do osoby B w zaleznosci od warunku eksperymentalnego

badani byli mniej zadowoleni ze swojej decy-
zji, gdy odbiorcg byla osoba chora na depresi¢
(M = 8,16; SD = 1,83), niz gdy byla to osoba
chorujaca na cukrzyce (M = 8,78; SD = 1,82),
F(1, 202) = 5,23; p = 0,023; n* = 0,025. Waru-
nek ,cukrzyca” i grupa kontrolna nie réznily sie
istotnie pod wzgledem zadowolenia z podjctej
decyzji, F(1, 202) = 0,017; p = 0,895, podob-
nie jak warunek ,depresja” i grupa kontrolna
(M = 8,74; SD = 1,543), F(1, 202) = 2,560;
»=0,111.

W drugim kroku przeanalizowano zwigzki
pomiedzy wysokoscia kwoty przestanej dru-
giemu uczestnikowi zadania, a wi¢c poziomem
zaufania wobec tego uczestnika a poziomem
zadowolenia z podjetej decyzji. W calej ba-
danej probie korelacja migdzy tymi zmien-
nymi byta dodatnia i istotna, 7(205) = 0,234;
2 =0,001. Jednakze poziom tych zwigzkéw byt
inny w zaleznosci od warunku eksperymental-
nego. W grupie ,depresja”’ korelacja pomiedzy
zaufaniem a zadowoleniem z podjetej decyzji
nie byla istotna, 7(88) = 0,16; p = 0,132; pod-
czas gdy w grupie ,cukrzyca” byla ona istotna,
7(83) = 0,22; p = 0,043, a w grupie kontrolnej
- najsilniejsza, cho¢ nieistotna, r(34) = 0,31;

p = 0,074. Podsumowujac, poziom zadowolenia
z podjetej decyzji u oséb z grupy ,depresja” byl
stosunkowo niski, niezaleznie od tego, czy ba-
dani przestali nizsza, czy wyzsza kwote drugiej
osobie. W pozostalych warunkach eksperymen-
talnych poziom zadowolenia z okazanego zaufa-
nia rést wraz z wysokoscig przestanej kwoty.
Ostatnig analizowang zmienng byl poziom
zadowolenia z decyzji osoby B, ktéra zatrzy-
mala calg kwote dla siebie, nie odwzajemniajac
okazanego zaufania. Analiza ta przeprowadzo-
na zostala jedynie dla tych badanych, ktérzy
we wezesniejszym etapie przestali jakgkolwiek
kwote do osoby B (n = 192). W przypadku tej
zmiennej takze zaobserwowano istotne réz-
nice migdzy warunkami eksperymentalnymi,
F(2,189) = 4,14; p = 0,017; n? = 0,042. Osoby,
ktére nie dostaly zadnej dodatkowej informa-
cji o osobie B, byly istotnie mniej zadowolone
(M = 2,70; SD = 2,26) w poréwnaniu z osoba-
mi z grupy ,cukrzyca” (M = 4,21; SD = 2,80),
F(1, 189) = 7,88; p = 0,006; n* = 0,040. Osoby
z grupy ,depresja” (M = 3,51; SD = 2,51) cha-
rakteryzowaly si¢ poziomem podobnym zaréw-
no do o0séb z grupy kontrolnej, F(1, 189) = 2,28;
»=0,133; % = 0,012, jak i do oséb z grupy ,,cu-
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Objasnienie: ** p<0,01; * p< 0,05. Na rysunku zaprezentowano niestandaryzowane wspoétczynniki regresji
dla zalezno$ci pomiedzy analizowanymi zmiennymi. W nawiasie podano warto$¢ niestandaryzowanych efektéw

bezposrednich (przy kontroli mediatora).

Rysunek 2. Przestana kwota jako mediator zalezno$ci pomiedzy manipulacjg eksperymentalng (informacja

o osobie B) i zadowoleniem z podjetej decyzji

krzyca”, F(1, 189) = 2,88; p = 0,091; n? = 0,015.
Poziom okazanego zaufania (wysoko$é kwoty
przekazanej osobie B) nie byt skorelowany z po-
ziomem zadowolenia w sytuacji, gdy osoba B nie
odwzajemnita tego zaufania, ani w calej badanej
probie, 7(192) = 0,028; p = 0,696, ani w poszcze-
golnych warunkach eksperymentalnych — odpo-
wiednio grupa ,depresja” 7(81) =—0,09; p = 0,448;
grupa ,cukrzyca”: 7(78) = 0,15; p = 0,184; grupa
kontrolna: 7(33) = —0,07; p = 0,695.

W ostatnim kroku przeprowadzono dwie
analizy mediacji z wykorzystaniem makra
PROCESS 3.0 (Hayes, 2017), metoda boot-
strappingu z losowaniem 10 000 probek. Ponie-
waz eksperyment przeprowadzony byl w sche-
macie z trzema grupami, do analizy mediacji
jako zmienne niezalezne wprowadzono dwie
zmienne kodujace wskaznikowo manipulacje
eksperymentalng: (1) grupa ,depresja” vs grupa
kontrolna oraz (2) grupa ,cukrzyca” vs grupa
kontrolna. Kodowanie wskaznikowe pozwala
na zweryfikowanie, jak wyniki zmiennej zalez-
nej w kazdej analizowanej grupie (w omawia-
nym przypadku w kazdym z warunkéw, w kté-
rym badani dostawali informacj¢ o osobie B)

réznig si¢ od wynikéw w grupie referencyjnej
(w tym przypadku w grupie kontrolnej, w ktérej
badani nie dostawali takiej informacji) (Hayes,
Preacher, 2014). W pierwszej analizie zakla-
dano, ze informacja o osobie badanej wplywa
na przestang jej kwote, ktéra z kolei wplywa
na poziom zadowolenia z wlasnej decyzji (ry-
sunek 2). W drugiej, sekwencyjnej analizie za-
ktadano, ze zmienne te wplywaja z kolei na po-
ziom zadowolenia z decyzji osoby B, ktéra nie
odwzajemnila zaufania (rysunek 3). Analiza ta
zostala przeprowadzona na danych uzyskanych
od oséb, ktére przestaly jakakolwiek kwote do
osoby B (n = 192).

W pierwszym modelu mediacji wplyw ma-
nipulacji eksperymentalnej na wysoko$¢ prze-
stanej kwoty byl istotny, F(2, 202) = 4,31;
p=0,015; R?=4,09%, przy czym efekt ten wyni-
kat z manipulacji informacja o depresji (Sciezka
a:b=-1,47,5¢=0,63; £=-2,33; p = 0,021), a nie
informacjg o cukrzycy (Sciezka a: & = 0,27,
se=0,64; 1 =-0,42; p = 0,677).

taczny wplyw manipulacji eksperymen-
talnej na zadowolenie z wlasnej decyzji nie byl
istotny, co potwierdzil wynik testu omnibus,
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regresji dla zaleznosci pomiedzy analizowanymi zmiennymi. W nawiasie podano wartos¢ niestandaryzowanych

efektéw bezposrednich (przy kontroli mediatoréw).

Rysunek 3. Przestana kwota i zadowolenie z podjetej decyzji jako mediatory zaleznosci pomiedzy manipulacja
eksperymentalng (informacjg o osobie B) i zadowoleniem z podjetej przez nig decyzji o zatrzymaniu catej kwoty

F(2,202) = 2,95; p = 0,055; R? = 2,84%. Podob-
nie zaden z efektéw dla zmiennych kodujacych
poszczegdlne grupy nie byl istotny (dla infor-
macji o depresji, $ciezka c: 4 = —0,58; se = 0,36;
t = -1,60; p = 0,111; dla informacji o cukrzycy,
Sciezka c,: 6= 0,05; se = 0,36; £=0,13; p = 0,895).
Wplyw bezposredni manipulacji informacja
o osobie B przy kontroli mediatora takze nie
byl istotny, ani dla informacji o depresji, $ciez-
ka ¢: b = —0,40; se = 0,36; 7 = -1,12; p = 0,262
ani dla informacji o cukrzycy, Sciezka c,"
b=0,08; se = 0,36; £=0,22; p = 0,824, test omni-
bus dla efektu bezposredniego AR* = 1,56%;
F(2, 201) = 1,68; p = 0,188. Istotny okazal si¢
natomiast zwigzek pomiedzy przestang kwota
i zadowoleniem z podjetej przez siebie decyzji
(Sciezka b: &= 0,12; se = 0,04; # = 3,01; p = 0,003).
Manipulacja eksperymentalna wraz z przesylang
kwotg wyjasnialy R* = 7,02% wariancji zmiennej
zaleznej, F(3, 201) = 5,06; p = 0,002.

Dalsza analiza efektow posrednich z wyko-
rzystaniem procedury bootstrappingu wykazala,
ze istotny byl jedynie efekt posredni od mani-
pulacji informacjg o depresji osoby B poprzez
przekazang kwote do zadowolenia z podjetej
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decyzji (efekt = —0,17; boot se = 0,10; 95% boot
CI [-0,412; -0,018]). Oznacza to, ze Ci, kté-
rym podano informacjg, iz grajaca z nimi osoba
B choruje na depresje, byli mniej zadowoleni
z podjetej przez siebie decyzji czesciowo dlatego,
ze przesylali jej nizsze kwoty pienigdzy w grze
,zaufanie”. Efekt mediacyjny od manipulacji in-
formacjg o cukrzycy poprzez przekazang kwote
do zadowolenia z podjetej decyzji nie byt istot-
ny (efekt = -0,03; boot se = 0,08; 95% boot CI
[-0,195; 0,113]).

W drugim modelu, uwzgledniajacym sekwen-
cyjna mediacje, wplyw manipulacji eksperymen-
talnej na wysokos$¢ przestanej kwoty byt podobnie
istotny, F(2, 189) = 4,31; p = 0,010; R? = 4,71%,
przy czym efekt ten wynikal z manipulacji infor-
macjg o depresji (Sciezka a, : & = —1,24; se = 0,56;
t=-2,20; p = 0,029), a nie informacjg o cukrzy-
cy (Sciezka a,,: & = =0,03; se = 0,57; # = —0,05;
p = 0,957). Oznacza to, ze informacja o depresji
osoby B skutkowata mniejszym zaufaniem oka-
zywanym jako nizsze przesylane kwoty nawet
wtedy, gdy z analizy wykluczono osoby, ktére nie
przestaly do niej zadnej kwoty (rysunek 3).
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Jak wykazaty wyniki testu omnibus, lgcz-
ny wplyw manipulacji eksperymentalnej na
zadowolenie z decyzji osoby B byl istotny,
F(2, 189) = 4,13; p = 0,017; R? = 4,19%. Efekt
ten wynikal z istotnego efektu informacji o cu-
krzycy, ciezka c,: b = 1,51; se = 0,54; £ = 2,80;
2 =0,006, podczas gdy efekt informacji o depre-
sji nie byt istotny, sciezka c,: & = 0,81; se = 0,54;
t=1,51; p=0,133). Wplyw bezposredni informa-
cji o osobie B przy kontroli obu mediatoréw na
zadowolenie z decyzji tej osoby takze byt istotny,
co potwierdzil wynik testu omnibus dla efektu
bezposredniego, AR? = 3,75%; F(2, 189) = 3,93;
p = 0,021. Podobnie jak w przypadku efek-
tu lacznego istotny efekt bezposredni wynikal
z manipulacji informacjg o cukrzycy, $ciezka c,":
b =1,46; se = 0,52; £ = 2,80; p = 0,006, a wplyw
informacji o depresji byl marginalnie istotny,
$ciezka ¢,": 4= 0,95; se = 0,53; £=1,80; p = 0,073.
Istotny byt takze zwigzek pomiedzy przestang
kwotg i zadowoleniem z podjetej przez siebie
decyzji, sciezka b;: & = 0,15; se = 0,04; £ = 3,34;
2 = 0,001, oraz zwigzek miedzy zadowoleniem
z podjetej przez siebie decyzji i zadowoleniem
z decyzji podjetej przez osobe B, sciezka b,:
b = 0,40; se = 0,11; £ = 3,71; p < 0,001. Mani-
pulacja eksperymentalna wraz z przesylang
kwota i zadowoleniem z wlasnej decyzji wyja-
$nialy R* = 10,79% wariancji zmiennej zaleznej,
F(4,187) = 5,65; p < 0,001.

Dalsza analiza efektéw posrednich z wyko-
rzystaniem procedury bootstrappingu wykazala,
ze istotny byt jedynie efekt posredni od manipu-
lacji informacjg o depresji osoby B poprzez prze-
kazang kwote i zadowolenie z podjetej przez
siebie decyzji do zadowolenia z decyzji podje-
tej przez osobe B (efekt = —0,07; boot se = 0,04;
95% boot CI [-0,175; —0,007]). Oznacza to, ze
uczestnicy badania, ktérym podano informacie,
iz grajaca z nimi osoba B choruje na depresje
(w poréwnaniu z grupa kontrolng, to jest z oso-

bami, ktére nie otrzymaly zadnej informaciji),
przesylali jej nizsze kwoty pieniedzy w grze
yzaufanie”, co czg¢sciowo skutkowalo obnize-
niem zadowolenia z podjetej przez siebie decy-
zji, ale takze, w dalszej kolejnosci, obnizonym
zadowoleniem z faktu, ze osoba B nie odestata
ani zlotéwki.

Podsumowujac, przeprowadzone analizy
mediacji wykazaly, ze badani, ktérych poin-
formowano, iz graja z osobg chorg na depresje,
przesylali takiej osobie mniej pieniedzy niz
w innych warunkach, okazujac tym samym
mniejsze zaufanie, co z kolei prowadzilo do
mniejszego zadowolenia z podjetej decyzji, ale
takze, paradoksalnie, do mniejszego zadowole-
nia z decyzji podjetej przez osobe B. Jednocze-
énie efektéw takich nie zaobserwowano w przy-
padku informacji o cukrzycy osoby B — w tym
wypadku istotny byl efekt bezposredni wplywu
informacji o graczu B na zadowolenie z podjetej
przez niego decyzji.

7. Omowienie wynikow

W opisywanym w niniejszym artykule ekspe-
rymencie osoby badane graly w gre ekonomicz-
ng ,zaufanie” z losowo wybranym partnerem,
o ktérym nastepnie otrzymywaly informacje,
ze choruje na depresj¢ lub cukrzyce, lub tez nie
otrzymywaly zadnej informacji na jego temat.
W grze tej osoby badane zawsze odgrywaly role
inwestora, to jest osoby, ktéra pierwsza decyduje
o wysokosci kwoty przeslanej do drugiej osoby.
Wysokos¢ przestanej kwoty jest w tym wypadku
miargzaufaniawobecpartnerarozgrywki(Eckel,
Wilson, 2004; Kosfeld i in., 2005). Analiza
wynikéw wykazala statystycznie istotne réznice
w wysokosci przesylanych kwot w zaleznosci od
informacji otrzymanej od partnera, potwierdza-
jac pierwsza hipoteze badawcza: osoby badane
przesylaly nizsze kwoty, okazujac tym samym
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mniejsze zaufanie, jezeli otrzymaly informa-
cje, ze ich partnerem jest osoba chorujaca na
depresje, niz wtedy, kiedy informacja dotyczy-
ta cukrzycy oraz gdy nie otrzymaly one Zadnej
informacji o drugiej osobie. Jak zaktadano to
w drugiej hipotezie badawczej, uczestnicy byli
mniej zadowoleni z podjetej przez siebie decyziji,
gdy mysleli, Ze graja z osoba chorg na depresje,
niz w pozostalych przypadkach. Co wigcej,
w przypadku informacji o depresji wspélgracza
wysoko$¢ przestanej kwoty, a wiec wielkos¢ oka-
zanego zaufania, nie byla istotnie skorelowana
z zadowoleniem z podjetej decyzji, podczas gdy
w pozostalych grupach zaobserwowano takg
korelacje. W dalszej czesci gry uczestnicy otrzy-
mywali informacje, Ze ich partner nie odestal
im zadnych pieni¢dzy, a nastgpnie deklarowali
swéj poziom zadowolenia z zaistnialej sytuacji.
Analiza wynikéw wykazala, ze brak informacji
o partnerze skutkowal najnizszym poziomem
zadowolenia z podjetej przez niego decyzji, pod-
czas gdy informacja o jego cukrzycy skutkowata
najwyzszym poziomem zadowolenia.

Zaufanie jest jednym z fundamentalnych
mechanizméw spolecznych, regulujacych za-
réwno bliskie relacje, oparte na modelu wspdl-
notowym, jak i relacje o charakterze rynkowym
(Fukuyama, 1997; Kosfeld i in., 2005; Yama-
gishi, 2011). Wage i powszechno$¢ zaufania
pokazujg takze eksperymenty z wykorzysta-
niem gry ekonomicznej ,zaufanie”. Zgodnie
z ekonomicznym modelem maksymalizowania
uzyteczno$ci racjonalni gracze nie powinni
przekazywa¢ zadnej kwoty w takiej grze swoim
partnerom, spodziewajac sie, Ze racjonalni part-
nerzy — kierujac si¢ t3 samg zasadg — zatrzymaja
calo§¢ otrzymanej kwoty dla siebie (Zaleskie-
wicz, 2013). W przeprowadzonym ekspery-
mencie gracze przesylali partnerowi srednio
wiecej niz polowe otrzymanej kwoty pomimo
informacji, ze obie strony interakcji pozostang
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anonimowe, a ich tozsamo§¢ nie zostanie ujaw-
niona. Wydaje si¢ jednak, ze sam fakt mozliwo-
$ci udzielenia pewnej informacji o sobie, jak tez
otrzymania takiej informacji od drugiej strony
mégt wplynaé¢ na zmniejszenie poczucia ano-
nimowosci, a tym samym wieksze zaufanie do
partnera. Co wazne, efekt ten byl zauwazalny
najsilniej w grupie kontrolnej, w ktérej infor-
macje stanowilo jedynie przywitanie sig, oraz
w grupie, w ktorej partner informowal o tym, ze
choruje na cukrzycg. W grupie, w ktérej part-
ner informowal o tym, ze choruje na depresjg,
przesylane kwoty byly najbardziej zblizone do
polowy poczatkowej stawki i najnizsze w calym
eksperymencie. Moze to oznaczaé, ze osoby ba-
dane w tej grupie doswiadczyly pewnego rodza-
ju dysonansu — z jednej strony dostaly informa-
cje o partnerze gry, ktéra zmniejszala poczucie
anonimowosci, z drugiej strony jednak $wiado-
mo$¢, ze ich partnerem jest osoba chora na de-
presje, zmniejszata okazywane mu zaufanie. Nie
wiadomo natomiast, co doktadnie bylo przyczy-
ng mniejszego zaufania — czy to, ze partner cho-
rowal na depresj¢ (a wigc choroba sama w sobie),
czy tez raczej fakt, ze ujawnil takg informacje
obcej, anonimowej osobie, co jest zachowaniem
nietypowym. Jak pokazuja bowiem badania nad
autostygmatyzacja, czyli wiarg w stusznos¢ ste-
reotypéw na temat swojej grupy spolecznej i po-
strzeganiem siebie przez pryzmat tych stereo-
typéw (Corrigan, Watson, 2002), osoby, ktére
maja zdiagnozowane jakiekolwiek zaburzenie
psychicznie, bardzo niech¢tnie méwia innym
o swojej chorobie. Dzieje si¢ tak nawet pomimo
faktu, Ze mowienie o swojej chorobie znacznie
przyczynia si¢ do obnizenia poziomu autostyg-
matyzacji (Corrigan i in., 2010; Corrigan, Rao,
2012).

Niezaleznie jednak od tego, jaki mechanizm
odpowiada za zmniejszone zaufanie okazywa-
ne osobom chorym na depresj¢, mozna zakla-
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dag, ze taki dysonans faktycznie nastapil, na co
wskazywalyby wyniki weryfikacji drugiej hipo-
tezy badawczej. Inwestorzy, ktérzy otrzymywali
informacjg, ze ich partnerami w grze byly osoby
z depresja, deklarowali mniejsze zadowolenie
z podjetej przez siebie decyzji niz inwestorzy
w pozostalych grupach. Jak wskazuja wyniki
badania Becchettiego i Degli Antoniego (2010),
wysokos¢ kwoty przekazanej partnerowi w grze
yzaufanie” jest istotnym predyktorem szczgscia,
a wiec nalezalo si¢ spodziewad, ze predykcja ta
dotyczy takze zadowolenia z podjetej decyzji.
Co jednak ciekawe, zwigzek miedzy wysoko-
$cig przestanej kwoty a zadowoleniem z podje-
tej decyzji nie byl istotny u oséb, ktére mysla-
ly, ze graja z osobg chora na depresje, podczas
gdy zaobserwowano go w pozostalych grupach
eksperymentalnych. Na podstawie analizy mie-
dzygrupowej mozna zauwazy¢, ze inwestorzy
z grupy ,depresja’ przesylaja wiec najnizsze
kwoty i s3 najmniej zadowoleni, jednak analizy
wewnatrz tej grupy nie potwierdzaja zwigzku
pomiedzy tymi dwiema zmiennymi. Taki uktad
wynikéw moze §wiadezyé o pewnym poczuciu
dysonansu — prawdopodobnie cze¢s¢ badanych
z tej grupy byla niezadowolona z faktu przesta-
nia niskich kwot, ale inni traktowali informacje
o partnerze jako usprawiedliwienie swojego bra-
ku zaufania.

Za takim rozumowaniem moze takze prze-
mawia¢ wynik weryfikacji trzeciej hipotezy
badawczej. Nalezy przypomnied, ze badani zo-
stali postawieni w sytuacji, w ktorej ich partner
zachowal si¢ niezgodnie z regulg wzajemnosci
i nie odwzajemnil okazanego zaufania. Jest to
sytuacja bardzo nietypowa, jak wykazuja bo-
wiem wyniki metaanaliz, odbiorcy w grze
yzaufanie” odsylaja $rednio 37% sumy, ktéra
otrzymali (Johnson, Mislin, 2011), a w orygi-
nalnych badaniach J. Berga i wspélpracowni-
kéw (1995) zaledwie 6% odbiorcéw zostawilo

dla siebie calg otrzymang kwote. Nie jest wigc
zaskakujace, Ze osoby badane nie sa zadowo-
lone z decyzji podjetej przez partnera. Warto
tez zauwazy¢, ze nie miala tu znaczenia skala
naduzytego zaufania — sam fakt ztamania regu-
ly wzajemnosci przez partnera skutkowal nie-
zadowoleniem gracza, niezaleznie od tego, jaka
kwota zostala przez niego przestana w pierw-
szym kroku gry. Znaczenie miala natomiast
informacja, jaka otrzymala osoba badana od
swojego partnera — osoby, ktére dowiedzialy sie,
ze graja z partnerem chorym na cukrzyce, byly
najmniej niezadowolone z jego decyzji, podczas
gdy osoby z grupy ,depresja” plasowaly sie pod
wzgledem poziomu niezadowolenia pomigdzy
grupg kontrolng i grupa ,cukrzyca”. Inaczej
moéwige, mozna do pewnego stopnia zakladaé,
ze depresja stanowita dla badanych w pewnym
stopniu wytlumaczenie czy usprawiedliwienie
zachowania partnera. Dokladniejszego obrazu
dostarczaja w tym wzgledzie wyniki analizy se-
kwencyjnej mediacji. Osoby, ktére poinformo-
wano o tym, ze graja z osobg chorg na depresje,
przestaly graczowi B mniejsza kwotg, a co za
tym idzie — byly z tego faktu mniej zadowolone,
a w dalszej kolejnosci — byly mniej zadowolone
z tego, ze drugi gracz nie odwzajemnil zaufa-
nia, w poréwnaniu z badanymi z grupy kontrol-
nej. Bezposredni wplyw informacji o depresji
na zadowolenie z decyzji osoby B przy kontroli
wszystkich zmiennych posredniczacych byt za-
ledwie marginalnie istotny. Z kolei informacja
o cukrzycy drugiego gracza nie wplynela nato-
miast na przekazang kwote, ale bezposrednio
oddziatywala na wyzsze zadowolenie w sytuacji
braku odwzajemnienia zaufania. Moze to ozna-
czaé, ze faktycznie cukrzyca stanowila znacz-
ne usprawiedliwienie dla zachowania osoby B,
podczas gdy depresja byta takim usprawiedli-

wieniem jedynie w bardzo niewielkim stopniu.
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Podsumowujac, wyniki przeprowadzone-
go eksperymentu sugeruja, ze badani mogli
postugiwal si¢ stereotypowym wizerunkiem
0s6b chorych na depresj¢ i na nim opiera¢ swo-
je zachowanie w grze ,zaufanie”. Mozna takze
przypuszczaé, ze badani postugiwali sie przy-
najmniej w pewnym stopniu metodg indukeji
wstecznej (Malawski, Wieczorek, Sosnowska,
1997), zgodnie z ktéra decyzja gracza A bedzie
zalezala od tego, jak przewiduje on zachowanie
partnera gry. Niskie kwoty przesylane przez
graczy i umiarkowany poziom niezadowolenia
w sytuacji, gdy partner nie odwzajemnil zaufa-
nia, wskazuja na to, ze badani zakladali i niejako
spodziewali sie, Ze osoby, ktére podaly informa-
cje o swojej depresji, nie beda godne zaufania,
i zachowywali si¢ zgodnie z tym zalozeniem.
Zalozenie to jest co prawda zgodne z potocznym
przekonaniem, ze osoby z depresjg sa nieprzewi-
dywalne, jednak pozostaje w sprzecznosci z ich
realnym zachowaniem w grze ,zaufanie”, a wigc
moze by¢ interpretowane przez pryzmat stereo-
typowego postrzegania depresji przez badanych
(Caceda i in., 2014; Ong, Zaki, Gruber, 2017).

Alternatywnym wyjasnieniem niskiego po-
ziomu przesylanych kwot moze by¢ nie tyle
brak zaufania co do tego, czy wspélgracze kt6-
rzy podali informacje, ze choruja na depresje,
odwzajemnig okazane zaufanie, ale swoisty brak
wiary w ich mozliwosci poznawcze. Z jednej
strony na podstawie wynikéw dotychczaso-
wych badan dotyczacych naiwnych teorii de-
presji nie ma podstaw do tego, aby zaklada¢,
ze elementem stereotypowego spostrzegania
tej choroby jest zalozenie o niskiej sprawnosci
umystowej (poznawczej). Pomimo iz zmniej-
szona zdolno$¢ koncentracji lub brak decyzyj-
nosci sa jednymi z kryteriéw rozpoznania du-
zego epizodu depresyjnego zgodnie z DSM-5
(American Psychiatric Association, 2013), to
depresja nie jest kojarzona z gorszym funkcjo-
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nowaniem w wymiarze poznawczym, i to nawet
przez osoby, ktére na nia choruja (Ram, Benny,
Gowdappa, 2016). Co wigcej, w przeprowadzo-
nych przez jedng z autorek niniejszego artykutu
pracach nad skalg stereotypowego postrzegania
depresji DepSter sedziowie kompetentni, ktérzy
mieli wyksztalcenie psychologiczne i doswiad-
czenie w pracy psychologa, bardzo mato zgodnie
ocenili pozycje testowe odnoszace si¢ do opinii
na temat funkcjonowania poznawczego osdéb
chorych na depresje, co moze oznaczaé, ze opi-
nie te nie sg elementem analizowanego stereoty-
pu (Kulwicka-Durmowicz, w przygotowaniu).
Z drugiej jednak strony wickszo$¢ badanych
uczestniczacych w opisywanym eksperymencie
stanowili studenci lub absolwenci psychologii,
ktérzy moga mie¢ wilasciwa wiedzg¢ na temat
depresji, a w szczegélnosci moga wiedzieé, ze
w czasie epizodu depresyjnego wystepuje osla-
bienie koncentracji i uwagi, co powoduje trud-
nosci z wykonywaniem wielu drobnych zadan
(np. Joormann, Levens, Gotlib, 2011). Mozliwe
jest wiec, ze badani nie ufali wiagnie w mozliwo-
$ci poznawcze wspblgracza, np. w to, czy dobrze
zrozumial instrukeje, czy tez jest wystarczajaco
skoncentrowany podczas udziatu w grze. W ko-
lejnych badaniach autorki zamierzaja zglebi¢
wiedze na temat mechanizmu, ktéry faktycz-
nie jest podstawg braku okazywanego zaufania,
i zweryfikowad, czy jest to przekonanie, ze oso-
by z depresja zachowaja si¢ niezgodnie z zasa-
da wzajemnosci, czy moze jednak przekonanie
o ich obnizonej sprawnosci poznawcze;j.
Przeprowadzone badanie nie jest wolne od
ograniczen. Przede wszystkim kontroli nie
podlegalo to, czy i w jakim stopniu osoby bada-
ne uznaly udzielone im informacje o partnerze
gry za wiarygodne. Innymi stowy, nie ma pew-
nosci, czy osoby badane rzeczywiscie: 1) byly
przekonane, ze grajg z innym, rzeczywistym
graczem, 2) uwierzyly w otrzymang informacje
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na temat choroby drugiego gracza. Aby upraw-
dopodobni¢ i niejako uzasadnié¢ fakt, ze osoby
badane otrzymuja jaka$ informacje o partnerze
rozgrywki, czynigc go tym samym bardziej re-
alnym, w poczatkowym etapie eksperymentu
mialy one mozliwo$¢ przekazania dowolnej
informacji o sobie. Nie jest jednak pewne, czy
ten zabieg byl skuteczny. Mozna co prawda
na podstawie wynikéw badania stwierdzi¢, ze
manipulacja odniosta skutek (badani réznili
si¢ zaréwno wysokoscig przestanej kwoty, jak
i zadowoleniem z decyzji drugiego gracza w za-
lezno$ci od warunku eksperymentalnego), nie-
mniej w przyszlych badaniach warto bezposred-
nio kontrolowa¢ te zmienna.

Innym ograniczeniem przeprowadzonego
badania jest specyfika badanej grupy. W ba-
daniu w przewazajacej mierze wzieli bowiem
udzial studenci i absolwenci psychologii. Na
tej podstawie trudno uogélnic¢ uzyskane wyniki
na calg populacje. Biorac jednak pod uwage, ze
osoby, ktére powinny charakteryzowac si¢ rze-
telng i fachowa wiedzg na temat przyczyn i kon-
sekwencji zaburzen psychicznych, co powinno
przyczyni¢ si¢ do zredukowania stygmatyzacii
0s6b chorujacych psychicznie (Corrigan, Mor-
ris, Michaels, Rafacz, Rusch, 2012), okazuja
mniejsze zaufanie osobom chorym na depresje,
mozna przypuszczaé, ze podobny efekt, jezeli
nie silniejszy, bedzie mozna zaobserwowaé
w ogdlnej populacji.

Odpowiadajac na pytanie postawione w ty-
tule, czy oplaca si¢ méwi¢ o swojej chorobie,
na podstawie wynikéw uzyskanych w prezen-
towanym badaniu mozna stwierdzi¢, ze z eko-
nomicznego punktu widzenia informowanie
innych oséb o swojej depresji nie jest oplacal-
ne (przynajmniej w kontekscie gry ,zaufanie”).
Wryniki, choé zgodne z przewidywaniami, nie
sg dla autorek satysfakcjonujace. Pokazujg bo-
wiem, ze zachowanie w stosunku do o0s6b, ktére

chorujg na depresj¢, w duzej mierze moglo by¢
podyktowane stereotypowym przekonaniem na
temat tej choroby. W kolejnych badaniach au-
torki majg zamiar zglebi¢ ten temat, stosujac
inne, takze bezpo$rednie miary zachowania
wobec 0s6b chorujacych na depresje.
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wptywu dokonanej autoprezentacji
na percepcje siebie po podjeciu decyzji
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Streszczenie:

Badania pokazuja, ze w odpowiednich warunkach
nawet wymuszona autoprezentacja moze doprowadzi¢
do zmian w samowiedzy. Wazna role w tej relacji odgry-
wa kilka czynnikdw, w tym m.in. poziom samoswiado-
mosci. Celem eksperymentu byto sprawdzenie, czy doj-
dzie do zmiany percepcji siebie w kierunku zgodnym
Z narzucona autoprezentacja podczas podejmowania
decyzjiw grze ,dyktator” (DG). Badani zostali poprosze-
ni o to, aby podczas gry zachowywali sie (1) jak osoby
altruistyczne (cecha powiazana z zachowaniem w DG),
(2) jak osoby komunikatywne (cecha niepowiazana
z zachowaniem w DG), (3) naturalnie (grupa kontrolna).
Wyniki pokazaty, ze osoby z grupy altruizmu w pomia-
rze dokonywanym po zakofczeniu badania oceniaty sie

jako najbardziej altruistyczne w poréwnaniu z osobami
z pozostatych grup. Internalizacja cechy byta tym silniej-
sza, im bardziej nasilone byto wczesniejsze zachowanie
prospoteczne. Wykazano takze, ze internalizacja cechy
byta tym silniejsza, im wyzszy byt poziom samoswiado-
mosci publicznej. Wyniki te wskazujg na istotna role sa-
moswiadomosci w kontekscie zmian w percepcji siebie
zgodnej z dokonang autoprezentacja.

Stowa kluczowe: samoswiadomos¢, autoprezentacja,
altruizm, gra ,dyktator”.

Abstract:
Research shows that under certain conditions
even forced self-presentation may lead to changes
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in self-knowledge. Several factors play an important
role in this relationship, the level of self-consciousness
being one of them. The purpose of our experiment
was to test whether the self-presentation made while
playing the dictator game (DG) would change self-per-
ception in a direction consistent with such self-pres-
entation. The participants were asked to behave (1) as
altruistic people (a trait associated with behaviour in
the DG), (2) as communicative people (unrelated to DG
behavior), and (3) in a natural way (control group). The
results show that the people from the “altruism group”
rated themselves the most altruistic of the three
groups. The higher the level of prosocial behaviour
grew in the DG, the stronger was the internalisation
of that trait. We also demonstrated that the internal-
isation of prosocial behaviour was stronger when the
level of public self-consciousness was higher. These
results indicate the important role self-consciousness
plays in the context of changes in perception of self, as
self-presentation would suggest.

Keywords: self-consciousness, — self-presentation,
altruism, dictator game

1. Wprowadzenie

Zaréwno wyniki badai psychologicznych,
jak i potoczna wiedza na temat natury ludzkiej
wskazujg, ze to, co ludzie wiedzg o samych so-
bie, moze w toku zycia ulega¢ istotnym zmia-
nom i przeobrazeniom. Samowiedza czlowieka
zalezy od wielu czynnikéw, pozostajacych nie-
kiedy w skomplikowanych interakcjach (Dym-
kowski, 1993, 1996). Mimo duzej wiedzy na ten
temat pozostaje kilka istotnych pytan, na ktére
wspdlczesna psychologia weiaz poszukuje od-
powiedzi: w jakich sytuacjach jednostka zaczy-
na postrzegaé siebie samg w inny sposéb, niz
robila to wezesniej? czy mozna wskazaé kon-
kretne cechy psychologiczne, ktére w pewnych

sytuacjach sprzyjaja zmianom w samowiedzy?
W projekcie badawczym prezentowanym w ni-
niejszym artykule podjeto prébe odpowiedzi
na te pytania na podstawie wynikow ekspery-
mentu, w ktérym sprawdzano, czy zachowanie
sie w grze ,dyktator” zgodnie z narzucong au-
toprezentacja wplynie na analogiczng zmiang
percepcji siebie oraz w jakim stopniu efekt ten
zalezy od poziomu samo$wiadomosci publicz-
nej i prywatnej.

2. Samowiedza
a internalizacja
autoprezentacji

2.1. Zrédta samowiedzy jednostki

Analizujagc rozmaite sposoby ksztaltowa-
nia wiedzy o sobie samym, mozna je ogélnie
podzieli¢ na dwie kategorie: wnioskowanie
z autoobserwacji oraz z obserwowania reakeji
innych ludzi na nasze zachowania. Wigkszos¢
0s6b za najbardziej diagnostyczny uznaje ten
pierwszy, introspekcyjny sposéb pozyskiwa-
nia informacji o sobie (m.in. Andersen, Ross,
1984; Dymkowski, 1996; Schoeneman, 1981).
Inaczej méwiac, ludzie zwykle wierza, ze sg
najlepszymi znawcami samych siebie, a ich sa-
mowiedza jest najbardziej trafna i przystajaca do
rzeczywistosci. M. Kofta i D. Doliriski (2000)
okreslajg to zjawisko terminem ,zasady uprzy-
wilejowanego dostepu”, ktéra zaklada, ze dana
osoba ma bezposredni dostep do wlasnych pro-
ceséw psychicznych, za$ inni ludzie mogg jedy-
nie wnioskowa¢ o tych procesach na podstawie
zewngtrznej obserwacji. Taka sytuacja wiaze
sic jednak z rozmaitymi ,pokusami” interpre-
towania wiasnego zachowania i okreslania jego
przyczyn w sposéb niekiedy falszywy, ale jed-
noczesnie przeprowadzony w taki sposéb, aby
np. ochroni¢ poczucie wlasnej wartosci.
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Obszerna metaanaliza  przeprowadzona
przez R.E. Nisbetta i T.D. Wilsona (1977) wy-
kazala, ze w wielu przypadkach wglad w wyz-
sze, bardziej zaawansowane procesy psychicz-
ne bywa bardzo niewielki lub moze nie by¢ go
weale. Do tej kategorii Nisbett i Wilson (1977)
zaliczyli m.in. podejmowanie trudnych decyzji
czy rozwigzywanie skomplikowanych proble-
méw. Autorzy ci wskazujg ponadto, ze ludzie
czesto nie uswiadamiajg sobie zmian, jakie za-
chodza w ich postawach czy zachowaniu, ani
tego, jakie konkretne bodzce do tych zmian do-
prowadzity. Do podobnych wnioskéw docho-
dzili takze inni badacze zajmujacy sie tematyka
samopoznania (np. Dymkowski, 1993, 1996;
Wojciszke, 1980). S. Ossowski (2000) meta-
forycznie poréwnuje osobe dokonujaca intro-
spekeji do kogos, kto sam prébuje sobie zrobi¢
zdjecie trzymanym w dloni aparatem — latwo
moze wtedy dojs¢ do rozmaitych karykatural-
nych skrzywieri takiego obrazu. Podkresla, ze
,gdy charakteryzuje sam siebie, niezmiernie
trudno zdawaé sobie sprawe, gdzie koriczy si¢
szczerosé, a gdzie zaczyna sie stwarzanie fikeji
o sobie samym lub konstruowanie wiasnej oso-
bowosci” (Ossowski 2000, s. 23).

Podobne wnioski wysnuli  O.P.  John
i RW. Robins (1994). Na podstawie wynikéw
badan stwierdzili, ze osoby bliskie, ktére dobrze
znajg i obserwuja jednostki w réznych zycio-
wych sytuacjach, moga posiada¢ bardziej rzetel-
ng i doktadng wiedz¢ na temat tychze jednostek
od tej, ktérg majg same o sobie. Autorzy ci wska-
zuja, ze glowna przyczyng takiego stanu rzeczy
jest to, ze bliscy — jako obserwatorzy — nie musza
konfrontowac si¢ z licznymi barierami emocjo-
nalno-motywacyjnymi (takimi jak np. tenden-
cja egotystyczna) oraz nakierowanymi na ,ja’
deformacjami poznawczymi. Jak zwraca uwagg
M. Dymkowski (1996, s. 14), czlowiek ,okazuje
sie czgsto osobliwie leniwym badaczem wlasnej
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osoby, narazonym na relatywnie malg efektyw-
no$¢ samopoznawania’.

2.2. Modyfikacja samowiedzy
w wyniku autoprezentagji

Najwazniejsze pytania, na ktére autorzy sta-
rajg si¢ znalez¢ odpowiedZz w niniejszym arty-
kule, dotyczg tego, czy samowiedza czlowieka
moze si¢ zmieni¢ po zachowaniu si¢ w konkret-
ny, narzucony sposéb oraz co takim ewentual-
nym zmianom moze sprzyja¢. Wielu badaczy
wskazuje, ze odgrywanie pewnych rél spolecz-
nych moze mie¢ zaskakujaco duzy wplyw na
to, jak dana osoba mysli o sobie. Dymkowski
(1996, s. 24) podkresla, ze ,czasami bywa i tak,
ze intencjonalnie przywdziewana maska, z kt6-
ra jednostka zaczyna si¢ nastgpnie utozsamiaé,
przestaje by¢ przez nig odbierana jako maska”.
Najciekawszy wydaje si¢ w tym kontekscie
wlasnie ten moment, kiedy dokonuje si¢ inter-
nalizacja autoprezentaciji i dana osoba zaczyna
postrzegac swoje zachowanie nie tylko jako pe-
wien ,publiczny spektakl”, ale jako wyrazanie
samej siebie.

Jedno z pierwszych badan w tym nurcie prze-
prowadzili E.E. Jones, F. Rhodewalt, S. Berglas
iJ.A. Skelton (1981). Cz¢s¢ 0s6b badanych wich
eksperymencie miala za zadanie autoprezento-
wacl si¢ publicznie w sposéb negatywny, czesé
w pozytywny. Manipulowano takze spostrzega-
ng swobodg wyboru publicznie prezentowanego
zachowania. Wyniki tych badan pokazaly, ze
po przejsciu procedury eksperymentalnej samo-
warto$ciowanie badanych zmienialo si¢ stosow-
nie do odgrywanej roli — osoby, ktére byly pro-
szone o autoprezentacje pozytywna, postrzegaly
si¢ post factum bardziej pozytywnie, za§ proszo-
ne o autoprezentacj¢ negatywna postrzegaly sie
bardziej negatywnie w poréwnaniu z badanymi
z innych grup, w ktérych o takg autoprezentacije
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nie proszono. Co jednak jest szczegdlnie istotne,
efekt ten wystepowal tylko wtedy, gdy badani
mieli swobode wyboru zachowania.

Podobne wyniki uzyskala w swoim ba-
daniu D.M. Tice (1992) — poczucie swobo-
dy zachowania bylo kluczowe dla pojawiania
sie mechanizméw internalizacji autoprezen-
tacji. R.H. Fazio, E.A. Effrein i VJ. Falender
(1981) takze wykazali, ze odegranie pewnej roli
(w tym przypadku: osoby ekstrawertycznej lub
introwertycznej) moze prowadzi¢ do stosownej
zmiany my$lenia o sobie zgodnie z podjeta auto-
prezentacjg. B.R. Schlenker, D.W. Dlugotecki
i K. Doherty (1994) stwierdzaja ponadto, ze
badani, u ktérych doszlo do internalizacji auto-
prezentacji (osoby towarzyskiej), w kolejnych
sytuacjach przypominali sobie bardziej pozy-
tywne dos$wiadczenia z przesziosci powigza-
ne z odgrywang rolg w poréwnaniu z osoba-
mi z badanych grup, w ktérych nie proszono
o odgrywanie przypisanej roli. K. Madeja-Bieri
(2012) zwraca uwage, ze na podstawie tych i in-
nych badan mozna stwierdzi¢, ze w pewnych
warunkach moze dochodzi¢ do dostosowaw-
czych przeksztalcen samowiedzy po dokonanej
autoprezentacji. Autorka ta podkresla jednak,
ze yzmiany zgodne z kierunkiem dokonanych
autoprezentacji pojawialy si¢ gléwnie w zakre-
sie samoocen odniesionych tresciowo do zapre-
zentowanych wystapier” (Madeja-Bien, 2012,
s. 45). Okazuje si¢ wige, Ze nawet wymuszone
procedura eksperymentalng odegranie pewnej
roli — niezaleznie od tego, jak badani oceniali
siebie naprawde pod wzgledem prezentowanej
cechy — moze doprowadzi¢ do tego, ze bedg oni
oceniali siebie samych po autoprezentacji jako
osoby faktycznie dang ceche posiadajace.

W kontekscie rozwazan nad psychologiczny-
mi mechanizmami, ktére moga doprowadzi¢ do
internalizacji autoprezentacji, warto przywolac
dwie klasyczne teorie psychologii spotecznej wy-

jasniajace zmiany w samowiedzy czlowieka: teo-
ri¢ dysonansu poznawczego L. Festingera (1954)
oraz teori¢ autopercepcji D.J. Bema (1972).

Teoria dysonansu poznawczego zaklada,
ze ludzie daza do spéjnosci pomiedzy swoimi
réznymi przekonaniami na dany temat oraz
do zgodnosci pomiedzy pogladami a zachowa-
niem. Jezeli na ktéryms z tych etapéw pojawia
sie sprzecznosé, to mozna mowic wtedy o wysta-
pieniu dysonansu poznawczego. Co szczegélnie
istotne, stan dysonansu jest stanem nieprzyjem-
nym, motywujacym do znalezienia przyczyny
jego pojawienia si¢ i jej usunigcia (Festinger,
1954). Dymkowski (1996) zwraca uwage, ze
teoria dysonansu poznawczego moze wyjasniac
internalizacje autoprezentacji wtedy, kiedy jest
ona niespéjna z dotychczasowa samowiedzg.
Analizujac t¢ teori¢ w kontekscie internalizacii
dokonanej autoprezentacji, Madeja-Bien (2012,
s. 50) podkresla, ze zapewnienie badanym swo-
body zaangazowania si¢ w prezentacj¢ zacho-
wania niezgodnego z przekonaniami o sobie
jest kluczowe dla wystapienia internalizacji tego
zachowania.

Druga z koncepcji wyjasniajacych postauto-
prezentacyjne zmiany w samowiedzy jest teoria
autopercepcji Bema (1972). Zaklada ona, ze
zdobywanie informacji o sobie samym moze
zachodzi¢ post factum z podjetego zachowania,
ale tylko wtedy gdy wewngtrzne wskazéwki sg
stabe, niejednoznaczne i trudne do interpretacji.
Innymi stowy, kiedy dana osoba nie ma wiedzy
dotyczacej tego, jak postapi¢ w danej sytuacii,
to bedzie myslala o sobie w sposéb zgodny ze
specyfika swojego zachowania. Jak podkre-
sla Bem (1972), ludzie wnioskujg o swoich ce-
chach w wyniku obserwacji samych siebie. Jones
i wspétpracownicy (1981) zwracaja uwage, ze
podczas modyfikacji samowiedzy na podstawie
mechanizméw autopercepcji pojawi¢ si¢ moze
tzw. zdeformowane przeszukiwanic (biased
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scanning), ktérego efektem bedzie wlasnie do-
stosowawcza zmiana samowiedzy w kierunku
zgodnym z podjeta autoprezentacja. Koncepcja
ta zaklada, ze podczas odgrywania danej roli
sytuacyjnie wzrasta pamicciowa dostgpnosé
informacji zgodnych z zademonstrowanym
zachowaniem, co sprzyja dopasowywaniu do
niego swoich wezesniejszych przekonan. Jones
i wspotpracownicy (1981) podkreslaja jednak,
ze do zdeformowanego przeszukiwania pamieci
moze dojs¢ jedynie wtedy, kiedy prezentowane
zachowanie jest wzglednie zgodne z dotychcza-
sowg samowiedzg.

Poréwnujac obydwie teorie, mozna stwier-
dzi¢, ze kiedy sytuacja jest niejasna, a dane za-
chowanie nie wymaga od jednostki dzialania
niespéjnego z jej dotychczasowym wizerunkiem
wlasnym, to mechanizm zmiany w samowiedzy
bedzie odpowiadal raczej modelowi autopercep-
¢ji niz mechanizmowi dysonansu poznawczego
(Dymkowski, 1996). W takiej sytuacji przeko-
nania na wlasny temat moga ulec jedynie nie-
wielkim, dostosowawczym przeksztalceniom.
Jesli natomiast dokonana autoprezentacja jest
znaczgco rézna od tego, co dana osoba mysli
na swéj temat, lub prezentowana cecha lezy
poza obszarem jej akceptacji, to mechanizmy
odpowiedzialne za internalizacje beda opieraly
si¢ bardziej na teorii dysonansu poznawczego.
Co jednak istotne, w obu przypadkach kluczo-
wa dla wystgpienia internalizacji autoprezentacji
jest postrzegana swoboda zachowania, a przy-
najmniej — swoboda $rodkéw wyrazu, ktére wy-
korzystuje osoba badana podczas wykonywania
instrukeji w eksperymencie.

2.3. Czynniki sprzyjajace internalizacji
autoprezentadji

Wyniki dotychczas przeprowadzonych ba-
dan pokazuja, ze mozna okresli¢ kilka czyn-
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nikéw, ktére dodatkowo wplywaja na stopien
internalizacji odgrywanej roli. Najwazniejszym
z nich jest to, aby bylo to zachowanie dokona-
ne, a nie jedynie zaplanowane czy wyobrazone
(Cisek, 2003; Dymkowski, 2000; Dymkowski,
Cisek, 1998). Jak wskazuje S. Cisek (2003), je-
zeli dana osoba bedzie tylko spodziewaé sig
tego, ze bedzie musiata dokona¢ autoprezentacji
posiadania jakiej$ cechy, to moze nie dojs¢ do
pojawienia si¢ procesu zdeformowanego prze-
szukiwania (biased scanning), w trakcie ktére-
go autoprezenter wyszukuje w swojej pamieci
podobne sytuacje oraz specyfike swojej reakeji
(por. Jones i in., 1981).

Kolejny z tych czynnikéw dotyczy tego, ze
aby moglo dojs¢ do internalizacji, autoprezen-
tacja powinna odby¢ si¢ w warunkach publicz-
nych, czyli w obecnosci innych oséb — obserwa-
toréw (Cisek, 2003; Leary, 1999; Tice, 1992).
M. Leary (1999) podkresla, ze motywacja do
wywarcia przez autoprezentacje konkretnego
wrazenia jest znacznie wyzsza w warunkach
publicznych, poniewaz konsekwencje spoleczne
zachowari publicznych sg znacznie wigksze niz
zachowan prywatnych. Mysl ta stanowi roz-
winiecie wezesniejszych badar Fazio i wspét-
pracownikéw (1981) oraz Tice (1992), ktérzy
wykazali, ze zachowanie publiczne wywiera
wigkszy wplyw na samowiedze¢ danej osoby niz
zachowanie prywatne.

W serii przeprowadzonych eksperymentéw
Tice (1992) prosita badanych o dokonanie auto-
prezentacji, to jest ,odegranie” osoby posia-
dajacej pewna ceche psychologiczng, taka jak
np. ekstrawersja czy stabilno$¢ emocjonalna.
Niezaleznie od tego, jaka ceche autoprezento-
wali badani, jej internalizacja byla istotnie wyz-
sza w warunkach publicznych niz w warunkach
prywatnych. Co istotne, internalizacj¢ cechy
odegranej w warunkach publicznych zaobser-
wowano nie tylko wtedy, gdy byla ona mierzona
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kwestionariuszowo juz po tym, jak uczestnikow
poinformowano o zakoriczeniu badania, ale tak-
ze — gdy uzywano wskaznikéw behawioralnych.
Przyktadowo badani poproszeni o zachowywa-
nie sie w sposob ekstrawertyczny siadali w kolej-
nym (rzekomo niezaleznym) badaniu znacznie
blizej innych ludzi i czgsciej zaczynali z nimi
rozmowe w poréwnaniu z osobami, ktére pro-
szono o ,odegranie” innej cechy.

Jak wspomniano juz wczesniej, waznym
czynnikiem sprzyjajacym internalizacji dokona-
nej autoprezentacji jest swoboda $rodkéw wyra-
zu. Schlenker i Weigold (1990) stwierdza, ze do
uwewnetrznienia autoprezentacyjnego wizerun-
ku dojdzie przede wszystkim wtedy, kiedy jed-
nostka bedzie miata poczucie, Ze to, jak przebie-
glo dane zachowanie, stanowilo jej wolny wybdr.
Nawet jezeli dana osoba zostanie poproszona
o zaprezentowanie si¢ np. w sposéb ekstrawer-
tyczny, to internalizacja bedzie tym silniejsza,
im wigkszg bedzie miata swobode¢ cho¢by w do-
borze stéw czy zachowan, ktére maja wywrzed
efekt autoprezentacyjny. Podobne wyniki uzy-
skata w swoich badaniach Cisek (2003) — réw-
niez w przypadku przeprowadzonych przez te
autorke eksperymentéw swoboda wypowiedzi
byla kluczowa dla internalizacji autoprezentacji.
F. Rhodewalt i S. Agustsdottir (1986) zwracaja
takze uwage, ze swoboda srodkéw wyrazu jest
czynnikiem szczegélnie istotnym w przypadku
internalizacji autoprezentacji negatywnej — dojs¢
do niej moze tylko wtedy, kiedy swoboda $rod-
kéw wyrazu jest zapewniona.

Warto zwréci¢ uwage takze na kwesti¢ réz-
nic indywidualnych mogacych mie¢ wplyw na
stopien zinternalizowania podjetej autoprezen-
tacji. Jednym z wymiaréw osobowo$ciowych
powiazanych z tym mechanizmem jest obserwa-
cyjna samokontrola zachowania (self~monitoring,
Snyder, 1974). Mozna okresli¢ dwa bieguny
tego wymiaru: pragmatyzm (wysoka obserwa-

cyjna samokontrola) oraz pryncypializm (niska
obserwacyjna samokontrola). Podstawowa r6z-
nica pomiedzy pragmatykami a pryncypialista-
mi dotyczy istoty tego, w jakim celu autopre-
zentujg si¢ przed innymi ludZzmi. Jak podkresla
B. Wojciszke (2011), osoby pryncypialne trak-
tuja zachowanie jako $rodek do wyrazania
swoich mysli i pogladéw — niezaleznie od tego,
jakie one sg, pragmatycy za$ beda manipulo-
wali wywieranym wrazeniem tak, aby uzyska¢
jak najwickszg aprobate otoczenia. A. Szmajke
(1995) wykazal, ze pragmatycy charakteryzuja
si¢ znacznie slabszg zgodnoscig swojego rzeczy-
wistego zachowania z odpowiedziami udziela-
nymi w kwestionariuszach psychologicznych.
Co szczegdlnie istotne, osoby o wysokiej ob-
serwacyjnej samokontroli zachowania sg czgsto
bardziej lubiane od pryncypialistéw (Szmajke,
1995). Podejmowana przez nich autoprezentacja
jest zatem skuteczna.

Tice (1992) wykazala, ze w przypadku au-
toprezentacji dokonanej w warunkach publicz-
nych pragmatycy internalizowali ja znacznie
silniej niz pryncypialisci. Zjawisko to dotyczylo
jednak tylko autoprezentacji pozytywnych, na-
tomiast w przypadku autoprezentacji negatyw-
nej to pryncypialisci bardziej dostosowawczo
modyfikowali swojg samowiedzg po jej dokona-
niu. Mozna wigc wnioskowa¢, ze osoby o wyso-
kiej obserwacyjnej samokontroli, a wiec prag-
matycy, z wigkszym prawdopodobieristwem
internalizujg te wizerunki, ktére nie odbiegaja
znaczgco od ich koncepciji ,ja”, podczas gdy oso-
by o niskiej obserwacyjnej samokontroli, a wigc
pryncypialisci, sa bardziej podatni na interna-
lizacje nieprzystajacej do nich autoprezentacii
(Madeja-Bien, 2012).

Innym aspektem osobowosci, ktéry ma zwia-
zek ze stopniem internalizacji autoprezentacii,
jest samoswiadomo$é. C. Carver i M. Scheier
(1981) wyrézniaja dwa jej rodzaje: publiczng
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i prywatng. Prywatna samoswiadomo$¢, podob-
na do pryncypializmu z teorii obserwacyjnej sa-
mokontroli zachowania M. Snydera (1974), jest
ukierunkowana na wewnetrzne normy, przeko-
nania i postawy oraz manifestowanie ich w swo-
im zachowaniu (Carver, Scheier, 1981; Szmajke,
1999). Publiczna samoswiadomos¢ jest z kolei,
jak podkresla Dymkowski (1996), cecha nie-
jako pokrewng pragmatyzmowi — osoby o jej
wysokim poziomie kieruja swoja uwage przede
wszystkim na innych ludzi, zastanawiajac sie,
jak sa przez nich oceniani, oraz starannie kon-
trolujac wywierane wrazenie. Wojciszke (2011)
podkresla réwniez, ze wysoka publiczna samo-
swiadomo$¢ jest powiazana z silng potrzeba
aprobaty spofecznej. Mozna zatem oczekiwaé,
ze procesom internalizacji autoprezentacji do-
konanej w warunkach publicznych w znaczacy
spos6b sprzyja wysoki poziom samo$wiadomo-
§ci publicznej, nie powinny one jednak zaleze¢
od poziomu samo$wiadomosci prywatnej.

Warto podkresli¢ takze, ze osoby o wysokiej
publicznej samoswiadomosci sg szczegélnie wy-
czulone na to, aby zachowa¢ spéjnos¢ prezento-
wanych wizerunkéw w oczach tych samych wi-
dzéw (Dymkowski, 1996). Aby wigc sprawdzic,
czy rzeczywiscie doszto do zinternalizowania
autoprezentacji, nalezy to zrobi¢ z maksymal-
nym zachowaniem rozdzielenia percepcyjnego
— badany musi mie¢ poczucie, ze definitywnie
zakoriczyl juz ,wlasciwe” badanie i nie musi da-
lej odgrywa¢é narzuconej mu wezesniej roli. Naj-
skuteczniejszym sposobem na spelnienie tego
warunku jest dokonanie pomiaru zmiennych
zaleznych w innym pomieszczeniu, w trakcie
rzekomo odrebnego i niezaleznego badania (tak
tez uczyniono w trakcie realizacji niniejszego
cksperymentu).

https://doi.org/10.15678/pjoep.2017.11.04

3. Hipotezy badawcze
i schemat eksperymentalny

Opierajac si¢ na wynikach badar opisanych
we wezesniejszej czesci artykutu, zalozono, ze
kluczowe dla wystapienia efektu internalizacji
autoprezentacji jest to, by osoba dokonujgca ta-
kiej autoprezentacji miala mozliwo$¢ podjecia
zachowania zgodnego z narzucong, autoprezen-
towang cechg, przy czym zachowanie to powin-
no byé stosunkowo dobrowolne.

Ponizej przedstawiono przyjete hipotezy ba-
dawcze.

Hipoteza 1: Jesli osoba podejmie zachowa-
nie autoprezentacyjne zgodne z pewna cecha,
to bedzie sobie przypisywala pézniej posiadanie
tej cechy silniej niz osoba, ktéra nie bedzie mie¢
mozliwosci podjecia autoprezentacji zgodnej
z okreslong cechg lub ktéra w ogdle nie bedzie
zmotywowana do autoprezentacji.

W zwigzku z tym przeprowadzono ekspery-
ment w schemacie miedzyobiektowym z trzema
grupami eksperymentalnymi. W pierwszej gru-
pie eksperymentalnej poproszono, aby uczest-
nicy prezentowali si¢ w dalszej czesci badania
jako osoby altruistyczne, w grupie drugiej — jako
osoby komunikatywne, a w grupie trzeciej (kon-
trolnej) nie narzucano zadnej cechy, proszac
o naturalne zachowanie. Nastepnie osobom
biorgcym udzial w eksperymencie dano moz-
liwos¢ zachowania altruistycznego, wykorzy-
stujac do tego celu gre ekonomiczng ,dyktator”.
Twércami tej gry s D. Kahneman, J.L.. Knetsch
i R.H. Thaler (1986), kt6rzy w swoich oryginal-
nych badaniach prosili studentéw, by wybrali
jeden z dwdch sposobéw podziatu migdzy siebie
i drugiego, anonimowego gracza: réwny po-
dziat 20 dolaréw (po 10 dolaréw dla kazdego)
lub podzial nieréwny, w ktérym sami zatrzy-
mywali 18 dolaréw, a drugiej osobie przekazy-
wali jedynie 2 dolary. 76% uczestnikéw ekspe-
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rymentu wybralo opcje pierwsza. Od czasu tej
publikaciji gra ,dyktator” ewoluowala do swojej
obecnej postaci, w ktorej jeden uczestnik (dyk-
tator) otrzymuje pewng ilo§¢ zasobu (zwykle sa
to pienigdze) i moze go w dowolny sposéb po-
dzieli¢ miedzy siebie i drugiego, anonimowego
gracza (odbiorce). Poniewaz odbiorca nie moze
odrzuci¢ oferty dyktatora, nie ma tez zwykle
mozliwosci udzielenia jakiejkolwiek zwrotnej
informacji, to z racjonalnego punktu widzenia
dyktator powinien zatrzymac cala pule dla sie-
bie. W zwigzku z tym przestanie jakiejkolwiek
kwoty w opisywanej grze traktowane jest jako
miara czystego altruizmu (Kahneman i in,,
1986), a wysoko$¢ przestanej puli mozna trak-
towa¢ jako wskaznik natg¢zenia tej cechy. Co
istotne z punktu widzenia przeprowadzanego
eksperymentu, osoby grajace w gre ,dyktator”
charakteryzuja si¢ duza wariancja przesytanych
kwot. Jak wskazuje metaanaliza przeprowadzo-
na na podstawie 28 badan wykorzystujacych
gre ,dyktator” przez Camerera (2003), zwykle
co najmniej 60% przesyla jakakolwiek czgs¢
puli do odbiorcy, $rednia minimalna oferta to
10%, maksymalna — 52%, a sredni transfer wy-
nosi ok. 20% wyjsciowej puli (Camerer, 2003).
Camerer (2003) zwraca jednak uwage, ze ofer-
ty zmieniajg si¢ wraz z warunkami gry, a duza
rol¢ odgrywaja zmienne indywidualne (takie jak
ple¢ czy wiek) i sytuacyjne (takie jak informacje
o drugim graczu). Z tego powodu mozna zakta-
da¢, ze manipulacja eksperymentalna, jaka bylo
polecenie autoprezentacji zgodnie z okreslo-
ng cechg, wplynie na zachowanie uczestnikéw
w grze ,dyktator”. Co bardzo wazne, uczestnicy
eksperymentu mieli dowolnos¢ dotyczacy tego,
w jakim stopniu (i czy w ogéle) zachowaja si¢ al-
truistycznie. Opierajgc si¢ na wynikach dotych-
czasowych badan zaprezentowanych we weze-
$niejszej czesci niniejszego artykutu, zaktadano,
ze poziom internalizacji cechy bedzie zalezat od

tego, w jakim stopniu jednostka podjela zacho-
wanie zgodne z narzucong cecha.

Hipoteza 2: Osoby z grupy, w ktérej proszo-
no o autoprezentacj¢ altruistyczng, beda przy-
pisywaly sobie pézniej taka ceche w wigkszym
stopniu niz osoby z pozostalych grup, ponie-
waz przesylaly wicksze kwoty pieniedzy w grze
»dyktator”.

Trzecia hipoteza badawcza w przeprowadzo-
nym eksperymencie odwolywala sie do réznic
indywidualnych, ktére moga sprzyja¢ internali-
zacji dokonanej autoprezentacii.

Hipoteza 3: Efekt internalizacji autoprezen-
tacji u oséb, ktére mialy mozliwos¢ zachowania
sic zgodnie z instrukcja, bedzie moderowany
przez poziom samoswiadomosci, ale wylacznie
w odniesieniu do samo$wiadomosci publicznej
(bedzie tym silniejszy, im wyzszy poziom tej sa-
mos$wiadomosci).

4. Procedura i osoby badane

Badanie przeprowadzone zostalo w laborato-
rium badari psychologicznych na terenie II Wy-
dzialu Psychologii Uniwersytetu SWPS we
Wroctawiu. W badaniu wzigty udzial 153 osoby
(w tym 100 kobiet, wiek M = 21,16; SD = 5,36).
Byli wéréd nich zaréwno studenci, jak i osoby
pracujgce. Za udzial w badaniu studenci mogli
otrzyma¢ punkty kredytowe. Rekrutacja odby-
wala si¢ przez ogloszenie umieszczone na kory-
tarzu w budynku Uniwersytetu SWPS. Wszy-
scy badani otrzymywali wynagrodzenie zgodne
z decyzja podjeta w grze ,,dyktator”.

Uczestnicy byli informowani, ze badanie
jest anonimowe i bedzie polegalo na kompu-
terowym wypelnieniu kwestionariusza oraz
podjeciu decyzji ekonomicznej w odniesieniu
do rzeczywistych wyplat. Calo$¢ badania pro-
wadzona byla na komputerze w przegladarce

stron WWW przy uzyciu programu Inquist 4
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Web'. Po udzieleniu swiadomej zgody na udzial
w badaniu uczestnicy podawali swoje dane de-
mograficzne, a nastepnie wypelniali skale kon-
centracji na sobie, mierzacg poziom samo$wia-
domosci publicznej i prywatnej (Zakrzewski,
Strzatkowska, 1989). Nastepnie uczestnicy do-
wiadywali si¢, Ze w dalszej czgsci badania moze
zosta¢ dla nich wylosowana pewna cecha psy-
chologiczna i proszono ich, aby w takim przy-
padku zachowywali si¢ w taki sposéb, jakby
mieli t¢ ceche. W kolejnym kroku osoby badane
przyporzadkowywane byly losowo do jednej
z trzech grup eksperymentalnych. W' grupie
yaltruizm” (7 = 48) proszono ich, aby podczas
calego badania zachowywali si¢ doktadnie tak,
jak zachowalaby si¢ osoba altruistyczna, czyli
dazaca do dobra i korzysci innych oséb, nieza-
leznie od tego, jak si¢ oceniaja pod wzgledem
posiadania tej cechy. W grupie ,komunikatyw-
no$¢” (n = 53) proszono ich, by zachowywali
si¢ jak osoba komunikatywna, czyli majaca fa-
twos$¢ w kontaktach z innymi ludZmi. W gru-
pie kontrolnej (n = 52) badani byli proszeni, by
zachowywali sie autentycznie i naturalnie, bez
odgrywania zadnej cechy psychologiczne;.

W kolejnej czgsci badania uczestnicy gra-
li w komputerowa gre ,dyktator” (Forsythe,
Horowitz, Savin, Sefton, 1994; Kahneman i in.,
1986). Badani dowiadywali sig, ze ich zadaniem
jest podjecie decyzji dotyczacej podzialu pie-
niedzy w kwocie 10 zt i Ze mogg te pienigdze
podzieli¢ w dowolny sposéb miedzy siebie i in-
nego, anonimowego uczestnika badania, ktéry
czeka na decyzje przy komputerze w innym
pomieszczeniu. Przed podjeciem decyzji bada-
ni odpowiadali na pytanie o to, ile zostanie im
pieniedzy, jesli ze swojej puli przesla 6 zt drugiej

! Wszystkie materialy wykorzystane w badaniu i pliki
danych mozna uzyska¢ od autoréw po kontakcie mailo-
wym.
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osobie. Pytanie to mialo na celu sprawdzenie
zrozumienia zasad zadania i zweryfikowanie
uwaznego czytania polecer. Wszystkie osoby
badane odpowiedzialy na to pytanie prawidlo-
wo. Nastepnie uczestnicy byli informowani,
ze wylosowano drugiego uczestnika, z ktérym
beda wykonywaé zadanie podzialu pieniedzy,
a w grupach z wylosowang cechg przypomina-
no im, zeby w trakcie procedury zachowywali
sic jak osoba altruistyczna/komunikatywna.
Po podjeciu decyzji i wpisaniu kwoty badani byli
informowani o wysoko$ci wyplaty dla nich i dla
drugiego uczestnika.

Po zakoriczeniu tej czgéci badania przez
wszystkich uczestnikéw w sali eksperymentator
wyplacal pieniadze badanym i informowal, ze
badanie si¢ zakoriczylo. Po opuszczeniu labo-
ratorium przez uczestnika i wyjsciu z korytarza
podchodzit do niego pomocnik eksperymenta-
tora, ktéry prosil o udzial w krétkim badaniu
psychologicznym do jego pracy magisterskiej,
w ramach ktérego badany wypetnial karte samo-
opisu Dymkowskiego (1989) w formie papier-i-
-oléwek. Sytuacja byta tak zaprojektowana, aby
nie wywola¢ u badanego poczucia, ze obydwa
badania s3 ze sobg powiazane. Zadaniem oso-
by badanej byto zaznaczenie na osi od =5 do 5,
w jakim stopniu posiada kilkanascie skladaja-
cych sie na karte cech psychologicznych. Wsréd
tych cech byly altruizm oraz komunikatywnos¢.
Pozostate cechy byly neutralne w stosunku do
wezesniejszej procedury badania, np. poczucie
humoru, samodzielno$¢ myslenia czy wzbudza-
nie zaufania?.

2 Wielozmiennowa analiza wariancji nie wykazata
istotnych réznic mi¢dzy trzeba warunkami eksperymen-
talnymi pod wzgledem przypisywania sobie pozostatych
cech, F(42,260) = 1,195; p = 0,204; L Wilksa = 0,703.
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5. Wyniki

Aby sprawdzi¢ skutecznos¢ manipulacji eks-
perymentalnej, w pierwszym kroku poréwnano
kwoty przesylane drugiej osobie, a wige behawio-
ralng miare altruizmu, w trzech grupach ekspery-
mentalnych. Analiza wariancji wykazala istotne
réznice pomigdzy warunkami, F(2, 150) = 20,15;
p < 0,001; n? = 0,21. Dalsza analiza kontrastow
pokazala, ze zgodnie z oczekiwaniami oso-
by z grupy ,altruizm” przesylaly wyzsze kwoty
(M =17,31; 8D = 2,31; Me = 7,50) niz osoby z gru-
py »komunikatywno$¢” (M = 4,58; SD = 2,46;
Me=5,00), F(1,150) = 33,07; p < 0,001, = 0,18,
oraz niz osoby z grupy kontrolnej (M = 4,79; §D =
2,36; Me = 5), F(1, 150) = 28,06; p < 0,001; 1?
= 0,15. Grupa ,komunikatywnos$¢” i grupa kon-
trolna nie réznily si¢ istotnie pod wzgledem
wysokosci przesytanych kwot, F(1, 150) = 0,19;
p=0,662. Dalsza analiza testem #-Studenta w ob-
rebie poszczegélnych warunkéw eksperymen-

talnych wykazala, ze badani z grupy ,altruizm”
przesylali istotnie wiecej niz polowe posiadanych
pieniedzy (M = 7,31; SD = 2,30): #(47) = 6,94;
p < 0,001, podczas gdy w pozostalych warun-
kach bylo to nieco mniej niz potowa kwoty, od-
powiednio #(52) = -1,29; p = 0,225 dla warun-
ku ,komunikatywnos¢” (M = 4,58; SD = 2,46)
i #51) = —0,65; p = 0,521 dla warunku kontrol-
nego (M = 4,79; 8D = 2,36). Wynik ten potwier-
dza, ze osoby poinstruowane, aby zachowywaly
sie altruistycznie, w wiekszym stopniu podjety
takie zachowania niz osoby, ktére nie otrzymaty
takiej instrukeji. W grupie ,altruizm” tylko jedna
osoba (2,1% badanych) zachowata dla siebie cala
kwote, podczas gdy 15 oséb (31,3%) nie zacho-
walo dla siebie nic, w grupie ,,komunikatywno$¢”
byto to odpowiednio szes¢ oséb (11,3%) i 2 osoby
(3,8%), za$ w grupie kontrolnej trzy osoby (5,8%)
nie przekazaly zadnych pieniedzy osobie B, a ko-
lejne trzy osoby (5,8%) przekazaly caly kwote
(rysunek 1).
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Rysunek 1. Histogramy dla kwoty przekazywanej osobie B w trzech grupach eksperymentalnych
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Aby zweryfikowaé pierwsza hipoteze badaw-
czg, przeprowadzono analiz¢ wariancji z po-
wtérzonym pomiarem ze sklonnoscig do przy-
pisywania sobie cechy jako zmienng zalezng,
rodzajem cechy (altruizm vs komunikatywnosc)
jako czynnikiem wewngtrzgrupowym i mani-
pulacja eksperymentalng jako czynnikiem mie-
dzygrupowym. Analiza wykazala brak istot-
nego efektu gléwnego cechy, F(1, 150) = 0,39;
p=0534; istotny efekt gléwny manipulacji
eksperymentalnej, F(2, 150) = 4,69; p = 0,011,
czastkowa m? = 0,06; oraz istotny efekt interak-
cji rodzaju cechy i manipulacji eksperymentalnej,
F(1, 150) = 6,45; p = 0,002, czgstkowa 1? = 0,08.
Dalsza dekompozycja interakcji nie wykazala
istotnych réznic pomigdzy grupami ekspery-
mentalnymi pod wzgledem przypisywania so-
bie cechy komunikatywnosci, F(2, 150) = 1,43;
p = 0,242, podczas gdy réznice takie zanotowa-
no w odniesieniu do altruizmu, (2, 150) = 9,93;
£ < 0,001; n* = 0,12. Przeprowadzona analiza
kontrastéw wykazala, ze osoby z grupy ,altruizm”
przypisywaly sobie te ceche silniej (M = 2,52;
SD = 1,93) niz osoby z grupy ,komunikatyw-
no$¢” (M = 0,86; SD = 2,10), F(1, 150) = 17,04;
£ <0,001; m? = 0,10, oraz niz osoby z grupy kon-
trolnej (M = 1,07, D = 1,97), F(1, 150) = 12,89;
# < 0,001; n? = 0,08. Nie zanotowano natomiast
istotnych réznic pod wzgledem przypisywania
sobie altruizmu pomiedzy grupa ,komunika-
tywno$¢” i grupa kontrolng, F(1, 150) = 0,28;
2 = 0,595. Analogiczna analiza kontrastéw dla
cechy ,komunikatywno$¢” wykazata, ze osoby
z grupy yaltruizm” przypisywaly sobie t¢ ceche
w podobnym stopniu (M = 1,39; §D = 2,11) jak
osoby z grupy ,komunikatywnos$¢” (M = 1,68;
8D = 2,12), F(1, 150) = 0,95; p = 0,33, oraz jak
osoby z grupy kontrolnej (M = 0,99; SD = 2,15),
F(1,150) = 0,45; p = 0,505. Pomiedzy grupa ,.ko-
munikatywno$¢” i grupa kontrolng nie zanoto-

wano istotnej réznicy, F(1, 150) = 2,83; p = 0,09.

https://doi.org/10.15678/pjoep.2017.11.04

W kolejnej analizie poréwnano, w jakim
stopniu osoby poinstruowane, aby zachowywaly
si¢ zgodnie z okreslong cecha, przypisuja sobie
te ceche w ostatnim etapie badania w zaleznosci
od tego, czy wezesniej mialy mozliwos¢ podjecia
zachowania zgodnego z autoprezentacja (grupa
yaltruizm”), czy tez nie mialy takiej mozliwosci
(grupa ,komunikatywno$¢”). W tym celu skon-
struowano nowg zmienng, ktora przyjeta warto-
§ci cechy zgodnej z instrukejg eksperymentalng
(altruizm w grupie ,altruizm” i komunikatyw-
nos¢ w grupie ,komunikatywnos¢”), a nastepnie
poréwnano jej wyniki we wspomnianych wa-
runkach eksperymentalnych. Jednoczynnikowa
analiza wariancji wykazala, ze osoby z grupy
»altruizm” przypisywaly sobie bycie altruistycz-
nymi silniej (M = 2,52; §D = 1,93), niz osoby
z grupy ,komunikatywnos$¢” przypisywaly sobie
bycie komunikatywnymi (M = 1,67, §D = 2,11),
F(1,99) = 4,31; p = 0,040; n* = 0,04.

Podsumowujac, uzyskany uktad wynikéw
potwierdza pierwszg hipoteze badawczg, zakla-
dajaca, ze osoby, ktére mialy mozliwo$¢ pod-
jecia dobrowolnego zachowania autoprezenta-
cyjnego zwigzanego z okreslong cecha (w tym
przypadku z altruizmem), przypisuja sobie taka
ceche silniej niz osoby, ktére nie mialy takiej
mozliwosci lub tez w ogéle nie byly zmotywo-
wane do autoprezentowania si¢. Kluczowe jed-
nak jest wykazanie, ze w opisywanym mecha-
nizmie chodzi nie tylko o mozliwo$¢ podjecia
dobrowolnego zachowania autoprezentacyjne-
go, ale takze o podjecie takiego zachowania.
Druga hipoteza badawcza zakladata wicc, ze
osoby z grupy, w ktérej proszono o autoprezen-
tacje altruistyczng, przypisywaly sobie pdzniej
taka ceche w wigkszym stopniu niz osoby z po-
zostalych grup, poniewaz przesylaly wicksze
kwoty pieniedzy do drugiej strony w grze ,dyk-
tator”. Inaczej méwigc, przestana kwota powin-
na mediowal zalezno$¢ miedzy manipulacja
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eksperymentalng polegajaca na autoprezentacji
altruistycznej (ale nie autoprezentacji komuni-
katywnej) a przypisywaniem sobie cechy altru-
izmu.

Analize mediacji przeprowadzono z wyko-
rzystaniem makra PROCESS 3.0 (Hayes, 2013)
metoda bootstrappingu z losowaniem 10 000
prébek. Poniewaz eksperyment przeprowadzony
byl w schemacie z trzema grupami, do analizy
mediacji jako zmienne niezalezne wprowadzono
dwie zmienne kodujace wskaznikowo manipu-
lacj¢ eksperymentalng: (1) grupa altruizm” vs
pozostale grupy oraz (2) grupa ,komunikatyw-
nos¢” vs pozostale grupy. Kodowanie wskazni-
kowe pozwala na zweryfikowanie, jak wyniki
zmiennej zaleznej w kazdej analizowanej gru-
pie (w tym przypadku w kazdym z warunkéw,
w ktérym badani dostawali instrukcje zachowa-
nia si¢ zgodnie z pewng cecha) réznia si¢ od wy-
nikéw w grupie referencyjnej (w tym przypadku
w grupie kontrolnej, w ktérej badani nie dosta-
wali takiej instrukeji) (Hayes, Preacher, 2014).
Eaczny wplyw manipulacji eksperymentalnej
na przypisywanie sobie cechy altruizmu byt
istotny, F(2, 150) = 9,93; p < 0,001; R? = 11,7%,
przy czym efekt ten wynikal z manipulacji au-
toprezentacjg altruistyczng (Sciezka c: 4 = 1,44
se=0,40; 7= 3,59; p < 0,001), a nie autoprezentacjy
komunikatywng (Sciezka c,: & = -0,21; se = 0,39;
t = -0,53; p = 0,595). Wplyw bezposredni ma-
nipulacji autoprezentacj altruistyczng przy kon-
troli mediatora byl istotny (Sciezka ¢, 4 = 0,90;
se=0,42; =2,12; p = 0,035), podczas gdy wplyw
bezposredni manipulacji autoprezentacjg komu-
nikatywng przy kontroli mediatora nie byt istot-
ny (Sciezka ¢z & = —0,16; se = 0,38; 7 = —0,43;
p = 0,665). Istotny okazal si¢ takze zwigzek
pomiedzy manipulacja autoprezentacjg altru-
istyczng i przestang kwotg (Sciezka a;: 4 = 2,52;
se = 0,48; £ = 5,30; p < 0,001) oraz pomiegdzy
przestang kwotg i przypisywaniem sobie wyso-

kiego poziomu altruizmu ($ciezka b: 4 = 0,21;
se = 0,07; # = 3,20; p = 0,002). Zwigzek miedzy
manipulacjg autoprezentacja komunikatywna
a przestang kwotg nie osiagnal zalozonego pro-
gu istotnosci (Sciezka a: & = —0,16; se = 0,38;
t = =0,43; p = 0,665; zob. rysunek 2). Manipu-
lacja eksperymentalna wraz z przestang kwo-
ta wyjasnialy R? = 17,39% wariancji zmien-
nej zaleznej, F(3, 149) = 10,45; p < 0,001. Test
omnibus dla efektu tacznego wplywu manipu-
lacji eksperymentalnej na poziom przypisywa-
nego sobie altruizmu potwierdzil jego istotnosé,
AR? = 11,70%; F(2, 150) = 9,93; p < 0,001; po-
dobnie jak test omnibus dla efektu bezposred-
niego, AR? = 3,77%; F(2, 149) = 3,40; p = 0,036.

Dalsza analiza efektow posrednich z wyko-
rzystaniem procedury bootstrappingu wyka-
zala, ze istotny byl jedynie efekt posredni od
manipulacji autoprezentacja altruistyczng przez
przekazang kwote do przypisywania sobie altru-
izmu (efekt = 0,54; boot se = 0,22; 95% boot CI
[0,16; 1,04]). Oznacza to, ze ci, ktérych popro-
szono o zachowanie altruistyczne, przypisywali
sobie po badaniu wyzszy poziom tej cechy niz
osoby z grupy kontrolnej czesciowo dlatego, ze
przesylali wyzsze kwoty pieniedzy w grze ,dyk-
tator”. Efekt mediacyjny od manipulacji auto-
prezentacja komunikatywna przez przekazang
kwote do przypisywania sobie altruizmu nie byt
istotny (efekt = —0,04; boot se = 0,11; 95% boot CI
[-0,30; 0,15).

W kolejnym kroku przeprowadzono ana-
logiczng analize mediacji, ale z uwzglednie-
niem plei 1 wieku jako potencjalnych kowa-
riant zaréwno przestanej kwoty (mediatora),
jak i poziomu przypisywanego sobie altruizmu
(zmiennej zaleznej). Przy kontroli kowariant
taczny wpltyw manipulacji eksperymentalnej na
przypisywanie sobie cechy altruizmu by? istot-
ny, F(4, 148) = 5,21; p < 0,001; R? = 12,33%,
przy czym efekt ten wynikal z manipulacji au-
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Objasnienie: *** p<0,001;** p<0,01;* p <0,05. Narysunku zaprezentowano niestandaryzowane wspotczynniki
regresji dla zaleznosci pomiedzy analizowanymi zmiennymi. W nawiasie podano warto$¢ niestandaryzowanego

efektu bezposredniego (przy kontroli mediatora).

Rysunek 2. Przestana kwota jako mediator zalezno$ci pomiedzy manipulacj eksperymentalng (wzbudzeniem
autoprezentacji altruistycznej i komunikatywnej) a przypisywaniem sobie cechy altruizmu

toprezentacjg altruistyczng (§ciezka c;: 4 = 1,50;
se = 0,41; ¢ = 3,66; p < 0,001), a nie autopre-
zentacjg komunikatywng ($ciezka c,: 4 = —0,18;
se = 0,40; ¢ = -0,47; p = 0,637). Nie zaobser-
wowano istotnego wplywu kowariant na po-
ziom altruizmu, ani bez kontroli mediatora, ani
przy jego kontroli (we wszystkich przypadkach
2> 0,245). Wplyw bezposéredni manipulacji au-
toprezentacjg altruistyczng przy kontroli media-
tora i kowariant byt istotny (Sciezka c,x 4= 0,97
se = 0,43; # = 2,25; p = 0,026), podczas gdy
wplyw bezposredni manipulacji autoprezenta-
cja komunikatywng nie byl istotny (Sciezka c,*
b=-0,14; s¢ = 0,38; = -0,38; p = 0,707). Istot-
ny pozostal takze zwigzek pomi¢dzy manipu-
lacja autoprezentacjg altruistyczng i przesta-
ng kwotg przy kontroli kowariant (Sciezka a,:
b =2,43; se = 0,48; ¢ = 5,04; p < 0,001) oraz
pomiedzy przestana kwota i przypisywaniem
sobie wysokiego poziomu altruizmu przy ich
kontroli ($ciezka b: 4= 0,22; se = 0,07; £ = 3,231,
2 =0,002). Zwigzek migdzy manipulacjg auto-
prezentacja komunikatywna a przestana kwota
nie osiagnal zalozonego progu istotnosci (Sciez-
kaa,: b =-0,19; se = 0,46; £ = =0,42; p = 0,677).
Manipulacja eksperymentalna wraz z przestana
kwota i kowariantami wyjasnialy R? = 18,15%

wariancji zmiennej zaleznej, F(5, 147) = 6,52;
2 <0,001.

Ponowna analiza efektéw posrednich z wy-
korzystaniem procedury bootstrappingu wy-
kazala, ze takze przy kontroli kowariant,
istotny byl jedynie efekt posredni od manipu-
lacji autoprezentacjg altruistyczng przez prze-
kazana kwote do przypisywania sobie altruizmu
(efekt = 0,53; boot se = 0,225 95% boot CI [0,14;
1,00]). Efekt mediacyjny od manipulacji auto-
prezentacja komunikatywng przez przekazang
kwote do przypisywania sobie altruizmu nie byl
istotny (efekt = —0,04; boot se = 0,115 95% boot CI
[-0,27; 0,18]). Oznacza to, ze ci, ktérych popro-
szono o zachowanie altruistyczne, przypisywali
sobie po badaniu wyzszy poziom tej cechy niz
osoby z grupy kontrolnej czesciowo dlatego, ze
przesylali wyzsze kwoty pieniedzy w grze ,dyk-
tator”, niezaleznie od ich plci i wieku.

Podsumowujac, przeprowadzona analiza
wykazala, ze osoby z grupy, w ktérej proszono
o autoprezentacje altruistyczng, przypisywaly
sobie pézniej taka ceche¢ w wiekszym stopniu
niz osoby z pozostalych grup, poniewaz przesy-
taly wicksze kwoty pienigdzy w grze ,dyktator”.
Inaczej méwiac, jesli osoba badana miata moz-
liwos¢ podjecia zachowania zgodnego z narzu-

Polish Journal of Economic Psychology | psychologia-ekonomiczna.com.pl | 63



Psychologia Ekonomiczna, nr 11, s. 51-70

cong jej autoprezentacja i dobrowolnie z takiej
mozliwoéci skorzystala, silniej internalizowala
taka ceche niz osoby, ktére nie mialy mozli-
wosci podjecia takiego zachowania lub tez z tej
mozliwosci nie skorzystaly, co potwierdza dru-
ga hipoteze badawczg.

Aby zweryfikowaé trzecig hipotezg badawcza,
zaktadajaca, ze efekt internalizacji autoprezenta-
cji u 0sdb, ktére miaty mozliwosé zachowania sie
zgodnie z instrukejg, bedzie moderowany przez
poziom samoswiadomosci publicznej, przepro-
wadzono analize¢ moderacji z wykorzystaniem
regresji wielozmiennowej w makrze PRO-
CESS 3.0 (Hayes, 2013). Do modelu regresji wy-
jasniajgcego stopien przypisywania sobie cechy
altruizmu wprowadzono dwie zmienne kodujace
manipulacje eksperymentalng opisane wezesniej,
dwa wymiary samo$wiadomosci (samo$wiado-
mo$¢ publiczng i samo$wiadomo$¢ prywatna),
oraz interakcje miedzy wymiarami samo§wia-
domosci 1 zmiennymi kodujacymi manipula-
¢je (tabela 1). W tym przypadku wykorzystano
kodowanie wskaznikowe, poniewaz pozwala na
zweryfikowanie, jak wyniki zmiennej zaleznej
w kazdej analizowanej grupie (w tym przypadku
w kazdym z warunkéw, w ktérym badani dosta-

wali instrukeje zachowania si¢ zgodnie z pewng
cechg) réznia si¢ od wynikéw w grupie referen-
cyjnej (w tym przypadku w grupie kontrolnej,
w ktorej badani nie dostawali takiej instrukeji)
(Hayes, Preacher, 2014). Zmienne ciagle zostaly
przed analizg wystandaryzowane.

Model regresji dla przypisywania sobie cechy
altruizmu byl istotny, F(8, 144) = 3,82; » < 0,001,
a lacznie wszystkie predyktory wyjasniaty 17,5%
wariancji zmiennej niezaleznej. Istotnymi pre-
dyktorami okazaly si¢ manipulacja altruizmem
oraz interakcja migdzy manipulacja altruizmem
a poziomem samo$wiadomosci publicznej. Sa-
moswiadomos§¢ prywatna nie byta ani predyk-
torem przypisywania sobie cechy altruizmu, ani
nie moderowala zaleznosci migdzy manipulacja
altruizmem a zmienng zalezng.

Do dekompozyciji istotnej interakeji pomiedzy
manipulacjg altruizmem a poziomem samo$wia-
domosci publicznej wykorzystano dwa typy analiz
warunkowych: opartych na konkretnych warto-
$ciach moderatora (pick-a-point) oraz na technice
Johnsona-Neymana. W pierwszym kroku prze-
analizowano efekty manipulacji autoprezentacia
altruistyczng dla trzech pozioméw moderatora
(samoswiadomosci publicznej): wartosci $redniej

Tabela 1. Wptyw manipulacji eksperymentalnej na przypisywanie sobie cechy altruizmu w zalezno$ci

od poziomu samo$wiadomosci publicznej i prywatnej

Przypisywanie sobie altruizmu

Autoprezentacja ,altruizm” (vs grupa kontrolna) 0,666 0,188 3,534%**
Autoprezentacja ,komunikatywnosc¢” (vs grupa kontrolna) -0,079 0,185 -0,427
Samoswiadomos$¢ publiczna -0,040 0,133 -0,301
Samoswiadomos¢ prywatna -0,089 0137 -0,651
Autoprezentacja ,altruizm” X samoswiadomos¢ publiczna 0432 0,195 2,221%
Autoprezentacja ,altruizm” X samoswiadomos¢ prywatna -0,212 0,206 -1,029
Autoprezentacja ,komunikatywno$¢” x samoswiadomos¢ publiczna 0,039 0,189 0,208
Autoprezentacja ,komunikatywno$¢” x samoswiadomos¢ prywatna 0,057 0,186 0,308

*p<0,5 ***p<0,001
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oraz warto$ci jednego odchylenia standardowe-
go powyzej i ponizej $redniej. Dla najnizszego
analizowanego poziomu moderatora (M- 18D =
= 20,78) wplyw manipulacji altruizmem nie byt
istotny, 4 = 0,27, se = 0,27; # = 0,98; p = 0,328;
natomiast dla poziomu $redniego (M = 25,84)
i poziomu najwyzszego (M + 18D = 30,90) zaob-
serwowano istotne réznice miedzy grupa kontro-
Ing a eksperymentalna, odpowiednio, 4 = 0,65;
se=0,19; 2= 3,49; p = 0,001;i 5 = 1,04; se = 0,262;
£=3,98; p < 0,001 (rysunek 2).

Poniewaz dekompozycja interakeji z ciggltym
moderatorem oparta na wybranych warto$ciach
(w tym przypadku — $rednich i odchyleniach
standardowych) jest uwazana za kontrowersyjna,
przede wszystkim ze wzgledu na arbitralny do-
bér punktéw, jako drugi sposéb analizy wyko-
rzystano technike Johnsona-Neymana (Hayes,
2013; Hayes, Montoya, 2017) z uzyciem makra
OGRS 1.2. Pozwala ona na wskazanie takich
wartosci ciaglej zmiennej stanowigcej modera-
tor, zwanych regionami istotnosci, przy ktérych
wplyw zmiennej niezaleznej na zmienng zalezng

https://doi.org/10.15678/pjoep.2017.11.04

jest istotny. Regiony te wyznaczane sg przez tzw.
punkty Johnsona-Neymana, a wigc takie warto-
$ci moderatora, dla ktérych efekt zmiennej nie-
zaleznej jest istotny przy zalozonym poziomie
istotnosci. Punkty Johnsona-Neymana i regiony
istotnosci wyznaczane sg na podstawie przedzia-
16w ufnosci wyznaczonych dla poszczegélnych
warto$ci moderatora. Jesli 95% przedziat ufno-
$ci nie zawiera 0, to wplyw zmiennej niezaleznej
na dang zmienng zalezng przy danym poziomie
moderatora jest istotny na poziomie p < 0,05
(Hayes, 2013; Hayes, Montoya, 2017).
Przeprowadzona analiza wykazala, ze punkt
Johnsona-Neymana przypada dla wartosci 22,60
na skali samo$wiadomosci publicznej (—0,640
odchylenia standardowego ponizej $redniej).
Inaczej méwiac, u oséb o wynikach samo$wia-
domosci publicznej ponizej 23 punktéw przypi-
sywanie sobie altruizmu nie zmienilo si¢ istotnie
pod wplywem instrukeji w wykonywanym zada-
niu, podczas gdy u oséb o wynikach wyzszych
odnotowano réznice zwigzane z warunkami
eksperymentalnymi. Rysunek 3 pozwala za-
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Objasnienie: poszczegdlne punkty oznaczajg wartosci zmiennej zaleznej dla nastepujacych wartosci moderatora:
M-1SD=20,785; M=25,84; M+ 15D =30,901. Pionowa ciagta linig oznaczono punkt Johnsona-Neymana. R6znice

na prawo od tego punktu sg istotne przy p< 0,05.

Rysunek 3. Przypisywanie sobie cechy altruizmu w zalezno$ci od warunku eksperymentalnego i poziomu

samo$wiadomosci publicznej
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obserwowad, ze réznice te wynikaja wylacznie
z wplywu manipulacji altruizmem.

6. Wnioski

Celem eksperymentu opisanego w niniej-
szym artykule bylo sprawdzenie, czy narzucona
autoprezentacja dokonywana w grze ,dyktator”
wplynie na zmiang percepcji siebie w kierunku
z nig zgodnym. Badani zostali poproszeni o to,
aby podczas gry zachowywali sie jak osoby al-
truistyczne, komunikatywne lub w sposéb natu-
ralny, bez odgrywania zadnej cechy. Nastepnie,
juz po zakoriczeniu calego badania, uczestnicy
proszeni byli przez inng osobg¢ o wypelnienie
krétkiego kwestionariusza, w ktérym ocenia-
li rézne swoje cechy. Wyniki analiz pokazaly,
ze osoby z grupy ,altruizm” zachowywaly sie
najbardziej prospolecznie, a w pomiarze doko-
nywanym po zakoriczeniu badania ocenialy sie
jako najbardziej altruistyczne w poréwnaniu
z osobami z pozostalych grup. Internalizacja
cechy byla tym silniejsza, im bardziej nasilone
bylo wczesniejsze zachowanie prospoleczne.
Wykazalismy takze, ze internalizacja autopre-
zentowanej cechy byta tym silniejsza, im wyzszy
byl poziom samoswiadomosci publicznej oséb
badanych.

Wryniki przeprowadzonego badania potwier-
dzily réwniez znaczenie kilku dodatkowych
czynnikéw wzmacniajacych proces internaliza-
¢ji, opisanych w punkcie 2.3 niniejszego arty-
kutu. Warto podkresli¢, ze badani, ktérzy mieli
rzeczywista okazje do tego, aby zachowaé si¢
zgodnie z autoprezentowang cecha, przypisywa-
1i ja sobie w najwiekszym stopniu. Osoby, ktére
zostaly poproszone o zachowanie si¢ w sposéb
altruistyczny, mogly to zrobi¢, przekazujac ,al-
truistycznie” wicksza kwote pieniedzy dla dru-
giego —rzekomego — gracza. Mieli przy tym jed-
nak zapewniong mozliwos¢ podjecia tej decyzji

dobrowolnie, tj. nie byty instruowane, jaka kon-
kretnie decyzje w grze ,dyktator” majg podjaé.
Badani, ktérzy zostali poproszeni o zachowanie
si¢ jak osoby komunikatywne, nie mieli takiej
mozliwosci, poniewaz w zadnym z elementéw
przeprowadzonej procedury nie mogli sic owg
komunikatywno$cia wykazaé¢. Dodatkowo war-
to podkresli¢, ze nie wykazano istotnych réznic
w przypisywaniu sobie cechy ,komunikatyw-
no$¢” pomiedzy grupa, ktora zostala o to popro-
szona a grupa kontrolng. Whioskujemy wiec,
ze wskutek braku mozliwosci rzeczywistego
zachowania si¢ w trakcie procedury jak osoba
komunikatywna nie doszlo do uwewnetrznie-
nia tej cechy. Wyniki te sa wigc potwierdzeniem
wnioskéw, ktére formutowaty m.in. Tice (1992)
i Cisek (2003) — do modyfikacji samowiedzy
w kierunku zgodnym z autoprezentacja dojdzie
przede wszystkim wtedy, kiedy autoprezentacja
sic dokonana. Warte podkreslenia jest takze
to, ze osoby badane wiedzialy, ze podjete przez
nich decyzje beda mialy realne skutki i po przej-
$ciu procedury dostang wyplate w takiej kwocie,
jaka zdecydowaly sobie pozostawic.

Kolejnym z czynnikéw wzmacniajacych pro-
ces internalizacji autoprezentowanej cechy byto
zapewnienie peinej dowolnosci zachowania
i reakeji (Schlenker i Weigold, 1990; Rhodewalt
i Agustsdottir, 1986). Kazdy z badanych otrzy-
mywal do dyspozycji 10 zt, ktére mégt przeka-
za¢ w jakiej$ czesci drugiemu graczowi. Mgl
tez w ogdle tego nie zrobi¢, pozostawiajac sobie
cala sume¢. Pomimo tego, ze w pierwszej grupie
badani zostali poproszeni o zachowanie si¢ jak
osoby altruistyczne, ostateczna decyzja co do
przekazanej (lub nie) kwoty nalezata wylacznie
do nich. Osoby badane z tej grupy przekazywa-
ly istotnie wigksza kwote pieniedzy niz badani
z grupy ,komunikatywno$¢” oraz z grupy kon-
trolnej, w ktérej poproszono o to, aby zachowy-
wac sie naturalnie. Co jednak istotne, nie wszy-
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scy w grupie altruizmu przekazali jednakowo
wysokie kwoty, ale im bardziej altruistycznie
si¢ zachowali, tym silniej internalizowali taka
autoprezentacje¢. Jak wskazuje Cisek (2003), to
wlasnie subiektywne przekonanie o zapewnio-
nej swobodzie zachowania polaczone z jego
rzeczywistym podjeciem sprawiaja, ze dosto-
sowawcza modyfikacja samowiedzy nastgpi
w spos6b najsilniejszy.

Wyniki przeprowadzonych analiz wskazaly
takze na istotng role poziomu publicznej samo-
$wiadomosci w kontekscie wzmacniania procesu
internalizacji dokonanej autoprezentacji. Osoby
o wysokim poziomie tej cechy charakteryzuja
si¢ nawykowym mysleniem o tym, jak sa odbie-
rane i oceniane przez innych ludzi. Metaanali-
za, ktorg przeprowadzili Mor i Winquist (2002),
wykazala, ze z takim mysleniem idzie w parze
silne poczucie leku. Lek ten jest uwarunkowany
przede wszystkim tym, ze osoby o wysokim na-
tezeniu publicznej samoswiadomos$ci obawiajg
si¢ tego, ze zostang Zle ocenione przez obserwa-
toréw, czego konsekwencja bedzie odrzucenie.
Wolg wiec — podobnie jak pragmatycy z kon-
cepcji obserwacyjnej samokontroli zachowania
(Snyder, 1974; Tice, 1992) — tak zmodyfikowaé
swoja samowiedzg, aby uzyska¢ pozadang przez
nich spoleczng akceptacje.

Uzyta skala koncentracji na sobie
(Zakrzewski, Strzatkowska, 1989) jest narze-
dziem, ktére pozwala na okreslenie poziomu
zaréwno publicznej, jak i prywatnej samo-
$wiadomosci. Uzyskane wyniki nie wykazaly
w zadnym stopniu zalezno$ci pomiedzy pozio-
mem prywatnej samoswiadomosci a internali-
zacja autoprezentacji. Warto podkresli¢, ze jest
to spdjne ze specyfika tej cechy, ktéra zaktada
koncentracj¢ przede wszystkim na wlasnych
emocjach i przezyciach, a nie na opinii innych
ludzi w sytuacji spolecznej (Carver, Scheier,
1981). Nie moze by¢ wige czynnikiem wzmac-
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niajacym stopien dostosowawczej internaliza-
cji zachowania autoprezentacyjnego podjetego
w takich warunkach.

W sytuacji, w ktorej osoby zostana popro-
szone o dokonanie pewnej autoprezentacii,
beda w silniejszym stopniu dopasowywaly to,
co sagdzg na swéj temat, do podjetego zachowa-
nia, co zapewni im osiggniecie dwéch celéw.
Pierwszym z nich bedzie, oparta na mechani-
zmie zdeformowanego przeszukiwania (biased
scanning), préba przypomnienia sobie wcze-
$niejszych doswiadczen zwigzanych z odegra-
niem podobnej roli, co ma zapewnic¢ im wigksza
skutecznos¢ i wiarygodnos¢. Drugi cel — §cisle
powigzany z pierwszym — to uzyskanie spo-
tecznej aprobaty od obserwatoréw. Mozna wiec
wnioskowaé, ze gdy badany o wysokim pozio-
mie publicznej samo$wiadomosci zostanie po-
proszony o to, aby zachowywal si¢ jak osoba
altruistyczna — tak jak w przypadku tego bada-
nia — to uzna, ze jest to zachowanie pozadane
i w tym wiasnie kierunku bedzie dostosowaw-
czo modyfikowaé swoja samowiedze (Szmajke,
1995; Dymkowski, 1996).

Odwotujac si¢ do dwoéch opisanych weze-
$niej podstawowych mechanizméw, ktére moga
odpowiadaé¢ za internalizacj¢ autoprezentacji,
mozna przyjaé, ze w przypadku tego badania
odbyta si¢ ona w oparciu o dokonang autoper-
cepcje (Bem, 1972). Prosba o zachowanie si¢
w sposéb altruistyczny dotyczyta cechy, ktéra
moze by¢ uznana za spolecznie pozadang i po-
zytywna. Tym samym zachowanie zgodne z nig
nie powinno wywolywa¢ u oséb badanych we-
wnetrznego oporu oraz prowadzacej do dyso-
nansu poznawczego sprzecznosci. Jak zwraca
uwage Dymkowski (1996), w takich sytuacjach
proces internalizacji bedzie przebiegal przede
wszystkim wlasnie w oparciu o mechanizm
autopercepcji. Rhodewalt i Agustsdottir (1986)
podkreslaja, ze potrzeba redukeji dysonansu
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poznawczego pojawi sie wtedy, kiedy badani
zostang poproszeni o zachowanie si¢ w sposéb
wywolujacy ich sprzeciw, niezgodny z tym, co
wiedzg o sobie. Jezeli mimo to zachowaliby sie
w ten sposdb, postawiliby siebie samych w sy-
tuacji sprzecznosci pomiedzy nieakceptowa-
nym zachowaniem a dotychczasowymi pogla-
dami, czego konsekwencja byloby pojawienie
si¢ dysonansu poznawczego (Festinger, 1954).
W prezentowanym badaniu taka sprzeczno$é
nie zostala wywolana, dzigki czemu mozna
wnioskowaé¢ o wystapieniu mechanizméw au-
topercepeyjnego  dostosowania  samowiedzy.
Jest to jednak jedynie zalozenie, ktérego w bez-
posredni sposéb nie weryfikowano w prze-
prowadzonym badaniu. Interesujace wydaje
si¢ natomiast sprawdzenie, czy poziom samo-
$wiadomosci publicznej jest cechg moderujaca
proces internalizacji autoprezentacji niezalez-
nie od mechanizmu lezacego u podstaw takiego
procesu, czy tez cechg moderujaca specyficznie
proces internalizacji autoprezentacji dokonuja-
cy sie przez mechanizm autopercepcji. W ko-
lejnym badaniu mozna wigc prosi¢ uczestnikéw
o autoprezentacje zgodng z cechami, ktére nie
sa spolecznie pozadane, jak np. samolubnos¢
czy egoizm, a nastepnie zweryfikowaé, czy in-
ternalizacja takich cech zalezy od poziomu sa-
moswiadomosci publicznej.

Innym aspektem, ktéry warto byloby zba-
dag, jest stabilno$¢ czasowa uzyskanego efektu.
W przeprowadzonym eksperymencie, jakkol-
wiek zastosowano rozdzielenie percepcyijne,
a osoby badane myslaly, ze biora udzial w dwéch
niepowigzanych badaniach, pomiar cech na-
stepowal zaledwie kilka, kilkanascie minut po
tym, jak dokonano autoprezentacji. Podobne,
do$¢ krétkotrwale rozdzielenie czasowe sto-
sowano w wickszosci dotychczasowych badari
(Cisek, 2003; Madeja-Bien, 2012; Schoeneman,
1981), a nawet w niektérych przypadkach nad-

z6r nad obydwoma pomiarami sprawowal ten
sam eksperymentator, cho¢ druga cze$¢ odby-
wala si¢ pod pretekstem innego badania (Jones
iin., 1981; Rhodewalt, Agustsdottir, 1986) lub
tez tego samego badania (Schlenker, Weigold,
1990; Tice, 1992). Nie s3 nam natomiast znane
badania dotyczace internalizacji autoprezen-
tacji, w ktérych stosuje si¢ znaczne odroczenie
czasowe. Oczywiscie nalezy sie spodziewal,
ze wraz z uplywem czasu stopie internaliza-
cji autoprezentowanej cechy staje si¢ stabszy.
Przeprowadzenie badania uwzgledniajacego np.
kilkugodzinny lub kilkudniowy okres miedzy
autoprezentacjg a pomiarem poziomu zgodnej
z nig cechy byloby jednak bardzo skomplikowa-
ne, przede wszystkim ze wzgledu na dostgpnos¢
os6b badanych w kolejnych pomiarach.

Podsumowujac opisane badania, mozna
stwierdzi¢, ze uzyskane wyniki pokazaly istot-
ng rolg poziomu publicznej samoswiadomosci
w procesie internalizacji autoprezentacji. Po-
twierdzily takze, ze proces ten byl najsilniejszy
wtedy, kiedy badany mial mozliwo$¢ zachowa-
nia si¢ zgodnie z dang cecha (np. mégt podzieli¢
sic wicksza kwota pieniedzy, odgrywajac role
osoby altruistycznej).
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ptomczak1@swps.edu.pl

W dniach 11-13 maja 2017 r. w Polanicy-
-Zdroju odbyta si¢ XI Konferencja ASPE |, Psy-
chologia Ekonomiczna”, zorganizowana przez
IT Wydzial Psychologii SWPS Uniwersytetu
Humanistycznospolecznego oraz Akademic-
kie Stowarzyszenie Psychologii Ekonomiczne;.
Przewodniczagcym komitetu organizacyjnego
byta dr Agata Sobkéw, a przewodniczacym ko-
mitetu naukowego — dr Jakub Traczyk.

Konferencja co roku gromadzi czolowych pol-
skich badaczy zajmujacych sie takimi obszarami
jak decyzje dotyczace finanséw i ryzyka, zacho-
wania konsumenckie czy ekonomia. W konfe-
rencji wzieli udziat réwniez doktoranci oraz stu-
denci studiéw magisterskich. Eacznie podczas
konferencji odbylo si¢ 11 sesji panelowych, pod-
czas ktérych prezentowane byly rezultaty badan
dotyczacych wyzej wspomnianych dziedzin.

Wsréd uczestnikéw konferencji znalezli sig
przedstawiciele takich jednostek naukowych,
jak: Akademia Leona Kozminskiego, Uniwer-
sytet Ekonomiczny w Krakowie, Uniwersytet
Ekonomiczny w Poznaniu, Uniwersytet Eko-
nomiczny we Wroctawiu, SWPS Uniwersytet

Humanistycznospoleczny, Uniwersytet w Bia-
tymstoku, Uniwersytet Slaski w Katowicach,
Uniwersytet Marii Curie-Sklodowskiej, Uni-
wersytet Warszawski, Uniwersytet Opolski oraz
Uniwersytet Zielonogérski.

Pierwszego dnia nastapilo otwarcie konfe-
rencji. Zorganizowano tez specjalne wydarze-
nie dla studentéw i badaczy mlodych duchem.
Studenci mieli okazj¢ porozmawia¢ o specyfice
zycia naukowca z dos$wiadczong kadra, zjes¢
wspdlny obiad oraz wzig¢ udzial w naukowych
grach integracyjnych. Drugi dzien konferen-
cji rozpoczal si¢ od réwnoleglych sesji panelo-
wych, a tematy pierwszych wystapien dotyczyly
prawdopodobieristwa 1 gier ekonomicznych.
Szczegélnie ciekawe bylo wystgpienie dr Agaty
Sobkéw, ktora przedstawila badania dotyczace
nowego sposobu komunikowania informacji
probabilistycznych. Rezultaty jej eksperymen-
téw pokazuja, ze nabywanie informacji o praw-
dopodobienistwie przez do§wiadczenie prowadzi
do lepszych oszacowari prawdopodobieristwa,
co w konsekwencji pozwala podejmowac lepsze

decyzje.
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Nastepne sesje dotyczyly podejmowania de-
cyzji oraz zachowan konsumenckich. Profesor
Tomasz Zaleskiewicz przedstawil badania nad
rolag wyobrazen w kontekscie podejmowania
decyzji w sytuacjach ryzyka. Do badan wyko-
rzystany zostal rezonans magnetyczny, co po-
zwolilo na wskazanie neuronalnych korelatéw
postrzegania ryzyka. Zgodnie z zaproponowa-
nym w wystgpieniu modelem wyobrazenia gene-
rowane na potrzebe podjecia decyzji w sytuacji
ryzykownej prowadza do negatywnych uczué,
takich jak strach czy lek. Te z kolei maja kluczo-
we znaczenie dla charakteru ostatecznie podej-
mowanej decyzji.

Jedna z sesji poswigcona zostala pieciomi-
nutowym wystgpieniom, ktérych celem bylo
przedstawienie projektéw badawczych, realizo-
wanych badan i wstepnych wynikéw.

Na konferencje zaproszono prof. Uniwersy-
tetu SWPS Katarzyne Byrke, ktéra wyglosita
wyklad nt. ,Niektérzy nie oszczedzaja, bo to
za duzo kosztuje: Modelowanie postaw i kosztu
behawioralnego jako determinant zachowar’.
Oméwila ona klasyczne modele zmiany zacho-
wania, koncepcje kosztéw behawioralnych oraz
wyniki badan testujacych jej wlasny model tiu-
maczacy rozbiezno$¢ pomiedzy deklaracjami
a faktycznym zachowaniem.

Na kolejnych sesjach, dotyczacych moralno-
§ci i gieldy, prof. Tadeusz Tyszka méwit o uwa-
runkowaniach decyzji zwigzanych z popelnie-
niem oszustwa — giéwnymi motywacjami do
oszustwa mialy by¢ interes wlasny oraz mnie-
manie o wlasnej moralnosci. Doktor Anna Hel-
ka przedstawila rezultaty badan poswigconych
postrzeganiu oséb unikajagcych i uchylajacych
si¢ od placenia podatkéw oraz ich stosunkowi

do placenia podatkéw. Zgodnie z uzyskanymi
rezultatami Polacy pozytywnie postrzegaja oso-
by unikajace placenie podatkéw, podczas gdy
uchylanie si¢ od placenia wiaze si¢ z negatyw-
nym wizerunkiem. Co wiecej, uchylanie si¢ od
placenia podatkéw wigze si¢ z bardziej pozy-
tywnym wizerunkiem oszustéw podatkowych.

Ostatnie sesje drugiego dnia konferencji do-
tyczyly finanséw oraz inklinacji poznawczych.
Po zakoriczeniu wszystkich wystapieri odbyto
sic walne zgromadzenie Akademickiego Sto-
warzyszenia Psychologii Ekonomicznej, pod-
czas ktérego zostaly przeprowadzone wybory
Zarzadu. W drodze glosowania na stanowisko
prezesa wybrana zostala dr Sabina Kolodziej
z Akademii Leona Kozmiriskiego, a wicepreze-
sami zostali dr Fukasz Markiewicz z Akademii
Leona KoZzminskiego oraz dr Elzbieta Kubiriska
z Uniwersytetu Ekonomicznego w Krakowie.

Wieczorem wszyscy uczestnicy konferencii
spotkali si¢ na uroczystej kolacji, na ktérej oglo-
szone zostaly wyniki konkursu na najlepszg pra-
c¢ badawczg z zakresu psychologii ekonomicz-
nej ,Szare Komoérki 20177,

Trzeciego dnia konferencji odbyly si¢ dwie
sesje. Pierwsza z nich byta kontynuacja sesji do-
tyczgcej podejmowania decyzji, druga natomiast
dotyczyla proceséw poznawczych.

Konferencja stanowila doskonaly okazje do
poznania najnowszych trendéw w psychologii
ekonomicznej i pozwolila na oméwienie wyni-
kéw najnowszych badan. Dzigki bardzo dobrej
organizacji wydarzenia mozna bylo wystuchaé
wielu wystgpie czolowych polskich badaczy.
Kolejna edycja konferencji zaplanowana zostala
na maj 2018 r., a jej organizacji podjeta si¢ Aka-
demia Leona Kozmiriskiego.
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Recenzja ksiazki/Book review

Recenzja ksigzki Jesse'ego Itzlera
,Living with a SEAL - zycie
z komandosem. 31 dni z najwiekszym
twardzielem na tej planecie”

Sebastian Kotow

Institute of Behavioral Design, sebastian.kotow@iobd.org.uk

Piotr Zielonka

Szkota Gtéwna Gospodarstwa Wiejskiego, piotr.zielonka@gmail.com

Ksigzka pt. Living with a SEAL — Zycie 2 ko-
mandosem. 31 dni z najwigkszym twardzielem na
tej planecie (2018, Warszawa: CeDeWu) nie jest
praca naukows, ani nawet popularnonaukows.
Nie jest takze poradnikiem na temat tego, jak
schudna¢ 15 kilograméw w miesigc ani jak za-
robi¢ w tym czasie milion dolaréw. Jest opisem
jednego miesigca z zycia autora, Jesse’ego Itzlera,
przedsigbiorcy z Nowego Jorku. Wpadl on na
pomyst, aby zaprosi¢ do swojego domu na 31 dni
komandosa sit specjalnych Marynarki Wojen-
nej Stanéw Zjednoczonych SEAL i przez ten
czas prowadzi¢ taki sam tryb zycia jak jego gosé.
Wyzwanie okazalo si¢ niezwykle trudne, trenin-
gi mordercze, a dyscyplina porazajaca. Jak pisze
autor: ,By¢ moze najwazniejsza rzecza, jakiej
nauczylem si¢ od SEALa, byt poziom wdzigcz-
nosci, jaki okazuje on trudnosciom. Im ciezszy
trening, tym wiecej wymagal on odwagi i tym
wiecej satysfakeji przynosit. Tak wlasnie wyglada
jego zycie. I cze$¢ z tego przeszla na mnie”. Mysl
powyzsza wskazuje na ogromna rol¢ punktu od-
niesienia w ocenie wysitku. Ludzie wickszos¢
zmiennych wokdl siebie oceniajg w kategoriach

wzglednych. Czasem wystarczy jedynie przesu-
na¢ do gory punkt referencyjny, aby rzeczy do-
tychczas niemozliwe do osiggniecia staly sie real-
nymi wyzwaniami.

Pomimo ze ksigzka raczej nie przejdzie do
historii jako jeden ze znakomitych poradnikéw
motywacyjnych, zdecydowalismy sie przyblizyc ja
Czytelnikowi z prostego powodu. To dos¢ orygi-
nalna praca o ¢wiczeniu sity woli, o nadludzkiej
dyscyplinie. Stanowi zapis zmagania si¢ autora
zwlasnymi stabosciamiiograniczeniami. Problem
¢wiczenia silnej woli uwazamy za wazny i godny
popularyzacji. Od dawna znana jest powszechna
sktonnos¢ ludzi do wybierania mniejszych, ale
natychmiastowych nagréd (impulsywnos¢) kosz-
tem wickszych, ale odroczonych (samokontrola).
Opieranie si¢ pokusom nie jest trywialnym zada-
niem. Psychologowie od dawna zajmuja si¢ sciera-
niem si¢ samokontroli i impulsywnosci w umysle
cztowieka. Okazuje si¢, ze obok inteligencji sa-
mokontrola jest jednym z gléwnych czynnikéw
dodatnio korelujacych z tzw. sukcesem Zyciowym.
W przeciwienistwie do inteligencji samokontro-
le (sile woli) mozna latwiej ¢wiczy¢ i rozwijad.
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Jak sugeruje autor, wlasnie dyscyplina otwie-
ra przed czlowiekiem niezwykle mozliwosci.
Ksigzka na dos§¢ skrajnym przykladzie poka-
zuje, jak wzmacniaé ten obszar u siebie, u in-
nych i efektywnie wykorzystywaé w sporcie
i w biznesie. Dyscyplina to jednak nie wszystko.
Kolejny interesujacy wymiar to przyjete standar-
dy. Kiedy poznamy standardy takich oséb jak
bohater ksigzki, komandos SEAL, to okazuje
sie, ze kazdy czlowiek jest w stanie funkcjono-
waé na wyzszym poziomie wysitku fizycznego,
a by¢ moze takze mentalnego, niz mu si¢ weze-
$niej wydawalo. Co wiecej, doswiadczenia auto-
ra ksigzki, odnoszacego sukcesy w wielu dzie-
dzinach — od sportu do biznesu, pokazujg, jaka
wielkg wartoscig jest stawianie sobie celow wiek-
szych niz te, o ktérych myslimy, ze sa mozliwe
do osiaggnigcia. Kiedy w ich realizacji towarzyszy
nam ktos$, na kim wysoko ustawiona poprzeczka
nie robi wrazenia, mozemy by¢ pewni, ze spel-
nienie ich bedzie latwiejsze. Zahacza to o samo-
sprawdzajace si¢ przepowiednie. Jesli ktos we
mnie wierzy, ja takze zaczynam mocniej wierzy¢
w swoje mozliwosci i fatwiej mi osiggna¢ sukees.

Niektore watki ksigzki moga wydac sie szo-
kujace i zatrwazajace. Juz po kilkunastu stro-
nach lektury Czytelnik zauwazy paranoiczne
usposobienie SEALa, weszacego wszedzie spi-
sek 1 posadzajacego kazdego napotkanego czlo-
wieka o niecne zamiary. Wyttumaczeniem tego
zachowania mogg by¢ wydarzenia z 2015 r. be-
dace przykladem podejmowania trudnych decy-
zji w kategoriach moralnych oraz ich tragicznych
konsekwencji. Czterech komandoséw zostalo
zrzuconych ze spadochronami w péinocno-
-wschodnim Afganistanie z zadaniem zlokali-
zowania przywédey Talibéw. Niespodziewanie
komandosi napotkali grupe pasterzy wiodacych
stado kéz. Komandosi postapili zgodnie z zasa-
dami walki i oszczedzili zycie pasterzom, ryzy-
kujac jednoczes$nie, ze powiadomig oni Talibéw.

Tak tez si¢ stalo. Godzing pézniej komandosi
zostali zaatakowani przez Talibow. Tylko jeden
z nich przezyl. Helikopter, ktéry wystano mu na
ratunek, zostal zestrzelony przez Talibéw i ko-
lejnych szesciu komandoséw poniosto §mier¢.

Ksigzka zawiera jednak przede wszystkim
inspirujace 1 humorystyczne zarazem opowiesci,
z ktérych wnioski mozna wykorzystaé w co-
dziennym zyciu. Oto jedna z nich. SEAL uwa-
zal, ze wspolpracownicy autora ksigzki zle wyko-
nuja swoje obowiazki. Twierdzit na przyklad, ze
kierowca, ktéry spéznial si¢ minute, nie nauczyt
sic porzadnie swojej trasy. Jesli zatrzymywatl sie,
zeby uzupelni¢ paliwo, zaniedbywal swoja prace.
Zanim zjawil si¢ SEAL, autor uwazal, ze drob-
ne spéznienia kierowcy to cos zupelnie natural-
nego w wielkim miescie. Po wyjezdzie SEALa
ten sam kierowca za kazdym razem, kiedy mial
gdzies zawiezé autora, zjawial si¢ dwadziescia
minut przed czasem i prosil: ,Nie zapomnij po-
wiedzie¢ SEALowi, ze bylem przed czasem!”
Wyrazista osobowosé SEALa oddziatywala za-
tem nie tylko na autora, ale takze na osoby wokél
niego.

Ksigzka pelna jest do$¢ niezwyklych spo-
strzezen i sformutowan. Oto kilka z nich:

,SEAL poprosit mnie, zebym nie ujawnial
jego nazwiska. I nie uzyl stowa «prosze»”.

»Nie robie nic dla aplauzu. Nie robie nic dla
dzwigku fanfar. Robig to dla siebie” — SEAL.

,Jesli cos nie jest cigzkie, nie rébmy tego” —
SEAL.

»Nie lubi¢ pieprzonych darmozjadéw. Jesli
nie pracujesz cigzko na to, co masz, nie dogada-
my si¢” — SEAL.

»Nie $wietuje zwyciestw, ale wyciggam wnio-
ski z porazek” — SEAL.

Ksigzka powinna zadowoli¢ Czytelnikéw
znudzonych nieco klasyczna literaturg motywa-
cyjna, zafascynowanych samodyscypling i pracg
nad rozwijaniem silnej woli.
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Akademickie

Stowarzyszenie Psychologii Ekonomicznej (ASPE)

Akademickie Stowarzyszenie Psychologii Ekonomicznej jest
organizacja naukows gromadzaca 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 dzialanie na rzecz transferu najnowszych osiagnie¢
psychologii ekonomicznej do gospodarki. Cele te realizowane
s3 poprzez prowadzenie badai 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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