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Akademickie

Stowarzyszenie Psychologii Ekonomicznej (ASPE)

jest organizacja naukowsa gromadzacg badaczy z takich
dziedzin jak: psychologia ekonomiczna, ekonomia behawio-
ralna, ekonomia eksperymentalna, finanse behawioralne, psy-
chologia organizacji. Czlonkami ASPE s3 réwniez praktycy:
menedzerowie, analitycy finansowi, badacze rynku czy specjalisci
z zakresu reklamy.

Do gtéwnych celéw ASPE naleza popularyzacja zastosowari
psychologii w ekonomii, a w szczegélno$ci w przedsigbiorczosci,
finansach, reklamie, marketingu, public relations i zarzadzaniu
ludZmi oraz dziatanie na rzecz transferu najnowszych osiggnieé
psychologii ekonomicznej do gospodarki. Cele te realizowane
sg poprzez prowadzenie badari naukowych oraz promowanie
i wspieranie inicjatyw naukowych z obszaru szeroko rozumianej
psychologii ekonomiczne;.

Zapraszamy do odwiedzeniastrony internetowej stowarzysze-
nia http://www.aspe.info.pl/




Szanowni (zytelnicy,

Z ogromng przyjemnosciq oddajemy w Pasistwa rece trzeci juz numer
pisma ,Psychologia Ekonomiczna’, co oznacza, ze wkraczamy w kolejny rok
wydawniczy. Mamy nadzieg, ze publikacje w nim zawarte bgdg interesujgcg
lekturg i inspiracjg do prowadzenia badani, a dla naszych Czytelnikiw
praktykow — ciekawym wsparciem w ich pracy oraz rozwoju osobistym. Poza
trzema artykutami w jezyku polskim, po raz pierwszy publikujemy tez tekst
w jexyku angielskim. Byc moze w ten sposéh zachgcimy takze autorow spoza
naszego kraju do dzielenia sig swoimi badaniami.

Wydanie biezgcego numeru ,Psychologii Ekonomicznej” nie byloby mozliwe
bez wsparcia finansowego, ktore uzyskalismy z Narodowego Banku Polskiego
w ramach programu edukacyjnego. Bardzo dzigkujemy recenzentom, ktirzy
oceniali nasz projekt, za ich pozytywng decyzje. Wsparcie ze strony NBP
ma oczywiscie nie tylko charakter finansowy. To dla nas rowniez ogromne
wyrdznienie, a jednoczesnie zobowigzanie do dbania o stale poprawianie
Jakosti naukowej pisma.

Zachgcajgc Paristwa do lektury biezqcego numeru, zapraszam jednoczesnie
do wzigcia udzialu w tradycyjnej konferencyi Akademickiego Stowarzyszenia
Psychologii Ekonomicznej, ktora w tym roku odbe¢dzie sig w Uniwersytecie
Warszawskim. Szczegoly mozecie Paristwo znaleZc na stronie internetowej
Stowarzyszenia.

Tradycyjnie ponawiam tez zaproszenie do nadsylania swoich tekstow

( empirycznych i tearez‘ycznyc/y) do redakeji ,Psychologii Ekonomicznej ”.

Tomasz ZALESKIEWICZ
Redaktor Naczelny
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Behavioral economics and real estate market
— theory and practice

Abstract

The present paper draws attention to behavioral influences on many areas of
economic life, particularly the real estate market. Initially, the definitions of the
real estate market are reviewed to find, name, and exemplify behavioral elements
in the definitions. The issue of uncertainty and risk in the real estate market is of
paramount importance since both are inextricably related to psychological aspects
of decision-making processes and therefore bridge the gap between behavioral
economics and real estate market. The aim of the present paper is to propose a new
definition of the real estate market in the behavioral perspective and to present
a behavioral model of the real estate market. The theoretical ideas are juxtaposed
with practice by means of a survey of the real estate market as perceived by stu-

dents of UWM in Olsztyn and WSETINS in Kielce.

Key words: behavioral economics, real estate market, real estate market in the behavioral
perspective.
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Ekonomia behawioralna
a rynek nieruchomosci
— teoria i praktyka

Streszczenie

Zamierzeniem artykulu bylo wskazanie istotnych czynnikéw natury behawio-
ralnej majacych wplyw na funkcjonowanie rynku nieruchomosci (RN). Motywacja
podjecia tego zagadnienia byta che¢ zwrécenia uwagi na oddzialywanie elemen-
téw behawioralnych w wielu dziedzinach Zycia i nauki, w tym w systemie rynku
nieruchomosci (SRN). Ponadto podjeto prébe przegladu definicji rynku nierucho-
mosci w celu odszukania, nazwania oraz podkreslenia elementéw behawioralnych
w tych definicjach. Wazng cze$cig pracy jest takze kwestia niepewnosci oraz ryzyka
na RN, ktére stanowig jadro badari ekonomii behawioralnej. Celem artykutu jest
zaproponowanie nowej definicji rynku nieruchomosci, definicji w ujeciu behawio-
ralnym oraz prezentacja behawioralnego modelu rynku nieruchomosci. Czgé¢ teo-
retyczna zostala takze skonfrontowana z praktycznym podejéciem - przeprowa-

dzono badanie sondazowe nt. sposobu postrzegania RN wsréd studentow UWM
w Olsztynie oraz WSETINS w Kielcach.

Stowa kluczowe: ekonomia behawioralna, rynek nieruchomosci,
rynek nieruchomosci w ujeciu behawioralnym.
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1. Wprowadzenie

Rynek nieruchomosci to szczegdlny rodzaj
rynku rzadzacy si¢ wlasnymi prawami, czgsto
réznigey sie od rynku w ujeciu gléwnego nurtu
badan ekonomicznych. Wiele procedur i me-
chanizméw rynkowych tlumaczy si¢ w oparciu
o relacje cenowe, natomiast w rzeczywistosci
obserwuje si¢ rosnace znaczenie czynnikéw po-
zacenowych ksztaltujacych rynek. Obecny szazus
guo powoduje dysonans miedzy teorig a prakty-
ka, wywolujac jednoczesnie okreslone reperkusje.
Dynamika zmian w $wiatowej ekonomii pozwala
zwréei¢ uwage na doniostos¢ badan prowadzo-
nych na gruncie ekonomii behawioralnej, dostar-
czajgcej nowe mozliwosci sprostania pojawiaja-
cym si¢ wyzwaniom. W takich okoliczno$ciach
prawdopodobnym, a moze nawet niezbednym,
staje si¢ poszukiwanie nowego paradygmatu
w sposobie postrzegania rynku nieruchomosci.

2. Ekonomia behawioralna

Ekonomia behawioralna to jedno z osiagnig¢
wspélczesnej ekonomii. Rozwijajaca sie w szyb-
kim tempie dziedzina, swdj sukces zawdziecza
przekonaniu o rosngcym znaczeniu psycholo-
gicznych podstaw w ekonomicznych analizach,
zaréwno teoretycznych, jak i w praktyce (Came-
rer, Loewenstein, 2004:3). Zastosowanie psycho-
logii czyni zachowania ekonomiczne bardziej
rzeczywistymi. Przez wykazanie zlozonosci na-
tury cztowieka - jego pragnierl, motywéw, per-
cepcji i dzialania - psychologia uczynita wiele,
aby przywréci¢ znaczenie ekonomii w sprawie
ludzkich wyboréw i zachowan (Maital, Maital,
1993:xi). Psychologia ma silny wplyw na ekono-
mig - poprzez zwickszony potencjal ttumaczenia
zachowan rynkowych, zapewnia substytucje eko-
nomicznego stanowiska racjonalnosci podmio-
téw. Obszar przenikania i uzupelniania psycho-
logii i ekonomii wiedzie przez grunt ekonomii

behawioralnej (Frey, Stutzer, 2007:11).

Ekonomia behawioralna za pomocg behawio-
ralnego modelu zachowan wyjasnia i thumaczy
anomalie klasycznego modelu zachowan - postu-
gujac sie zaréwno obserwacjg, jak i eksperymen-
tem, tlumaczy zachowania ludzkie (Wilkinson,
2008:29), zwlaszcza w warunkach niepewnych,
zmiennych, trudnych do jednoznacznego okre-
$lenia, wplywajacych znaczaco na proces podej-
mowania decyzji. Wraz z rozwojem nauki prze-
konanie o pelnej racjonalnosci ekonomiczne;j
podmiotéw jest poddawane w watpliwos¢. Nie
oznacza to, ze podmioty dzialaja w oderwaniu
od przestanek ekonomicznych, a ich dzialania
sg calkowicie nieracjonalne, lecz prowadzi to
do poszukiwania innych determinant zachowari
ludzkich - okolicznosci psychologicznych, kultu-
rowych, srodowiskowych ksztaltujacych ludzkie
wybory (Altman, 2006:xvii).

3. Rynek nieruchomosci
— ujecie klasyczne

Rynek nieruchomosci mozna rozpatrywaé
w wielu aspektach, m.in. w ujeciu technicznym,
przestrzennym, cybernetycznym, ogdlnoekono-
micznym (Katkowski, 2001:15-18). Najobszer-
niejszg definicje rynku nieruchomosci, ktora
jednoczesnie stanowi kwintesencje dotychcza-
sowego dorobku naukowego w tym zakresie,
przedstawia Kucharska-Stasiak (2006). Istota
RN w mysl tej definicji jest ogét relacji mie-
dzy uczestnikami rynku dokonujacymi kupna/
sprzedazy nieruchomosci, regulowanych przez
mechanizmy cenowe. ,Rynek moze by¢ utoz-
samiany z ogélem stosunkéw wymiany i sto-
sunkéw réwnolegtych zachodzacych pomigdzy
uczestnikami rynku, tworzacymi popyt i podaz
nieruchomosci” (Kucharska-Stasiak, 2006:40-
41). Definicja przybiera jednostronne, stricte
ekonomiczne brzmienie. Poprzez skupienie na
ekonomicznych aspektach rynku nieruchomo-
§ci, pomija si¢ element wynikajacy z ludzkiej
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natury, nie ma tu miejsca dla psychologicznego
podtoza decyzji rynkowych, a jedynym kierun-
kiem analiz jest badanie relacji: kupujacy-sprze-
dajacy-cena (Brzezicka, Wisniewski, 2012).
Warto dodag, ze klasyczne ujecie rynku kore-
sponduje z zalozeniem o pelnej racjonalnosci
ekonomicznej podmiotéw oraz postawa homo

oeconomicus.

4. Rynek nieruchomosci — ku
nowemu paradygmatowi

Ekonomia odnosi triumfy w zakresie rozsze-
rzania obszaru badari i skutecznego kolonizowa-
nia innych nauk (Wojtyna, 2008:10), a procesy
te przebiegaja z jeszcze wigksza dynamika na
gruncie ekonomii behawioralnej. Nieprawdopo-
dobnym wydaje si¢ fakt pominiecia ich przy ana-
lizach rynku nieruchomosci, dlatego w dalszej
czedci pracy dokonano przegladu definicji rynku
nieruchomosci, w celu poszukiwania, wyodreb-
nienia i podkreslenia elementéw behawioralnych
w tych definicjach. Elementy takie nie wystepuja
bezposrednio, niemniej jednak czgsto sg ,prze-
mycane” w natloku argumentéw.

Autorzy artykulu przyjmujg stanowisko
o istotnosci behawioralnego ujecia rynku nie-
ruchomosci oraz obecnoéci podwalin i przesta-
nek do budowania behawioralnej definicji ryn-
ku nieruchomosci. Behawioralne aspekty RN
oraz wlasciwe rozumienie terminu bebawioralny
w stosunku do RN przedstawiono szerzej we
wezesniejszej publikacji (Brzezicka, Wisniewski,
2012).

Literatura dotyczaca rynku nieruchomo-
éci jest bardzo obszerna. Bryx (2008) wskazuje
z jednej strony skomplikowane problemy i trud-
nosci badaczy RN lezace w kwestii definiowania
rynku oraz wskazuje potrzebe podejmowania ko-
lejnych préb definiowania tego pojecia, poniewaz
dopracowanie tej definicji przy wspétpracy wielu

badaczy jest kwestig kluczowy (Bryx, 2008:67),

szczeg6lnie wazng dla dalszego rozwijania badan
oraz terminologicznej estetyki.

Zgodnie z definicja Wisniewskiego (2007),
RN to ,celowo dobrany kompleks zmiennych
oraz zachodzacych miedzy nimi relacji, charak-
teryzujacych zwigzki i procesy obserwowane
w przestrzeni systemowej rynku nieruchomosci”,
przy czym zmienne to jedna lub wiele wlasci-
wosci obiektéw w systemie, natomiast relacje to
zwigzki miedzy nimi (Wisniewski, 2007, s. 22-
23). Tak rozumiany RN nie wyklucza istnienia
w nim zmiennych innych niz ekonomiczne, co
wiecej - podkresla ich zlozonosé, silng relacyj-
nos¢ oraz potrzebe holistycznego analizowania.

Kucharska-Stasiak (2006) definiuje dwie
istotne z behawioralnego punktu widzenia cechy
rynku nieruchomosci tj.: niejednolitosé i niedosko-
natost, ktére wplywaja na ,brak racjonalnosci ak-
téw kupna/sprzedazy - kupujacy i sprzedajacy nie
podejmuja swoich decyzji opierajac si¢ wyltacznie
o cene” (Kucharska-Stasiak, 2006:44). Wskaza-
no tu wyraznie znaczenie pozaekonomicznych
uwarunkowari RN oraz zawarto sugesti¢ o ist-
nieniu pewnych barier i ograniczen racjonalnosci
podmiotu, ktére skutkuja obcigzeniem decyzji
dodatkowymi determinantami, wynikajgcymi
z ludzkiej zawilej, niedoskonalej natury.

Warto przytoczy¢ takze ogélnoekonomiczng
definicj¢ rynku wedlug Katkowskiego (2001).
Rynek jest ,kategorig abstrakcyjna, w jego defi-
nicjach wskazuje si¢c bowiem na d/izej nieokreslone
warunki oraz czynniki, a wigc na elementy rézno-
rodne, nalezgce do réznych kategorii — elementy
ilosciowe i jakosciowe, elementy stale i zmienne,
elementy systematyczne i przypadkowe, elemen-
ty obiektywne i subiektywne, materialne i nie-
materialne, przejawiajace si¢ w sposéb ciagly
i skokowy, o charakterze krajowym i mi¢dzyna-
rodowym, przewidywalnym i nieprzewidywal-
nym” (Katkowski, 2001:18). Autor podkresla, ze
w sktad rynku wchodzg szeroko rozumiane uwa-
runkowania, wymienia takze 2 istotne cechy RN
z behawioralnego punktu widzenia tj. nieprzej-
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rzysto§¢, niezréwnowazenie. ,Decyzje rynkowe
podmiotéw rynku podejmowane w warunkach
braku jego przejrzystosci, moga by¢ obarczo-
ne duzym bledem, a czgsto przypadkowe oraz
sprzeczne ze wskazaniem prawa popytu i poda-
zy” (Katkowski, 2001:26). Brak réwnowagi ryn-
kowej skutkuje przypadkowoscig oraz nieprze-
widywalnoscig zdarzen, tym samym obarczajac
decyzje pierwiastkiem subiektywizmu i indywi-
dualizmu zaleznego od potrzeb oraz zaistnialej
sytuacji. Kazda osoba ma swoja indywidualnos¢,
nie ma dwéch jednakowych ludzi - pomimo jed-
nakowych okolicznosci ekonomicznych lub/i po-
zackonomicznych kazdy moze zachowywad si¢
inaczej i we wlasciwy sobie sposéb (Baxter,
1993:11).

Hopfer i Cellmer (1997) poruszaja kwesti¢
nieracjonalnych zachowan uczestnikéw rynku.
Nieracjonalno$¢ dotyczy szczegdlnie rynkéw
mieszkaniowych, a wynika najczesciej z subiek-
tywnego okreslania uzytecznosci nieruchomo-
$ci lub korzysci, ktore generuje nieruchomosé.
Zrédta nieracjonalnosci to uleganie odczuciom
i emocjom, transakcje w obrebie rodziny, trudna
do okreslenia cheé posiadania jakiej$ nierucho-
mosci, trudne warunki finansowe sprzedawcy.
» Lakie zachowania uczestnikéw rynku powoduja,
iz ceny, charakteryzujace si¢ zbyt duzg rozpieto-
$cig, mogg nieraz znacznie odbiegaé od $rednie;j.
Utrudnia to analizowanie takiego rynku i czgsto
nie pozwala wyciagnaé prawidtowych wnioskéw
na temat aktualnie ksztattujacych sie cen rynko-
wych” (Hopfer, Cellmer, 1997:31).

Bryx (2008) podkresla historyczny charakter
traktowania rynku jako miejsca dokonywania
aktéw kupna-sprzedazy, dowodzac jednocze-
$nie, ze takie ujecie posiada pewien trwaly sens
i nie moze znikng¢ catkowicie, w szczeg6lnosci
w odniesieniu do rynku nieruchomosci, z calg
jego specyfika (Bryx, 2008:17). Bryx podkre-
$la niepowtarzalno$¢ RN, wynikajaca z tego, ze
kazda nieruchomos¢ jest inna i nie ma drugiej
takiej samej. Tym samym mechanizm rynkowy

jest odzwierciedleniem sumy potrzeb popartych
strumieniem pienigdza, uwzgledniajacych in-
dywidualne oczekiwania ludzi i firm, w ktérym
ksztaltuja si¢ relacje ekonomiczne i spoleczne
(Bryx, 2008:48). ,Rynek nieruchomosci nie do-
starcza czgsto rzetelnych danych, ktére stuzytyby
w pelni podjeciu jednoznacznych decyzji” (Bryx,
2008:49).

Autorzy i badacze RN dostrzegaja pewne
ograniczenia rynku wynikajace z jego specyfiki.
Cho¢ wyrazane potrzeby zwrdcenia uwagi na
psychologie rynku sg nieliczne, to jednak nie
pozostajg bez znaczenia. Problemy zlozonosci,
subiektywizmu, nieprzewidywalnosci zachowan
rynkowych mogg sta¢ sie rdzeniem nowego kie-
runku badan na RN, zalgzkiem nowego paradyg-
matu. W metodologii nauki (Grobler, 2006:183,
271 za: Kuhn, 1862/1968) istnieje poglad za-
proponowany przez Kuhna, zgodnie z ktérym
paradygmat to zestaw problemdéw, wzorcéw
i kryteriéw rozwigzan, podstawowych zalozeri
teoretycznych i regul postepowania naukowego
o charakterze rewolucyjnym. ,Rewolucja nauko-
wa niszczy dotychczasows kolekcje rozwigzan
probleméw i zapoczatkowuje zbieranie nowej,
wedlug odmiennych zasad” (Grobler, 2006:271).
Podobng potrzebe zauwaza si¢ na RN, warto
zastanowi¢ si¢ nad nowymi kierunkami badar
i sposobami rozwigzan. Na szczegdlng uwage za-
stuguja tu pozacenowe determinanty RN, ktére
mogg wnie$¢ wiele nowego do dotychczasowych
badan. Cho¢ o rewolucji naukowej na tym eta-
pie definiowania problemu nie moze by¢ mowy,
przygotowano juz grunt do obfitych badan w tym
zakresie.

5. Niepewnosc i ryzyko
na rynku nieruchomosci

W ostatnich latach zauwaza si¢ wzrost zainte-
resowania ryzykiem oraz podejmowanie tematu
niepewnosci na rynku nieruchomosci. Definicji
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ryzyka jest wiele. Jego miarg jest kombinacja
wielkosci poniesionej straty i prawdopodobien-
stwo jej poniesienia, ryzyko jest tym wicksze im
wicksza jest strata lub jej prawdopodobieristwo
(Zaleskiewicz, 2011:94). ,W przypadku projek-
téw inwestycyjnych ryzyko jest na ogél rozu-
miane jako dajaca si¢ skwantyfikowaé mozliwos¢
zaistnienia sytuacji, ze rzeczywiste naklady na
projekt i (lub) rzeczywiste efekty bedg si¢ od-
chylaty niekorzystnie od pierwotnie przyjetych”
(Marcinek, 2001:80). Pojecie inwestowania ska-
da si¢ z 4 komponentéw determinujgcych ludz-
kie decyzje, sg to: psychika ludzka, czas, pienigdz,
ryzyko (Belej, Celmer, 2006:14). Na szczegdlng
uwage zastuguja tu: element psychologiczny oraz
element zwigzany z ryzykiem. Czlowiek w swej
naturze dazy do zaspokajania podstawowych
potrzeb: mieszkania i bezpieczenstwa, starajac
sic w najwigckszym mozliwym stopniu osiagnac
pewnos$¢ dzialan oraz stabilno$é, co jest zaprze-
czeniem istoty inwestycji, obarczonej wielorakim
ryzykiem wynikajacym ze specyfiki rynku nieru-
chomosci (Betej, Celmer, 2006:14).

W odniesieniu do rynku nieruchomosci ry-
zyko przejawia si¢ przez niepewno$¢ przewi-
dywania zdarzed w przysztosci, ktéra jest wy-
wolana niepewnoscig i niedoktadnoscia danych
stuzacych do szacowania przyszlosci (Gawron,
2005:13-14). Kazda decyzja rynkowa obarczona
jest ryzykiem, przy czym nie dotyczy ono tylko
inwestoréw, ale takze innych uczestnikéw rynku
(Sieminska, 2011:27). Ryzyko na RN utrudnia
podejmowanie decyzji, w przypadku braku da-
nych ryzyko jest wicksze, a mozliwa skala bledu
jest bardzo duza, co moze paralizowa¢ dziatania
uczestnikéw rynku (Bryx, 2008:49).

Istnieje réznica miedzy ryzykiem a niepew-
noscig, ryzyko jest zalezne od zmiennosci oraz
prawdopodobienstwa, podczas gdy niepewnosé
oznacza, ze prawdopodobnemu wynikowi nie
mozna nada¢ prawdopodobienistwa, dlatego nie-
pewnos¢ jest niemierzalna (Kucharska-Stasiak,
2006:202). Podobne rozgraniczenie pomiedzy

pojeciami ryzyka i niepewno$ci wyréznia He-
ilpern (1998). Ryzyko wiaze si¢ ze zjawiskiem
o charakterze losowym, mozliwym do opisania
za pomocg zmiennych losowych, natomiast ,nie-
pewnos¢ dotyczy sytuacji charakteryzujacych sie
zupelnym brakiem informacji lub nieznajomo-
§cig rozkladu prawdopodobieristwa czy niemoz-
liwoscig jego okreslenia” (Heilpern, 1998:7).

Wedlug Forlicza (2001) niepewno$¢ przy-
szlosci lub niepewno$¢ rezultatu dzialania to
nieznajomo$¢ przysztych stanéw lub prawdo-
podobienistw zajécia tych stanéw, co jest nastep-
stwem oddziatywania wielu czynnikéw (Forlicz,
2001:71). W mysl definicji z 2007 r. ,niepewnos¢
obejmuje wszystkie te czynniki i zjawiska, ktére
sg efektem trudnosci identyfikacyjnych, tech-
nicznych (gromadzenia danych), obliczeniowych
i interpretacyjnych oraz innych, ktérym mozna
przypisa¢ miano waznych na potrzeby progno-
zowania” (Wiéniewski, 2007:35).

Niepewnos¢ jest nieodlacznym —elemen-
tem rynku nieruchomosci, nie tylko warunku-
je wszelkie procesy na nim zachodzgce, ale ma
takze wplyw na przedmiotowo$é, podmiotowosé
oraz rynek jako caloksztalt relacji, odnosi si¢
do zdarzen pojedynczych, grupowych i zbioro-
wych (Radzewicz, Wisniewski, 2011). Tversky
i Kahneman (1974) wigza niepewno$¢ z praw-
dopodobieristwem wystapienia zdarzenia i prze-
konaniem o wystapieniu lub niewystapieniu go,
wyrazanym przez sugestie dotyczace przysziosci
i jej subicktywnej oceny (Kahneman, Tversky,
1974:1124).

Na podstawie powyzszych analiz mozna do-
strzec kilka prawidlowosci.

Po pierwsze, powszechnie wykorzystywane
definicje rynku nieruchomosci w postaci klasycz-
nej opieraja sie¢ na ekonomicznych uwarunko-
waniach, a RN jest specjalnym rodzajem rynku.
Najwigksze znaczenie odgrywaja tutaj mecha-
nizmy rynkowe, wedlug ktérych cena staje si¢
ekwiwalentem wartosci.

1
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Po drugie, w literaturze z tego obszaru wyste-
puja szczatkowe elementy behawioryzmu eko-
nomicznego, skupione wokét dwéch plaszezyzn
tematycznych: 1) decyzyjnosci podmiotu w wa-
runkach ryzyka i niepewnosci, wynikajacych ze
specyfiki rynku; 2) braku racjonalnosci zachowari
uczestnikéw rynku.

Po trzecie, postulaty o braku pelnej racjo-
nalnoéci zachowan na rynku s marginalizo-
wane i traktowane jako bariery rynku, a nie
otrzymuja rangi odrebnej cechy ksztaltujacej
rynek, co jest istotne w celu dokladnego przed-
stawienia stanu samego rynku, jak réwniez za-
chowan na RN.

Po czwarte, kwestie niepewnosci i ryzyka na
RN nie pozostaja bez znaczenia — warto rozwijaé
te obszary badan, korzystajac z narzedzi i me-
chanizméw wykorzystywanych przez ekonomie
behawioralng.

Warto zastanowi¢ si¢ nad funkcjg i znacze-
niem elementéw behawioralnych na RN. Je-
§li zalozy sie, ze ludzka natura jest zawodna,
a czlowiek zdolny do irracjonalnych zachowan,
wiedzac jednoczes$nie, ze rynek buduja i ksztat-
tuja podmioty (czyli uczestnicy rynku) — warto
powrdci¢ do zagadnienia racjonalnoéci ekono-
micznej uczestnikéw tego rynku, zastanowic sie
nad motywami ich postgpowania oraz rozwi-
ja¢ deskryptywna teorie podejmowania decyzji
rynkowych.

6. Rynek nieruchomosci
— ujecie behawioralne

W swietle powyzszych rozwazan rynek nie-
ruchomosci przedstawia si¢ jako obszar dziatari
zdeterminowanych ekonomicznie i pozaekono-
micznie. Obszar pozaekonomiczny dotyczy tu
szczegblnie kwestii psychologii rynku, decyzyj-
nosci oraz zachowan podmiotéw w warunkach
ryzyka i niepewnosci, braku pelnej racjonalnosci
— wszystkie te elementy mozna zakwalifikowaé

do wspélnej grupy — grupy elementéw behawio-
ralnych.

Definicja rynku nieruchomosci, w ujeciu be-
hawioralnym, powinna uwzglednia¢ wymienione
elementy:

a. Elementy ekonomiczne — stanowiace
punkt wyjscia oraz tlo dalszych rozwa-
zan. Pelnig funkcje definiowania proble-
mu (poszukiwanie odpowiedzi na pytania
dotyczace klasycznych mechanizméw
rynkowych, zaleznosci cenowych deter-
minujacych zachowania rynkowe).

b. Elementy pozaekonomiczne, w szcze-
gélnosci psychologiczne — typowe dla
indywidualnych potrzeb ludzkich oraz
inne uwarunkowania ksztaltujace rynek
w mniejszym stopniu (np. socjologicz-
ne). Ich zadaniem jest wyjasnianie me-
chanizméw i praw rzadzacych psychikg
i zachowaniem ludzi oraz przyblizenie
spolecznego wymiaru rynku. Docelowo
odpowiedZ na pytanie: dlaczego zostala
podjeta taka decyzja?

c. Elementy ,tajemniczosci” RN, przejawia-
jace sie przez stan ryzyka lub niepewno-
§ci. Petnig funkcje budowania srodowiska
rynku w oparciu o jego specyfike.

d. Elementy decyzyjnosci w warunkach
braku pelnej racjonalnosci podmiotéw
dziatajgcych na rynku. Do tej grupy moz-
na takze zakwalifikowa inne istotne
czynniki, np. czas, otoczenie rynku, braki
informacyjne.

Rynek nieruchomosci w ujeciu behawioral-
nym moze by¢ rozumiany jako: ogé? relacji, racjo-
nalnych lub nieracjonalnych zachowart uczestnikow
rynku, budowanych w oparciu o ceng i czynniki
pozacenowe, ze szczegolnym uwzglednieniem indy-
widualnych potrzeb, plandw, zapatrywarn uczest-
nikdw rynku; przejawiajgcych si¢ przez decyzje
w warunkach ryzyka i/lub niepewnosci wynikajg-
cych ze specyfiki samego rynku, jak réwniez ze specy-

[iki przedmiotu (nieruchomosci).
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Behawioralne aspekty RN to w szczegélno-

$ci:

2. Trudnosci decyzyjne uczestnikéw rynku
wywolane wystepujacymi stanami ryzyka
i/lub niepewnosci.

b. Nastepstwa brakéw informacyjnych znie-
ksztalcajacych tradycyjne modele rynku.

c. Duzy wplyw indywidualnych potrzeb
uczestnikéw rynku, subiektywizacja pre-
ferencji.

d. Implikacje zlozonej ludzkiej

wlaczenie do procesu decyzyjnego emo-

natury,

cji, znajdujace wydzwick w postaci sil-
nej indywidualizacji decyzji kupujacych
i sprzedajacych.

e. Cechy rynku nieruchomosci $wiadczace
o trudno$ciach prognostycznych przy-
szlych stanéw rynku (niejednolitosé,
zréznicowanie rynku).

f. Silna relacyjno$¢ poszczegélnych kom-
ponentéw rynku, powodujgca rozmy-
cie behawioralnego modelu zachowan
w oparciu o uklad S-R (bodziec, z ang.
stimulus — reakcja, z ang. reaction).

g. Przejawy braku pelnej racjonalnosci pod-
miotéw dziatajacych w SRN.

h. Obecnos¢ transakeji, w ktérych wysta-
pity szczegélne warunki, powodujace
ustalenie ceny w sposéb razaco odbie-
gajacy od przecietnych cen uzyskiwa-
nych na rynku nieruchomosci (Rozpo-

rzgdzenie... 2011).

7. Praktyka kontra teoria

Wymienione cechy RN, istotne z punktu
widzenia analiz behawioralnych, to nieprzejrzy-
sto$¢, niezréwnowazenie, niedoskonatos¢, nie-
jednolitos¢. Przyjeta terminologia nie dostarcza
wiedzy o tym jaki jest RN, lecz jaki nie jest. Ko-
rzystajac z tego przyktadu, mozna na nowo po-
stawi¢ istotne dla tekstu pytania: jaki jest RN?
Jaki jest w praktyce? Czy uczestnicy rynku §wia-

domie funkcjonujg i dzialajg w jego systemie?

Czy praktyczny wymiar RN potwierdza obec-

nos¢ oraz istotno§¢ elementéw behawioralnych

wystepujacych w jego obszarze?

Aby dokona¢ konfrontacji rozwazan teore-
tycznych z praktycznym wymiarem rynku nie-
ruchomosci, postuzono si¢ badaniem sondazo-
wym. Wzér formularza stanowi zatacznik 1 do
artykutu. Celem sondazu bylo zbadanie sposobu
postrzegania rynku nieruchomosci - zbadanie
czy w praktyce, podobnie jak w teorii, w obszarze
RN funkcjonujg elementy behawioralne, czy je-
dyny sposdb rozumienia rynku znajduje korzenie
w ekonomii?

Zalozenia do badania sondazowego:

a. Badanie przeprowadzono w kwietniu

2012 r. na grupie 106 studentéw studiow
Ii II stopnia na kierunku Gospodarka
praestrzenna: w tym 27 studentéw Wyz-
szej Szkoty Ekonomii, Turystyki i Nauk
Spotecznych w Kielcach oraz 79 studen-
téw Uniwersytetu Warmirisko-Mazur-
skiego w Olsztynie.

b. Sekwencja pytari w II czgdci formularza,
dotyczacej RN nie jest przypadkowa:
pierwsze pytanie - otwarte, nastepnie

- zamkniete, na koniec - pytanie otwar-
te podsumowujgce (aby wyeliminowaé
efekty zakotwiczenia). Ankietowani zo-
baczyli pytanie 2 i 3 dopiero po udziele-
niu odpowiedzi na pytanie 1.

c. Pytanie 1 mialo na celu sprawdzenie
ogélnych spostrzezen dotyczacych rynku
nieruchomosci (tok rozumowania, po-
strzeganie RN, stan §wiadomosci o RN,
obszar skojarzeri). Pytanie nr 3 mialo na
celu zbadanie gtéwnego sposobu postrze-
gania rynku nieruchomoéci i okreslenie
stanowiska przyjmowanego przez wigk-
szo0$¢ badanych.

d. Pytanie nr 2 miato na celu zbadanie istot-
nosci poszczegélnych plaszezyzn rynku
nieruchomosci. W ramach wyodrebnio-
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Tabela 1. Kategorie oraz podziat kategorii na elementy

Elementy psychologiczne | Elementy behawioralne Inne
Elementy ekonomiczne RN RN komponenty RN

ekonomiczny wymiar rynku psychologiczny wymiar rynku niepewnos¢ spoteczny wymiar rynku

zalezno$¢ od indywidualnych

kupno-sprzedaz ryzyko inne

potrzeb
cena-warto$¢ moje oczekiwanie, moj plan decyzja -
Zrddio: opracowanie wlasne

nych plaszczyzn zaproponowano po 3 Odpowiedzi ankietowanych na 1 pytanie
elementy (kolejnos¢ w kwestionariuszu pozwalajg dostrzec 5 gléwnych obszaréw sko-
losowa). Wyodrebnione plaszezyzny oraz jarzeri dotyczacych rynku nieruchomosci, tj.:
ich podzial na elementy zaprezentowano ekonomiczny wymiar rynku, psychologiczny
w tabeli 1. Ankietowani nie znali tego po- i behawioralny wymiar rynku w mniejszym stop-
dziatu, sposréd 11 elementéw wybierali 5 niu, przestrzenny wymiar rynku rozumiany jako
najistotniejszych wedlug ich opinii. cechy samego rynku oraz pozostale skojarzenia

Tabela 2. Odpowiedzi ankietowanych na Pytanie 2 wedtug obszaréw skojarzer

kupno / sprzedaz (32), cena / cena rynkowa (26), obrét / handel (17), transakcja (10), kapitatochtonno$¢
(7), popyt / podaz (6), niska elastycznos¢ popytu i podazy (3), konkurencja / konkurencyjnosc (5),
przetarg (4), warto$¢ (4), wolny rynek (3), inwestorzy / inwestycja (2), zasoby nieruchomosci (2),
stagnacja (2), ekonomia (2), inne ekonomiczne (rozwaj ekonomiczny, system rynkowy, pozyczka, biznes,

Ekonomiczny
wymiar RN

przedsiebiorczos¢, kapitat, gietda, oferta, koszty, deficyt, wynajem, towar, brak dostepnych ustug)

Psychologiczny
wymiar RN

(indywidualne) potrzeby (3), zabezpieczenie

Behawioralny

wymiar RN ryzykowny / ryzyko (9), niepewny / niepewnos¢ (7), decyzja

zréznicowanie / réznorodno$¢ (21), niestatos¢ / zmiennosc (13), lokalnosc (9), pierwotny / wtérny (6),
obszerny (4), precyzyjny (4), lokalizacja (4), miejsce transakgji (3), zasieg (2), niejednolity / niejednolitos¢
Przestrzenny (2), dynamiczny (2), fatwo dostepny (3), ograniczony (3), otwarty (3), ztozony / ztozonos¢ (3),
wymiar RN skomplikowany (3), elastyczny (3), wolny (2), mata ptynno$¢ (2), statos¢ w miejscu (2), nieprzewidywalny
(cechy RN) (2), inne przestrzenne (rzadko$¢, niepetna wiedza, wielofunkcyjnos¢, niepowtarzalnos¢, nietypowy,
szczegolny, mato stabilny, rozregulowany, przepetniony, informacyjny, rozwijajacy sie, powszechny,
obszar analizy)

wycena (8), posrednictwo (6), gospodarka nieruchomosciami (5), uwarunkowania prawne (4), struktura
(3), marketing (2), rachunkowo$¢ (2), budownictwo (2), mieszkanie (2), deweloper (2), uzytkowanie
wieczyste (2), lokale, budynki, grunty (2), atrybuty nieruchomosci, cechy (2), pozostate skojarzenia (praca
w nieruchomosciach, bank danych o nieruchomosciach, spekulacja, ogot stosunkéw, za mato dziatania)

Zrddto: opracowanie wlasne
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zwigzane gléwnie z poszczegdlnymi zawodami
stuzacymi obstudze systemu rynku nierucho-
mosci. Elementy spoleczne nie zostaly wyodreb-
nione przez ankietowanych. Wyniki dotyczace
okresleri i sformutowan, ktére najtrafniej wedlug
ankietowanych definiujg rynek nieruchomosci
lub/i oddaja jego charakter zestawiono w tabeli
2. W okragtych nawiasach przedstawiono cze-
stotliwo$¢ wystapienia danego skojarzenia. Na
podstawie odpowiedzi ankietowanych wyraznie
wida¢ skupienie wokél ekonomicznego wymia-
ru rynku nieruchomosci. Ekonomia to pierwsza
i podstawowa dziedzina kojarzenia rynku nieru-
chomosci.

Obserwujac odpowiedzi ankietowanych na
pytanie 2, dotyczace wyboru sposréd wskaza-
nych odpowiedzi 5 najistotniejszych, mozna
zauwazy¢ nastgpujace tendencje: w sytuacji wy-
boru sposréd duzej liczby elementéw odpowie-
dzi ankietowanych sa zréznicowane (Rys. 1),
wiele elementéw RN jest uwazanych za wazne
i w znacznym stopniu ksztattujace system RN.
Zadnej z odpowiedzi nie przyznano wiecej niz
20 % gloséw. Po zsumowaniu elementéw w po-
szczegllnych kategoriach (Rys. 2) mozna za-
uwazy¢, ze preferencje ankietowanych prze-
wazajg w kierunku elementéw ekonomicznych
(stanowig one niespetna 50 % wskazanych od-
powiedzi). Ankietowani wskazali takze na duze
znaczenie elementéw behawioralnych (ok 30%
gloséw), tj. niepewno$é, ryzyko oraz decyzja, jako
najtrafniej okreslajacych RN. Elementy psycho-
logiczne stanowig 17% gloséw ankietowanych,
natomiast pozostale elementy RN, w tym spo-
teczny wymiar rynku, majg male znaczenie dla
dalszych badan, ankietowani przyznali tej grupie
elementéw mniej niz 5% glosow.

W przypadku prosby o wskazanie jednego
elementu najtrafniej opisujacego RN (Rys. 3) od-
powiedzi ankietowanych przebiegaja dwutoro-
wo: polowa badanych wskazuje na kupno-sprze-
daz jako element najbardziej kojarzony z RN,
natomiast druga polowa gloséw zostala rozdy-

Rys. 1. 0dpowiedzi ankietowanych w %:
Pytanie 2 — wszystkie elementy

spofeczny wymiar
rynku 4% inne
1%

ekonomiczny wymiar rynku

decyzja

kupno-sprzeda
16%

niepewnos¢_—
10%

cena-wartos¢
18%

\psycholnglczny wymiar rynku

1%

moje oczekiwanie,/

moj plan 5%

zaleinosé od indywidualnych
potrzeb 1%

Zrddlo: opracowanie wlasne

Rys. 2. 0dpowiedzi ankietowanych w %:
Pytanie 2 — podziat na ptaszczyzny RN

inne komponenty RN
4%

elementy
ekonomiczne RN
47%

elementy
behawioralne RN
32%

elementy ‘{
psychologiczne RN
17%

Zrddlo: opracowanie wlasne

Rys. 3. 0dpowiedzi ankietowanych w %:
Pytanie 3 — podziat na ptaszczyzny RN

spoteczny wymiar rynku
2

ryzyko i inne
niepewnos¢ 2% decyzja 0%
8% L 4% r

moje oczekiwanie,
moj plan 0%

ekonomiczny
wymiar rynku
12%

zaleznos¢

od indywidualnych

potrzeb 8%
psychologiczny —
wymiar rynku
2%

cena-warto$é

18% kupno-sprzedaz

Zrddlo: opracowanie wlasne
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Rys. 4. Odpowiedzi ankietowanych w %:
Pytanie 3 — podziat na ptaszczyzny RN

elementy
behawioralne RN inne

13% komponenty RN
2%

elementy
psychologiczneﬂ
10%

elementy ekonomiczne RN
75%

Zrddfo: opracowanie wlasne

sponowana na pozostale wskazane elementy bez
widocznego przewazenia w jednym kierunku.
Dopiero po zsumowaniu odpowiedzi w kategorie
(Rys. 4), wida¢ wyraznie, ze 75% ankictowanych
wybiera jeden dowolny element sposréd elemen-
téw ekonomicznych rynku nieruchomosci jako
najtrafniej opisujacy SRN, natomiast elementy
behawioralne i psychologiczne otrzymuja po-
dobny procent gloséw (odpowiednio 13% i 10%).
Pozostale elementy to 2 % gloséw.

8. Podsumowanie i wnioski

Powyzsze analizy pozwalaja na odnotowanie
kilku spostrzezen. Zaréwno w literaturze, jak
i w praktycznym podejéciu (czego odzwiercie-
dleniem jest przeprowadzony sondaz) funkcjo-
nujg elementy behawioralne w obszarze systemu
rynku nieruchomosci. Powyzsze badanie jest
pewnego rodzaju konfirmacjg tezy o dynamicz-
nym rozprzestrzenianiu si¢ elementéw ekonomii
behawioralnej do wielu dziedzin, w tym w ob-
szarze rynku nieruchomosci. Brak $wiadomosci
uczestnikow rynku stanowi istotng bariere na
drodze do operacjonalizacji metodologii badari
z tego zakresu w odniesieniu do przestrzeni RN
oraz efektywnego i skutecznego wykorzystania
w SRN narzedzi i do§wiadczenia wypracowa-
nych przez ekonomi¢ behawioralng. Ekonomia

behawioralna poprzez psychologiczne $rodo-
wisko funkcjonowania moglaby wyeksplikowaé
wiele zjawisk i zachowar zachodzacych na ryn-
ku nieruchomosci, ktére sg obecnie wielokrotnie
marginalizowane.

Zaproponowana metodologia oraz wykorzy-
stane narzedzie mialy na celu diagnozg stanu
swiadomosci uczestnikéw rynku wobec party-
cypacji czynnikéw pozaekonomicznych w pro-
cesach podejmowania decyzji na tym rynku.
Kryteria doboru czynnikéw (uwzglednienie
czynnikéw psychologicznych, socjologicznych,
czy stanéw ryzyka i niepewnoéci) mozna uza-
sadni¢ zaobserwowanymi na podstawie badania
literaturowego potrzebami rozwijania badari nad
rynkiem nieruchomosci o nowe elementy. Ich
obecno$é, znaczenie i wplyw na ksztaltowanie
SRN s3 nieuswiadomione wsréd podmiotéw
funkcjonujacych w tym systemie (uczestnicy RN
wskazujg na te elementy, lecz nie znajg ich moz-
liwosci, przyczyn i nastgpstw).

Obszar skojarzen wokét ekonomicznych ele-
mentéw RN stanowi 75 % odpowiedzi respon-
dentéw - oznacza to, ze 3 z 4 badanych oséb
zastanawiajac si¢ nad RN bezposrednio kojarza
go z ekonomicznymi aspektami rynku, tj. cena,
kupno, sprzedaz. Pozostate 25 % odpowiedzi,
czyli odpowiedz co 4 pytanej osoby wskazuje na
inne - zwigzane z psychologia - plaszczyzny ryn-
ku. Jezeli nie nastgpi ozywienie w zakresie badari
nad psychologig RN to 100 % badan skupionych
wokét 75 % potrzeb, spowoduje marnotrawstwo
25 % potencjatu mozliwosci i spotegowanie po-
trzeby badan w zakresie psychologii RN. Zmiana
dotyczaca percepcji RN dokonata sie juz w glo-
wach jego uczestnikow, brakuje natomiast dzia-
tan, procedur, mechanizméw wdrazanych czy
podejmowanych w celu zbadania behawioralnej
strony RN.

Wobec dotychczasowych rozwazan, redefi-
nicja rynku nieruchomosci przy uwzglednieniu
elementéw behawioralnych moze rzuci¢ nowe
$wiatlo na teoretyczne podstawy RN oraz przy-
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czyni¢ sie do ozywienia badan nad jego behawio-
ralnymi aspektami. Cho¢ ekonomia behawioralna
postrzegana jest jako rubieze ekonomii gléwne-
go nurtu, z calg pewnoscig narzedzia, ktérymi
dysponuje, moga dokona¢ nie mniej niz dotych-
czasowe osiggniecia wielu pokoleri ekonomistéw
w zakresie badan nad anomaliami rynkowymi.
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Zalacznik 1 - formularz ankiety

Ankieta jest anonimowa, Zostanie wykorzystana do celdw naukowych.

Jej zadaniem jest zbadanie Pani/Pana zdania na temat rynku nieruchomosci.

CZESC I-INFORMACJE WSTEPNE
O student studiéw I stopnia O kobieta
O student studiéw II stopnia O mezczyzna

CZESC 11 - INFORMACJE DOTYCZACE RYNKU NIERUCHOMOSCI
1. Prosze o wskazanie 3 okresleri/sformutowan, ktére najtrafniej wedlug Pani/Pana opinii defi-
niuja rynek nieruchomosci i/lub oddajg jego charakter:

2. Proszg o zaznaczenie tych okreslen i sformutowar, ktore najtrafniej wedtug Pani/Pana opinii
definiujg rynek nieruchomosci i/lub oddajg jego charakter.

Proszg o udzielenie odpowiedzi przex zaznaczenie 5 okresler.

O ekonomiczny wymiar rynku

O niepewnos¢

O psychologiczny wymiar rynku

O spoteczny wymiar rynku

O kupno-sprzedaz

O zaleznos¢ od indywidualnych potrzeb

O ryzyko

O decyzja

O moje oczekiwanie, méj plan
O cena-warto$¢
O inne

3. Spoéréd okreslert i sformuloward wymienionych w pytaniu 2 proszg o wskazanie
jednego okreslenia lub sformulowania, ktére najtrafniej wedtug Pani/Pana opinii definiuje
rynek nieruchomosci i/lub oddaje jego charakter.
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Money Attitudes Questionnaire MAQ
Development and validation of a measurement
scale

Abstract

Money attitudes are defined as relatively stable dispositions to emotional reac-
tions toward money, together with the accompanying evaluations, opinions, and
capabilities ascribed to money and the dispositions to certain financial behavior.
'This paper presents a new Polish scale to measure money attitudes. The SPP Mon-
ey Attitudes Questionnaire consists of 58 items grouped in seven dimensions:
control and planning, power, anxiety, debt aversion, occasion seeking, root of evil,
and preference for cash. Exploratory and confirmatory factor analysis was used to
verify the structure of the scale. Validation studies were conducted on several het-
erogenic samples (Composite N = 3375). The results show satisfactory reliability
of the new scale, evaluated as internal consistency and test-retest reliability, and
substantial internal and external validity.

Keywords : money attitudes, individual differences
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Skala Postaw Wobec Pieniedzy
SPP. Konstrukcja i walidacja
narzedzia pomiarowego

Streszczenie

Postawy wobec pieniedzy to ogél wzglednie trwalych dyspozycji do oceniania
pieniedzy i emocjonalnego reagowania na nie, oraz towarzyszacych im przeko-
nan o naturze i wlasnosciach pieniedzy oraz dyspozycji do okreslonego rodzaju
zachowania zwigzanego z pienigdzmi. Niniejszy artykul przedstawia propozycje
skali, ktéra mierzy ten konstrukt. Skala postaw wobec pienigdzy SPP sktada si¢
z 58 pozydji testowych zgrupowanych w siedem wymiaréw: kontrola finansowa,
wladza plynaca z pieniedzy, niepokéj finansowy, awersja do zobowigzan, lapanie
okazji, pienigdze jako Zrédlo zla i preferowanie gotéwki. Do weryfikacji struktu-
ry czynnikowej tworzonego narzedzia wykorzystano zaréwno eksploracyjna, jak i
konfirmacyjng analize czynnikows. Badania walidacyjne przeprowadzono na kilku
zréznicowanych grupach oséb badanych (Yfacznie N = 3375). Ich wyniki wskazuja
na zadowalajaca rzetelno$¢ nowej skali, oceniang jako spdjnos¢ wewnetrzna i sta-
bilno$¢ bezwzgledna, oraz na jej dobrg trafno$¢ wewnetrzng i zewnetrzng.

Stowa kluczowe: postawy wobec pieniedzy, réznice indywidualne, kwestionariusz

Praca naukowa finansowana ze $rodkéw budzetowych na nauke¢ w latach

2011-2013 jako projekt badawczy nr NN106289039
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1. Postawy wobec
pieniedzy

Pieniadze stanowig jeden z najbardziej chy-
ba wieloznacznych obiektéw, z jakimi mozemy
si¢ spotkaé. Z jednej strony sg dobrze znane
i na wiele sposobéw bliskie ludziom, z drugiej
jednak strony, trudno je dokfadnie zdefiniowac,
wywolujg one skrajne emocje, od milosci do nie-
nawisci, czesto tez traktuje si¢ je jako tabu, co$
o czym nie nalezy glosno méwic. Pieniagdze we
wsp6lezesnym $wiecie spelniajg nie tylko funkecje
s§rodka wymiany, jak zaktadaja to ekonomisci, dla
wielu ludzi bowiem ich warto$¢ psychologiczna
czy emocjonalna znacznie przekracza warto§¢
ekonomiczng. Ludzie przypisuja pienigdzom
moc zdobywania akceptacji spolecznej, prestizu,
bezpieczeristwa, wolnosci, milosci czy satysfak-
¢ji osobistej (Hanley, Wilhelm, 1992), pieniadze
majg wiec dla nich wymiar symboliczny i spo-
teczny, wplywajac na ludzks motywacje, dobro-
stan i stosunki z innymi ludzmi (Lau, 1998).
Pienigdze nie s3 przedmiotem uniwersalnym
ijednorodnym, jak zaktadaja to ekonomisci i kla-
syczni socjologowie, ale posiadaja wiele znaczeri
i odmiennie postrzeganych rodzajéw czy form,
co akcentuje si¢c w ramach podejscia behawio-
ralnego. Moga by¢ zaréwno sacrum, jak i profa-
num (Belk, Wallendorf, 1990), narz¢dziem, jak
i narkotykiem (Lea, Webley, 2006). Co wigcej,
ludzie maja zlozone postawy wobec pieniedzy
i rézne sposoby zajmowania si¢ nimi: jedni nimi
rozsadnie zarzgdzaja, inni spontanicznie wydaja
i osiagaja za pomocy pieniedzy znacznie bar-
dziej zlozone cele niz tylko dokonanie zakupu,
jak na przykiad osiagniecie odpowiedniego sta-
tusu spolecznego czy zapewnienie sobie poczucia
bezpieczeristwa (Wasowicz-Kiryto, 2001).

Jak pisza Furnham i Argyle (1998, 5.3), z eko-
nomicznego punktu widzenia réznice indywidu-
alne, miedzy innymi w zakresie postaw wobec
pieniedzy, stanowia ,wariancj¢ bledu”, natomiast

w psychologii ekonomicznej traktowane s3 one
jako istotne zmienne wplywajace na ludzkie za-
chowania. Ludzie réznig si¢ znacznie jesli chodzi
o stosunek do pieniedzy czy tez miejsce, jakie
przypisuja im w swoim zyciu (Tyszka, Zaleskie-
wicz, 2004). Jedni uwazaja, ze pienigdze szcz¢scia
nie dajg, inni — ze pieniqdz kreci swiatem (,money
makes the World go around”). Tego typu opinie
mogg wplywaé na wiele zachowani czlowieka,
jak na przyklad postrzeganie wlasnej zamozno-
éci (Ggsiorowska, 2008b, 2010, 2012a; Wilhelm,
Varcoe, Fridrich, 1993), efektywno$¢ wykonywa-
nej pracy, wysitek podejmowany w celu zdoby-
cia pienigdzy (Lim, Teo, Loo, 2003), podejmo-
wanie dzialalnoéci charytatywnej, oszczgdzanie,
zacigganie kredytéw i zadluzanie si¢ (Hayhoe
i in., 2012; Furnham, 1999; Furhnam, Argyle,
1998;Wasowicz-Kirylo, 2008), styl robienia za-
kup6w (np. Gasiorowska, 2012b; Roberts, Jones,
2001; Hanley, Wilhelm, 1992), pomaganie in-
nym czy tez w koficu — podejmowanie dziatari
nieetycznych czy nawet niezgodnych z prawem
(Tang i in., 2007; Tang, Chen, Sutarso, 2012;
Tang, Chiu, 2003). Zainteresowanie badaniami
postaw wobec pieniedzy zdecydowanie wzrosto
w ciagu ostatnich kilkunastu lat, co przetozyto
si¢ takze na konieczno$¢ stworzenia trafnych
i rzetelnych narzedzi do ich pomiaru.

2. Pomiar postaw wobec
pieniedzy

W ramach psychologii ekonomicznej podej-
mowano liczne proby, ktére mialy na celu wska-
zanie sposobéw pomiaru postaw wobec pienie-
dzy, czy tez innych subiektywnych konstruktéw
zwigzanych z pienigdzmi. Jak wskazuja Mickel
i Mitchell (1999), w ramach préb tych mozna
wyrézni¢ trzy nurty. W pierwszym z nich, po-
miar uzyteczno$ci czy tez wartosci pieniedzy
dokonywany jest w rozumieniu subiektywnej
uzytecznosci pienigdza czy tez jego uzyteczno-
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§ci kraricowej, w takim znaczeniu, jak to wynika
z teorii perspektywy (np. Brandstitter, Brand-
stitter, 1996). Drugi nurt to stosowanie skal na-
zywanych przez autoréw ,idiosynkratycznymi”,
ktére uzyte byly co najwyzej raz, skonstruowa-
no je bez oparcia na teorii dotyczacej psycholo-
gii pieni¢dzy, nieznane sg takze ich parametry
psychometryczne (np. Wernimont, Fitzpatrick,
1972; Prince, 1993; Rubinstein, 1981). Trzeci
nurt dotyczy badarii wykorzystujacych ,praw-
dziwe narzedzia psychologiczne”, czyli skale
stosowane w powtarzalny sposéb, dokladnie
zweryfikowane, o znanych parametrach psy-
chometrycznych. Do grupy tej naleza przede
wszystkim trzy najbardziej rozpowszechnione
metody do badania postaw wobec pieniedzy —
skala Money Attitude Scale (MAS) Yamauchi
i Templera (1982), skala Money Beliefs and Be-
haviour Scale (MBBS) Furnhama (1984) i skala
Money Ethic Scale (MES) Tanga (1992), funk-
cjonujaca ostatnio jako The Love of Money Scale
(LOMS, Tang, 2007; Tang, Chiu, 2003; Luna-
Arocas, Tang, 2004), a takze jako Money Intelli-
gence Scale (Tang, Sutarso,2012). W tym miejscu
nalezy takze wymieni¢ narzedzia skonstruowa-
ne w warunkach polskich - skale Ja i pienigdze
autorstwa Wasowicz-Kirylo (2008) oraz, bedaca
przedmiotem niniejszej pracy, skalg postaw wo-
bec pieniedzy SPP (Ggsiorowska, 2007, 2008a,
2008b, 2010a, 2010b, 2012a, 2012b).

Nalezy jednak zwréci¢ uwage, ze wickszos¢
przedstawionych skal nie jest wolna od wad —
szczeglnie dlatego, ze poszczegélne wymiary
postaw wobec pieniedzy byly dotychczas raczej
definiowane empirycznie, jako wyniki eksplo-
racyjnych analiz czynnikowych, a ich struktura
w niewielkim stopniu poparta jest wynikami ana-
liz konfirmacyjnych (za wyjatkiem skali MES).
Dodatkowo, poszczegélne skale maja swoje spe-
cyficzne bledy czy niedociagnigcia. Na przyktad,
w badaniach walidacyjnych skali MAS autorzy
(Yamauchi i Templer, 1982) podaja jedynie pa-
rametry spéjnosci wewnetrznej dla calej skali, co

jest o tyle dziwne, ze wymiary postaw rozpatry-
wane s osobno, a nie jako wskaznik Iaczny, a au-
torzy weale nie wskazuja, ze ich skala jest metoda
homogeniczng i ma strukture jednoczynnikows
(por. Hornowska, 2007, s. 54; Anastasi, Urbina,
1999,s.138,141). W prowadzonych pézniej eks-
ploracyjnych analizach czynnikowych tejze skali
ujawnialo si¢ wiele réznych struktur czynniko-
wych, niekoniecznie odwzorowujacych orygi-
nalng strukture uzyskang przez jej autoréw — od
trzyczynnikowych (Gresham, Fontenot, 1989)
poprzez czteroczynnikowe (Andersen iin., 1993;
Medina, Saegert i Gresham, 1996; Burgess,
2005), do pigcioczynnikowych (Roberts i Sepu-
lveda, 1999a, 1999b). Inne zarzuty, ktére mozna
postawi¢ badaniom Yamauchi i Templera (1982),
to przede wszystkim fakt, ze korelaty wykorzy-
stane przez nich do walidacji skali MAS w duzej
mierze odnosity si¢ do psychopatologii, a nie do
normalnych zachowan (uzyto np. skréconej wer-
sii MMPI i takich wymiaréw, jak obsesyjnos¢
i paranoja), a w pézniejszych publikacjach innych
autoréw zdecydowanie brakuje badari weryfiku-
jacych jej trafno$é i rzetelnos¢.

Drugie z wymienionych narzedzi, skala
MBBS (Furnham, 1984), powstalo jako reakcja
Furnhama na badania Rubinsteina (1981) oraz
Yamauchiego i Templera (1982). Zarzuty sta-
wiane Yamauchi i Templerowi (1982) to przede
wszystkim brak analiz dotyczacych wymiaréw
postaw wobec pieniedzy w kontekscie wieku
i plci, wspomniane juz uzywanie do walidacji
skali korelatéw w duzej mierze odnoszacych si¢
do psychopatologii, a nie do normalnych zacho-
warl, oraz brak zalozen co do pochodzenia po-
staw wobec pieniedzy (Furnham, 1984).

Opierajac si¢ na opiniach behawiorystéw
i psychoanalitykéw, Furnham (1984) zakladat, ze
zwyczaje 1 postawy dotyczace pieniedzy ksztal-
towane sg przynajmniej czesciowo jako wynik
wezesnej socjalizacji i postulowal, ze powinny one
by¢ zwigzane z innymi przekonaniami spolecz-
nymi i przekonaniami odnosnie pracy. Zalozenia
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te jednak nie stanowily podstaw do generowa-
nia pozycji testowych, Furnham (1984) opierat
si¢ natomiast na pozycjach z krytykowanej skali
Yamauchi i Templera (1982), badaniach Rubin-
steina (1981), ksiazkach z obszaru psychologii
pienigdza, wywiadach i wiasnych obserwacjach,
a wymiary skali powstaly jako skutek analizy
czynnikowej. Skala MBBS uzyta zostala w kil-
kunastu badaniach w wielu kontekstach kulturo-
wych (np. Wilhelm i in., 1993; Hanley, Wilhelm,
1992; Yang, Lester, 2002), przy czym nie zawsze
wykorzystywano w nich petna pule pozycji (pet-
na pula: Furnham, Argyle, 1998, s. 50-51). Nie
we wszystkich badaniach zreplikowana zostata
oryginalna struktura skali, jednak ogélny sens
czynnikéw uzyskiwanych w analizach czynniko-
wych byt bardzo podobny do oryginalnego wyni-
ku Furnhama (1984). Podobnie jak w przypadku
skali MAS brakuje jednak badari weryfikujacych
trafnos$¢ zewnetrzng skali MBBS.

Skala postaw wobec pienigdzy wykorzystana
w najwickszej liczbie opublikowanych badari, to
skala MES Tanga (1992) wraz z jej pézniejszymi
modyfikacjami. Poczatkowe prace Tanga (1992)
nad skalg do pomiaru postaw wobec pienigdzy
opieraly sie na krytyce narzedzi zaproponowa-
nych przez Yamauchi i Templera (1982), Wer-
nimonta i Fitzpatrick (1972) oraz Furnhama
(1984). Jego skala réwniez zostala stworzona
z wykorzystaniem strategii empirycznej. Pozycje
testowe generowane byly na podstawie literatury
dotyczacej pieniedzy jako czynnika motywacyj-
nego, pozytywnych i negatywnych postaw wobec
pieniedzy (Wernimont, Fitzpatrick, 1972) oraz
na podstawie wymiaréw zaczerpnietych ze skal
Furnhama (1984) oraz Yamauchiego i Templera
(1982), a poczatkowa szescioczynnikowa struk-
tura skali byla wynikiem analizy czynnikowe;.
W swoich pézniejszych badaniach Tang (1995)
stworzyl skrécong wersje skali MES, wybierajac
z kazdego czynnika pierwotnej skali po dwie po-
zycje o najwyzszych ladunkach czynnikowych.
Skala ta sklada si¢ z trzech nieskorelowanych

czynnikéw (Tang, 1995, s. 813), ktérych suma
interpretowana jest jako »aprobata dla etycznego
znaczenia pienigdzy” (Tang, 1995, s. 812).

Skrécona wersja skali byta pézniej przez Tan-
ga ijego wspétpracownikéw dalej modyfikowana
(Tang, Kim, 1999; Tang, Kim, Tang, 2002) tak,
aby uzyska¢ skale sktadajaca si¢ z jeszcze mniej-
szej liczby pozycji, tworzacej nisko ze sobg skore-
lowane czynniki. Najbardziej ,0szczedna” wersja
skali MES sklada si¢ zaledwie z szesciu pozycii,
tworzgcych trzy czynniki, a jej struktura zostala
potwierdzona za pomoca konfirmacyjnej analizy
czynnikowej w grupach oséb pochodzacych m.in.
ze Stanéw Zjednoczonych, Chin i Wielkiej Bry-
tanii (Tang, Kim, 1999; Tang, Kim, Tang, 2002;
Tang, Furnham, Davis, 2002). Wyniki badan
pokazujg jednak, Ze dopasowanie modelu po-
miarowego do danych byto zdecydowanie lepsze
w prébie amerykariskiej, dla ktérej skala zostata
oryginalnie stworzona i na ktérej prowadzone
byly analizy eksploracyjne, niz w pozostalych
grupach. Mozna stwierdzi¢, ze nawet w przypad-
ku tak uproszczonego i ogélnego spojrzenia na
postawy wobec pieniedzy, wystepuja nie dajace
sie poming¢ réznice kulturowe.

Oprécz wersji skréconej MES, istniejg takze
rézne wersje rozbudowane, np. skala uzywana
przez Tanga, Luna-Arocasa i Whiteside’a (1997,
2003), sktadajaca si¢ z 15 pozycji zgrupowanych
w pig¢ czynnikéw. Od takich wersji Tang i jego
wspélpracownicy zapoczatkowali uzywanie na-
rzedzia, ktére nazwali Skala Milosci Do Pienieg-
dzy (The Love of Money Scale, LOMS). W sktad
tej skali wchodzi, w zaleznosci od wersji, od jed-
nego do szesciu czynnikéw, opierajacych sie na
innych pozycjach, co bez watpienia powoduje,
ze w kazdym badaniu mierzony jest nieco inny
konstrukt. Z tego powodu, jakkolwiek za kaz-
dym razem autorzy uzywaja tej samej nazwy
skali, w rzeczywistosci mierzg troche co$ innego,
co uniemozliwia uogélnianie uzyskiwanych wy-
nikéw. Co najwazniejsze jednak, w zadnym z do-
stepnych artykuléw nie ma informacji dlaczego
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uzyto akurat tej, a nie innej wersji skali LOMS
i na jakiej podstawie wybierano wymiary i pozy-
cje do poszczegdlnych czynnikéw.

Podsumowujac, jakkolwiek skala MES i jej
pézniejsza wersja LOMS jest najczesciej uzywang
i najlepiej opracowang psychometrycznie metoda
do pomiaru postaw wobec pieniedzy, 1w jej przy-
padku mozna mie¢ pewne watpliwosci. Z jednej
strony, Tang i jego wspétpracownicy dbaja o to,
aby wymiary skali byly w jak najmniejszym
stopniu skorelowane i uzywaja zaawansowanych
metod statystycznych opartych na analizie pro-
filowej, analizie konfirmacyjnej i analizie inwa-
riancji pomiaru. Jednak z drugiej strony uzywaja
oni acznego wyniku na skali jako wskaznika
pewnej postawy wobec pieniedzy, nie wskazujac
uzasadnienia teoretycznego takiego postepowa-
nia. Problemy z zachowaniem inwariancji po-
miaru, szczegélnie w badaniach na prébach oséb
o réznych narodowosciach (np. Tang i in., 2006;
Tang i in., 2007; Tang, Chen, Sutarso, 2008), su-
gerujg takze, ze pomiar postaw wobec pieni¢dzy
powinien uwzgledniaé¢ specyfike kulturows kraju,
w ktérym tworzone 1 wykorzystywane sg skale.
Z tego tez powodu do badan polskich stworzono
do tej pory dwie zwalidowane skale do pomia-
ru postaw wobec pieniedzy: skale Ja i pienigdze
(JiP) Wasowicz-Kiryto (2008) i Skale Postaw
Wobec Pienigdzy SPP, ktéra jest przedmiotem
niniejszego artykutu.

Skala Ja i pienigdze (JiP) tworzona byla
w tym samym czasie co skala SPP, jednak pra-
ce nad tymi skalami prowadzone byly zupel-
nie niezaleznie. Koncepcja skali JiP powstata
w latach 2001-2003 w ramach seminarium
magisterskiego prowadzonego przez Grazy-
n¢ Wasowicz-Kirylo na Wydziale Psychologii
Uniwersytetu Warszawskiego. Punktem wyjscia
dla budowy skali Ja i pienigdze bylo zalozenie
tréjczynnikowej struktury postawy wobec pie-
niedzy, czyli istnienia jej komponentu behawio-
ralnego, emocjonalnego i poznawczego. Kom-
ponent behawioralny obejmowal takie aspekty,

jak planowanie wydatkéw, oszczedzanie, inwe-
stowanie, ustugi bankowe i ubezpieczeniowe,
podatki, zakupy i wydawanie pieniedzy, kredyty
i pozyczki, pozyczanie pieniedzy innym oso-
bom. Komponent poznawczy zdefiniowany zo-
stal jako poglady i przekonania na temat pienie-
dzy, ich znaczenia i funkecji w Zyciu danej osoby,
podczas gdy komponent emocjonalny dotyczyl
uczué potencjalnie do$wiadczanych przez dang
osobe w kontekscie pieniedzy. Ostatecznie, ska-
la Ja i pienigdze mierzy sze$¢ wymiaréw postawy
wobec pieniedzy (Wasowicz-Kirylo, 2008; Wa-
sowicz-Kiryto, Wisniewska, 2005).

Jak podaje Wasowicz-Kiryto (2008), skala Ja
i pienigdze zostata wykorzystana w prawie czter-
dziestu badaniach, ktére potwierdzily jej rzetel-
noé¢ i trafno$é. Niestety opublikowane zostaly
szczeg6towe wyniki zaledwie kilku badan (Wa-
sowicz-Kiryto, Wisniewska, 2005; Wasowicz-
Kiryto i in., 2007; Wasowicz-Kirylo, 2008, 2010),
ktére nie pozwalaja na spéjng ocene psychome-
trycznych wlasciwosci skali JiP. Bez watpienia
jednak skale Ja i pienigdze nalezy traktowa¢ jako
narzedzie dobrze dostosowane do polskich wa-
runkéw kulturowych i trafny punkt odniesienia
do oceny innych skal postaw wobec pieniedzy.

2. Skala postaw wobec
pieniedzy SPP

2.1. Zatozenia do konstrukgji skali

Oryginalna wersja skali SPP do pomiaru po-
staw wobec pieni¢dzy powstala przy zalozeniu,
ze postawy wobec pieniedzy to ,0gd7 wzglednie
trwatych dyspozyci do oceniania pienigdzy i emo-
cjonalnego reagowania na nie, oraz fowarzyszg-
cych im wzglednie trwatych przekonar o naturze
i wlasnosciach pienigdzy oraz wzglednie trwalych
dyspozycji do okreslonego rodzaju zachowania
zwigzanego z pienigdzmi” (Gasiorowska, 2008a,
s. 48). Na podstawie niniejszej definicji zalozo-
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no wiec, ze postawy wobec pieniedzy skladaja
sie z komponentu emocjonalnego, behawioral-
nego i poznawczego, i w nastepnym kroku zde-
finiowano zestaw prawdopodobnych czynnikéw,
ktére nalezy wziaé pod uwage przy generowaniu
pozycji skali. W ramach komponentu afektyw-
nego bylo to ocenianie pienigdzy jako dobrych
lub jako zlych oraz niepokéj, podejrzliwosé, lek
w sytuacjach zwigzanych z pienigdzmi; w ra-
mach komponentu poznawczego: traktowanie
pieniedzy jako zrédla wiladzy, sity i prestizu,
ostroznos¢ i konserwatyzm finansowy, stosunek
do zadluzania si¢ i do pozyczania od innych,
determinizm w odniesieniu do wlasnej i cudzej
sytuacji finansowej; natomiast w ramach kom-
ponentu behawioralnego: kontrola finansowa,
planowanie i oszczedzanie, wykorzystywanie
okazji finansowych i che¢ robienia dobrych
intereséw, wysilek nastawiony na zdobywanie
pienigdzy oraz preferowane formy pienigdza
(gotéwka versus pienigdz ,plastikowy”).

Na tym etapie konstrukeji metody przyjeto
takze, ze wszystkie pozycje testowe bedg miaty
charakter stwierdzen zamknigtych, do ktérych
osoby badane ustosunkowujg si¢ na piecio-
stopniowej skali, wyrazajacej stopien zgody
z tre$cig w danym stwierdzeniu (kategorie
odpowiedzi: zgadzam sig, raczej si¢ zgadzam,
trudno powiedzie¢, raczej si¢ nie zgadzam, nie
zgadzam sig). Jak wskazuje Brzezinski (1978,
1999), zastosowanie pieciostopniowej skali
odpowiedzi pozwala na uzyskanie stosunkowo
najwyzszej spéjnoéci wewnetrznej poszczegol-
nych wymiaréw przy ustalonej liczbie pozycji

testowych.

2.2. Generowanie pozycji testowych

Na podstawie przyjetych kategorii wyge-
nerowano 114 wstepnych pozycji zwigzanych
z postawami wobec pieniedzy. W nastepnym
kroku grupa sedziéw kompetentnych sklada-
jacych si¢ z pigciu psychologéw oraz specjali-

sty w zakresie konstruowania kwestionariuszy
marketingowych ocenita pozycje testowe pod
wzgledem poprawnosci jezykowej i trafnosci
tresciowej. Dodatkowo, trudno$é¢ jezykowa po-
zycji testowych zostala zweryfikowana przez
grupe 46 studentéw ostatniego roku studiéw na
kierunku Zarzadzanie i Marketing, bioracych
udzial w zajeciach z problematyki konstruowa-
nia testow do badan spolecznych. W rezulta-
cie uzyskano zestaw 113 zweryfikowany pod
wzgledem trudnosci teksu i trafnosci tresciowe;.
Srednia dhugos¢ zdania w tym zestawie pozycji
wynosila 9,65, natomiast wskaznik mglistosci
Gunninga FOG wyniést 13,69. Wysokosci tych
wskaznikéw sugeruja, ze pozycje testowe trak-
towane jako tekst s3 zrozumiale przy pierwszym
czytaniu dla oséb, ktére posiadaja co najmniej
srednie wyksztalcenie. Tak przygotowana lista
pozycji zostala uzyta do dalszych badari, maja-
cych na celu zweryfikowanie wieloczynnikowej
struktury postaw wobec pieniedzy.

2.3. Weryfikaja struktury skali postaw
wobec pieniedzy

W pierwszym kroku przeprowadzono dwa
badania na réznych prébach i wykonano anali-
zy majace na celu zweryfikowanie struktury skali
postaw wobec pienigdzy w oparciu o eksplora-
cyjna i konfirmacyjna analize czynnikows.

2.3.1. Badanie 1. Analiza eksploracyjna

Badanie przeprowadzono na grupie 353 oséb
(48,15% kobiet) w wieku od 19 do 55 lat (M =
24,2; SD = 5,87), w gléwnej mierze studentéw
studiéw dziennych i zaocznych. Uzyskano 351
poprawnie i kompletnie wypelnionych kwe-
stionariuszy, ktére wzigto pod uwage w dalszej
analizie.

Przed przystapieniem do analizy czynniko-
wej przeanalizowano poszczegdlne pozycje pod
wzgledem liczby odpowiedzi ,trudno powie-
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dzie¢”, udzielonych przez respondentéw i wy-
kluczono sze$¢ pozycji, dla ktérych odsetek tych
odpowiedzi przekroczyt 25%. Eksploracyjna
analiza czynnikowa zostala wiec przeprowadzo-
na na zestawie 107 pozycji.

Dane uzyskane w ten sposéb poddano eks-
ploracyjnej analizie czynnikowej przeprowadzo-
nej metoda gléwnych sktadowych (por. Brzezin-
ski, 1999; Zakrzewska, 1994), za pomoca pakietu
SPSS for Windows. Ze wzgledu na ksztalt wy-
kresu osypiska i merytoryczny sens rozwigzania
zadecydowano o przyjeciu rozwigzania siedmio-
czynnikowego. Do rotacji uzyskanego rozwigza-
nia czynnikowego wykorzystano metodg rotacji
Varimax, poniewaz autorzy tradycyjnych skal do
pomiaru postaw wobec pieniedzy wskazuja na
ortogonalno$é¢ uzyskiwanych konstruktéw (np.
Tang, 1992; Furnham, 1984). Po rotacji pierwszy
czynnik wyjasniat 7,89% wariancji, kolejne czyn-
niki odpowiednio 5,15%, 4,50%, 3,36%, 3,31%,
3,05% i 2,53%. Lacznie za pomocg siedmiu
czynnikéw wyjasnia si¢ 27,8% wariancji wspél-
nej. Niski procent wyjasnianej wariancji wynika
w przewazajacej mierze z duzej liczby pozycji
poddanych analizie czynnikowej i w tym kon-
tekscie nie jest sytuacja niepokojaca. Stosunkowo
réwnomierny rozktad wyjasnianej wariancji na
siedem czynnikéw $wiadczy takze o ich znaczne;j
specyficznosci.

Do kazdego czynnika wybrano pozycje o 1a-
dunkach czynnikowych wiekszych niz 0,3. Uzy-
skatam w ten sposob wstgpne rozwigzanie, skia-
dajace si¢ z 97 pozycji w siedmiu czynnikach,
nazwanych kolejno kontrola finansowa, wladza
plyngca z pienigdzy, niepokdj finansowy, awersja do
zobowigzan finansowych, tapanie okazji, zlo pty-
nqce z pienigdzy i preferowanie gotéwki. Interpre-
tacja psychologiczna poszczegélnych wymiaréw
zostala zaprezentowana w dalszej czesci niniej-
szego artykulu (paragraf 2.3.3).

W dalszej kolejnosci, na bazie rozwigzania
eksploracyjnego, zbudowano model $ciezkowy
analizy konfirmacyjnej, ktéry zweryfikowano za

pomocg pakietu SPSS Amos. W modelu tym
zakladano, ze zmienne latentne reprezentujace
wymiar postaw wobec pieniedzy moga by¢ ze
sobg skorelowane, jednak bledy pomiaru dla
poszczegolnych pozycji testowych nie koreluja
ze soba. Wartoéci parametréw modelu zostaly
oszacowane metoda najwiekszego prawdopodo-
bieristwa. Aby uzyska¢ rozwigzanie jak najlepiej
dopasowane do danych w $wietle ogélnie przy-
jetych kryteriéw dopasowania, z poszczegol-
nych czynnikéw wykluczono pozycje o niskim
zwigzku merytorycznym z danym czynnikiem,
oraz takie, dla ktérych $ciezki zaleznosci ze
zmiennymi latentnymi nie byly istotne na po-
ziomie p = 0,01. W ten sposéb wyeliminowano
34 pozycje testowe, uzyskujac model grupujacy
63 pozycje testowe w siedem wymiaréw postaw
wobec pieniedzy o zadowalajacych parametrach
dopasowania do danych ze wzgledu na kryte-
rium y%/df i RMSEA' (/df = 1,819; RMSEA
= 0,048; p(RMSEA<0,05) = 0,85; GFI = 0,750;
AGFI = 0,732). Co prawda wskazniki dobroci
dopasowania GFI i AGFI nie osiagaja zaleca-
nego minimum, jednak sg one mocno zalezne
od liczby parametréw oszacowania w stosunku
do liczebnosci préby, a w tym przypadku jest
ona dos¢ duza. Z tego tez powodu w nastepnym
kroku przeprowadzono konfirmacyjna analize
czynnikows skali wstepnej wersji SPP na znacz-
nie wiekszej grupie oséb badanych.

1 Zgodnie z kryteriami przyjmowanymi przez Vanden-
berga i Lance’a (2000) oraz Byrne (2010), model jest
doskonale dopasowany do danych, jesli RMSEA nie
przekracza 0,06, natomiast dobrze dopasowany do da-
nych, jesli pozostaje ponizej 0,08. Gérniak (2000) wska-
zuje, ze wartosci GFI i AGFI powyzej 0,9 oznaczajg
dobrze dopasowany model. Dodatkowo, analizowatam
takze prawdopodobienistwo, ze RMSEA<0,05, co ozna-
cza testowanie hipotezy o bardzo dobrym dopasowaniu
modelu do danych i pozadang sytuacja jest brak podstaw
do odrzucenia takiej hipotezy (Gérniak, 2000).

27




28

| Agata Gasiorowska, PSYCHOLOGIA EKONOMICZNA 3 (2013), 20-39

2.3.2. Badanie 2. Analiza konfirmacyjna

Aby przeprowadzi¢ konfirmacyjna analize
czynnikowg na wickszej grupie badanych, innych
niz w badaniu 1, wersja skali SPP sktadajacg si¢
z 63 pozycji przebadano 1792 osoby (47,3% ko-
biet). Srednia wieku badanych os6b wyniosta M
= 23,67 lat (8D = 5,6 lat), 90% os6b badanych
miato co najwyzej 30 lat.

W oparciu o zebrane dane przetestowano
model wynikowy z badania 1, reprezentujacy
siedem skorelowanych wymiaréw postaw wobec
pieniedzy mierzonych przez 63 pozycje testo-
we. Ze skali wykluczono pie¢ kolejnych pozycji
o nieistotnych tadunkach czynnikowych i uzy-
skano w ten sposéb model bardzo dobrze do-
pasowany do danych w §wietle wszystkich ana-
lizowanych kryteriéw (;7/df = 2,846; RMSEA =
0,032; p(RMSEA<0,05) > 0,999; GFI = 0,913;
AGFI = 0,906).

Dla ostatecznej wersji kwestionariusza skia-
dajacej si¢ z 58 pozycji testowych sprawdzono
ponownie poziom trudnosci jezykowej. Srednia
dlugo$¢ zdania wynosila 8,7, natomiast wskaz-
nik mglistosci Gunninga FOG wyniést 13,05.
Wysokosé tych wskaznikéw sugeruje, ze pozy-
cje testowe traktowane jako tekst sg zrozumiate
przy pierwszym czytaniu dla oséb, ktére posia-
daja $rednie wyksztalcenie. Parametry te sg lep-
sze niz w przypadku wyjsciowej wersji skali.

Podsumowujac, do dalszej analizy zaakcepto-
wano ostateczng wersje skali SPP, skladajaca sie
z 58 pozycji testowych ocenianych przez respon-
denta na skali Likerta, zgrupowanych w siedem
wymiaréw postaw wobec pieni¢dzy.

2.3.3. Interpretacja psychologiczna
wymiardw skali postaw wobec
pieniedzy

W skiad skali do pomiaru postaw wobec pie-
niedzy SPP weszlo siedem czynnikéw. Kazdy

z nich obrazuje odrebne aspekty zwigzane z po-
strzeganiem pienigdza czy tez preferowaniem
okreslonych sytuacji z nim zwigzanych.

Pierwszy czynnik, kontrola finansowa (KF),
zawiera takie pozycje jak: ,Kontroluje dokladnie
stan moich pieniedzy i oszczednosci”, ,Doktad-
nie przestrzegam wlasnego budzetu finansowe-
go”, ,Wiem dokladnie, co do grosza, ile pienie-
dzy mam w portfelu w danej chwili”, ale takze
pozycje znaczeniowo zwigzane z tendencjg do
oszczgdzania, takie jak ,Odktadam pienigdze na
przyszlos¢” czy ,Madry czlowiek jest oszczedny”.
Osoba osiagajaca wysokie wyniki na tym wymia-
rze jest ostrozna i rozwazna jesli chodzi o decy-
zje finansowe, oszczedna, mozna powiedzied, ze
przejawia konserwatywna postawe w zarzadza-
niu pieniedzmi. Osoba osiagajaca wyniki niskie
nie przywigzuje wagi do kontrolowania stanu
swoich finanséw, woli raczej wydawaé pienigdze
niz je oszczedzaé. Wymiar kontrola finansowa
odnosi si¢ zaréwno do terazniejszych, jak i przy-
sztych decyzji finansowych podejmowanych
przez czlowieka. Jest on nieco szerszy znaczenio-
wo niz czynnik Odkladanie na przysztos¢ w skali
MAS Yamauchi i Templera (1982), natomiast
wydaje si¢ zblizony do czynnika Bezpieczeristwo/
Konserwatyzm w skali MBBS Furnhama (1984)
i do czynnika Kontrola spraw finansowych w skali
Ja i pienigdze (Wasowicz-Kiryto, 2008). Wymiar
ten ma przede wszystkim behawioralny charak-
ter, chociaz w jego sktad wchodzg takze pozycje
opisujgce cechy funkcjonowania poznawczego,
ktére sprzyjaja efektywnemu zarzadzaniu swo-
imi pienigdzmi.

Czynnik drugi, wladza plyngca z pienigdzy
(WP), jest identyczny znaczeniowo z czynni-
kiem Sifa/Prestiz w skali MAS (Yamauchi, Tem-
pler, 1982; Gasiorowska 2002), czynnikiem SiZa/
Wydatki w skali MBBS (Furnham, 1984) oraz
czynnikiem Znaczenie pienigdzy dla Ja w skali JiP
(Wasowicz-Kiryto, 2008). Wysokie wyniki na
tym wymiarze oznaczajg, ze respondent uznaje
pienigdze za narzedzie do wywierania wrazenia
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czy wplywu na innych, narzedzie wladzy i wy-
wolywania szacunku oraz miare sukcesu. Pozycje
charakterystyczne to: ,Pienigdze odzwierciedla-
ja sukces zyciowy”, ,Pieniadze i wladza to jed-
no” czy tez ,Ludzie bogaci cieszg si¢ wigkszym
powazaniem”. Czynnik ten odwoluje si¢ przede
wszystkim do komponentu poznawczego posta-
wy (postrzeganie pieni¢dzy jako symbolu wia-
dzy, sily, prestizu i jako narzedzia do wywiera-
nia wplywu) i w pewnej mierze do komponentu
emocjonalnego (pozytywne nastawienie i ewalu-
acja pieniedzy).

Trzeci czynnik okreslony zostal jako niepokd;
o finanse (NF). W jego sktad wchodzg takie po-
zycje jak: ,Czesto martwie si¢ o moja kondycje
finansows”, ,Czesto méwie, ze mnie na co§ nie
sta¢, niezaleznie od tego, czy jest to prawda czy
nie”,,,Gdy mam malo pienigdzy, czuje sie niespo-
kojnie i nerwowo” czy tez ,,Czesto mam trudnosci
w podejmowaniu decyzji o wydawaniu pieniedzy,
niezaleznie od kwoty, o ktéra chodzi”. Wysokie
wyniki oznaczaja, ze respondent jest osoba nie-
zdecydowana, podejrzliwa i pelng watpliwosci
w sytuacjach zwigzanych z pieniedzmi. Czyn-
nik niepokdj o finanse jest podobny znaczeniowo
przede wszystkim do czynnika podejrzliwost ze
skali MAS (Yamauchi, Templer, 1982), jednak
wydaje si¢ réwniez, ze zawiera pewne aspekty
lekowe i neurotyczne, a wiec powinien by¢ sko-
relowany takze z czynnikiem /g% na tym wymia-
rze. W pewnym stopniu czynnik ten pokrywa si¢
réwniez z wymiarem pienigdze jako Zrédto poczu-
cia winy w skali JiP (Wasowicz-Kirylo, 2008).

Czynnik czwarty, awersja wobec zobowigzari
Sfinansowych (AW), nie posiada odpowiednikéw
w dotychczas istniejacych skalach do pomiaru
postaw wobec pieniedzy. Jakkolwiek z analizy
tre$ci pozycji wynika, ze chodzi tu o nieche¢ do
pozyczania pieniedzy od rodziny czy tez znajo-
mych (,Pozyczanie pieniedzy od znajomych czy
rodziny jest przykra koniecznoscia”, ,Nie lubig
pozyczaé pieniedzy od innych (za wyjatkiem
bankéw), chyba ze jestem do tego zmuszony”),

to znajdujg sie tu takze pozycje o tresci bardziej
ogélnej (,Lepiej nie pozycza¢ pieniedzy od ni-
kogo”). Mozna wigc wnioskowaé, ze osoba osig-
gajaca wysokie wyniki na tym wymiarze nie lubi
zacigga¢ zobowigzan finansowych ani wobec
znajomych, ani wobec instytucji finansowych,
jesli natomiast jest zmuszona do podjecia takich
zobowigzan, chcee si¢ z nich wywigzywaé w ter-
minie (,Kredyty trzeba zawsze splaca¢ w termi-
nie”, ,Dlugi wobec rodziny i znajomych zawsze
trzeba oddawa¢ w terminie”). Postawa taka jest
przez respondenta zdecydowanie uznawana za
rozwazng i rozsgdng. Wymiar awersji do zobo-
wigzan finansowych, podobnie jak wymiar kon-
troli finansowej, taczy w sobie charakter beha-
wioralny i poznawczy.

Piaty czynnik, Zapanie okazji (£.O), tresciowo
jest dos¢ zblizony do wymiaru Wykorzystywa-
nie okazji ze zmodyfikowanej wersji skali MAS
(Roberts, Sepulveda, 1999a, 1999b). Wysokie
wyniki osiggane przez respondenta oznaczaja
jego tendencj¢ do wykorzystywania wyjatkowych
okazji zwigzanych z pieniedzmi, szczegdlnie
w kontekécie mozliwosci ich zarobienia. Jest on
zdecydowanie bardziej spéjny wewnetrznie niz
analogiczny czynnik w skali MAS (por. Roberts,
Sepulveda, 1999a, 1999b; Gasiorowska, 2002).
Wymiar ten ma silnie behawioralny charakter.

Czynnik szdsty, nazwany pienigdze jako Zrédlo
zla (ZZ), jest zblizony znaczeniowo do wymia-
ru zfo w skali MES Tanga (1992, 1995). Chodzi
tu o przekonanie, ze pienigdze s3 przyczyng zla,
a nie ze s zle same w sobie. Respondent osig-
gajacy wysokie wyniki na tym wymiarze uwaza
pieniadze za co§ bezuzytecznego, niepotrzebne-
go i zniewalajacego, Zrodlo zta w codziennym zy-
ciu, natomiast osoby przywigzujace wage do pie-
niedzy za godne pogardy. Bez watpienia wymiar
ten jest silnie wysycony emocjonalnie i chodzi tu
o pienigdze jako obiekt wywolujacy negatywne
emocje.

Ostatni czynnik, nazwany preferowanie go-
towki (PG), réwniez nie posiada odpowiednikow
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w tradycyjnych skalach do pomiaru postaw wo-
bec pieniedzy. Wysoki wynik na tym wymiarze
oznacza, ze osoba preferuje plynne, ,zywe” formy
pieniadza, a wiec np. woli gotéwke niz czeki czy
karty kredytowe, skfania si¢ takze ku trzymaniu
pieniedzy w domu, w przystowiowej skarpecie,
niz w banku czy jakichkolwiek innych insty-
tucjach finansowych. Podobnie jak awersja do
zobowigzari finansowych, wymiar ten ma silnie
behawioralny charakter.

2.4. Walidadja skali postaw wobec
pieniedzy

2.4.1. Statystyki opisowe

W tabeli 1 przedstawiono statystyki opisowe
dla poszczegdlnych wymiaréw postaw wobec
pieniedzy, obliczone dla danych z préby bada-
nych z drugiej analizy konfirmacyjnej (paragraf
2.3.2).

Wartosci wspétczynnikéw skosnosci nie prze-
kraczajg co do wartosci absolutnej 1, co $wiadczy
o zachowaniu symetrii rozkladu. W przypadku
dwéch wymiaréw nalezy jednak zwrdci¢ uwage
na sko$no$¢ rozkladu, zdecydowanie wickszg niz

w przypadku pozostatych wymiaréw. Wyniki na

wymiarze zlo plyngce z pienigdzy s3 nieco prze-
suniete w lewo, co $wiadezy o tym, ze ludzie ra-
czej nie myslg o pienigdzach w kategoriach zla,
szkody moralnej itp.; natomiast wyniki na skali
awersja do zobowigzar finansowych przesunigte sg
w prawo, co moze wynika¢ z normy spolecznej,
zgodnie z kt6rg nie nalezy si¢ zadtuzaé, a wszyst-
kie zobowigzania trzeba regulowaé w terminie.

Wspélezynniki kurtozy dla szesciu z sied-
miu analizowanych wymiaréw sa bliskie 0, je-
dynie rozklad wymiaru preferowanie gotdwhki
ma charakter platykurtyczny. Oznacza to, Ze na
wspomnianym wymiarze stosunkowo mato oséb
osiaga wyniki srednie, a duzo — wartosci skrajne
(Szczerbuk, Bedyriska, 2007).

2.4.2. Rzetelnosc skali SPP

Rzetelnos¢ skali SPP zostala oszacowana
dwoma sposobami. Po pierwsze, przeanalizowa-
no spéjnos¢ wewnetrzng poszezegélnych wymia-
réw za pomocg parametru o Cronbacha, w opar-
ciu o zbiory danych, na ktérych przeprowadzona
zostala eksploracyjna analiza czynnikowa i druga
analiza konfirmacyjna, przy zalozeniu ostatecz-
nej struktury wymiaréw postaw wobec pieni¢dzy.
Drugim sposobem bylo przeprowadzenie anali-

Tabela 1. Charakterystyki psychometryczne wymiaréw postaw wobec pieniedzy (N = 1792)

Liczba
pozycji

Kontrola finansowa

Wiadza ptynaca z pieniedzy
Niepokoj finansowy

Awersja do zobowigzan finansowych
tapanie okazji

Pieniadze jako zrédto zta

Preferowanie gotowki

58,492 11,363 -0,127 -0,077
27,156 6,605 0,192 0,098
34,116 7,126 0,084 -0,109
19,915 3,233 -0,566 0,177
12,772 2,825 -0,158 -0,128
13,511 4,037 0491 -0,067

8,992 3,057 -0,195 -0,799
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zy spéjnosci bezwzglednej pomiaru metodg po-
wtarzania testu (Hornowska, 2007; Magnusson,
1981). W tym celu grupe 49 oséb w wieku od 22
do 43 lat (61,2% kobiet, wiek M = 26,674; SD =
5,018) przebadano skalg postaw wobec pieniedzy
SPP dwa razy w odstepie trzech tygodni. Wyniki
analiz przestawiono w tabeli 2.

Wartosci wspétezynnikéw a Cronbacha dla
trzech skal (awersja do zobowigzari finansowych,
lapanie okazji i zto plyngce z pienigdzy) nie sy zbyt
wysokie, co wigze si¢ przede wszystkim z niewiel-
kg liczba pozycji w tych skalach. Moze to takze
$wiadczy¢ o wielowymiarowym charakterze tych
konstruktéw. Wszystkie wspélczynniki s jednak
na dopuszczalnym poziomie, a co najwazniejsze,
znacznie przewyzszaja wspélczynniki rzetelnosci
skali MAS w warunkach polskich, i s3 poréwny-
walne do ich wartosci w badaniach zachodnich
(por. Ggsiorowska, 2002; Roberts, Sepulveda,
1999a, 1999b; Yamauchi, Templer, 1982).

Wspélezynniki korelacji w analizie stabilnosci

bezwzglednej wahaja sie od 0,709 dla wymiaru

Tabela 2. Oszacowanie parametrow rzetelnosci dla
wymiaréw skali SPP

Spojnos¢
wewnetrzna
a Cronbacha

Stabilnos¢
bezwzgledna
Korelacja
test-restest

Wymiar

Kontrola finansowa 0,85 0,85 0.902**
Whadza plynaca 074 0,76 0,805+
z pieniedzy

Niepokdj finansowy 0,74 0,75 0,811**
Awersja do

zobowiazan 0,64 0,60 0,709**
finansowych

tapanie okazji 059 053 0,829**
Pieniadze jako 061 065 0870**
Zrédto zta

Preferowanie gotowki 0,72 0,71 0,817%*

*p <001

awersja do zobowigzar finansowych do 0,902 dla
wymiaru kontrola finansowa. Zadowalajgca stabil-
no$¢ bezwzgledna wymiaréw Zapanie okazji i zto
plyngce z pienigdzy w odniesieniu do informacji
o stosunkowo niskiej spéjnosci wewnetrznej tych
wymiaréw $wiadczy raczej, ze s3 to wymiary he-
terogeniczne w swoim charakterze, nie ma na-
tomiast podstaw zeby uwazaé, ze sa to wymiary
o niskiej rzetelnosci pomiaru.

2.4.3. Trafnos¢ wewnetrzna

W celu zweryfikowania trafnosci wewnetrznej
skali SPP przeanalizowano korelacje pomiedzy
poszczegSlnymi wymiarami skali w oparciu o te
same dane, na ktérych wykonano drugg analiz¢
konfirmacyjna. Uzyskane wyniki przedstawiono
w tabeli 3.

Wigkszo$¢ z uzyskanych wspélczynnikéw
korelacji jest istotna, co jednak wynika przede
wszystkim z duzej liczebnosci préby. Warto jed-
nak zauwazy¢, ze najsilniejsze korelacje wystepu-
ja miedzy wymiarami kontrola finansowa, awersja
do zobowigzai i lapanie okazji, ktére majg przede
wszystkim behawioralny charakter i opisuja ra-
cjonalne, instrumentalne podejscie do pienig¢dzy,
nakierowane na zarzagdzanie nimi, a nie przypisy-
wanie im wyjatkowych wlasciwosci, oraz migdzy
wymiarami wladza plyngca z pienigdzy i niepokdy
o finanse, ktére maja silny komponent emocjo-
nalny. Taki uktad wynikéw potwierdza trafnos¢
wewnetrzng opisywanej skali.

2.4.4. Trafnos¢ zewnetrzna

Celem dalszych analiz bylo zweryfikowanie
trafnosci zewnetrznej Skali Postaw Wobec Pie-
niedzy. Trafnos¢ zbiezng weryfikowano na pod-
stawie zwigzkow z wynikami w innych skalach,
mierzacych podobne konstrukty. Oprécz danych
z oryginalnej skali SPP wykorzystano dane ze-
brane z wykorzystaniem skal: MAS Yamauchi
i Templera (1982), Ja i pieniagdze Wasowicz-Ki-
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Tabela 3. Korelacje pomigdzy wymiarami postaw wobec pieniedzy (N = 1792)

Wiadza

plynaca
zpieniedzy

Niepokdj
finansowy

Kontrola finansowa 0,071 ** 0,152 **
Wiadza ph

R e 0,358 **
z pieniedzy

Niepokj finansowy
Awersja do zobowigzan
finansowych

tapanie okazji

Pienigdze jako Zrodto zfa
<00l *p<005

ryto (2008), skali wartoéci materialnych MVS

Richins i Dawsona (1992) i skali Stosunku do

Débr Materialnych  Gérnik-Durose  (2002).

Zakladano przede wszystkim, ze o trafnosci

zbieznej tej skali bedzie $wiadczy¢ fakt istotnych

korelacji miedzy nastepujacymi wymiarami ana-
lizowanych skal:

1. Kontrola finansowa (SPP) - odktadanie na
przysztosé (MAS) oraz Kontrola spraw fi-
nansowych (JiP);

2. Wtadza plyngca z pieniedzy (SPP) - Sita/
prestiz (MAS), Znaczenie pienigdzy dla Ja
(JiP) oraz materializm mierzony skala SDM
i MVS;

3. Niepokéj finansowy (SPP) - lek oraz po-
dejrzliwos¢ (MAS) oraz Pieniadze jako 7r6-
dlo poczucia winy (JiP);

4. Awersja do zobowigzan finansowych (SPP) -
Kontrola spraw finansowych (JiP);

5. Lapanie okazji (SPP) - Wykorzystywanie
okazji (MAS) oraz Pozyczanie pieniedzy dla
zysku (JiP);

6. Pienigdze jako zrédlo zia (SPP) - Znaczenie
pieniedzy dla Ja oraz Pienigdze jako $rodek
(JiP) — oczekiwano korelacji ujemnych.
Dodatkowo, w celu zweryfikowania trafnosci

kryterialnej, przeanalizowane zostaly zwigzki

wymiaréw postaw wobec pieniedzy z narze-

Awersja do

zobowigzan
finansowych

tapanie Pieniadze Preferowanie

pant jako zrédto o

okazji 2 gotowki
0,257 ** 0,239 ** -0,033 -0,003
-0,034 0,265 ** -0,052* 0,126
0,111 * 0,266 ** 0,081 ** 0,181
0,130 ** 0,232 ** -0,078
0,157 * -0,041
0,251

dziami mierzacymi zmienne, ktére teoretycznie
powinny z nimi korelowaé¢ z uwagi na badz to
podobienistwo tresciowe, badz wyniki uzyski-
wane w poprzednich badaniach dotyczacych
stosunku do pieni¢dzy. Jako kryteria zewnetrz-
ne wykorzystano wymiary osobowosci mierzo-
ne inwentarzem NEO-FFI (Zawadzki, Strelau,
Szczepaniak i Sliwiriska, 1998), lek mierzony
Kwestionariuszem STAI-X (Wrze$niewski,
Sosnowski, Jaworowska, Fecenec, 2006), po-
trzebg domknigcia poznawczego mierzona ska-
la PDP (Kossowska, 2003) oraz umiejscowie-
nie kontroli mierzone Kwestionariuszem Delta
(Drwal, 1979).

Dotychczasowe wyniki badari wykazaly mie-
dzy innymi, ze ekstrawertycy sg otwarci, bez-
troscy i nieskrepowani jesli chodzi o pienigdze
i w mniejszym stopniu s3 sklonni do kontro-
lowania finanséw, oszczedzania i planowania
finansowego (Wasowicz-Kirylo, 2008; Troisi,
Christopher, Marek, 2006; McClure, 1984),
a w wigkszym stopniu — do zadtuzania si¢ (Ny-
hus, Webley, 2002). Dodatkowo, cecha osobo-
woscl, ktéra niejako z definicji wiaze si¢ z sa-
mokontrolg finansows, jest sumiennosé. Osoby
sumienne sg bardziej skfonne do kontrolowania,
budzetowania i planowania wiasnych finanséw,

a takze charakteryzuje je konserwatywne (jako
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przeciwieristwo beztroskiego) podejscie do pie-
niedzy (Troisi, Christopher, Marek, 2006; Sha-
ter, 2000; Tang, Kim, 1999; Wasowicz-Kirylo,
2008). Z tego tez powodu o trafnosci wymiaru
kontrola finansowa $wiadczy¢ bedzie ujemna
korelacja z ekstrawersja oraz dodatnia korela-
cja z sumiennoscia, preferowaniem porzadku
i przewidywalnosci, a takze potrzebg domknie-
cia poznawczego. Dodatkowo, badania Rina (za:
Furnham, 1984) i McClure’a (1984) wykazaly,
ze stabilni ekstrawertycy sa bardziej otwarci, nie-
skrepowani i beztroscy w odniesieniu do swoich
pieniedzy, uwazajg tez pieniadze za mniej waz-
ne w ich zyciu w poréwnaniu do niestabilnych
introwertykéw. W zwiazku z tym spodziewano
si¢ stabszej, cho¢ istotnej, korelacji neurotyzmu
i kontroli finansowej.

Osoby o zewngtrznym umiejscowieniu,
w poréwnaniu do 0séb o wewnetrznym LOC,
w wickszym stopniu traktujg pienigdze jako
zrédlo sily, wyznacznik sukcesu i zrédlo sza-
cunku (Tang, 1993) i w mniejszym stopniu
wykorzystuja pienigdze do poréwnan spolecz-
nych (Lim, Teo, Loo, 2003). Taka orientacja na
pieniadze czy wrecz obsesja pieniedzy, przeko-
nanie, ze dajg one niezaleznos¢, kontrole nad
innymi i sa dobrym standardem samooceny
i oceny innych ludzi, zwigzana jest tez z niz-
szym poziomem stabilnosci emocjonalnej (En-
gelberg i Sjoberg, 2006, 2007) i niska ugodo-
woscig (Shafer, 2000; Wasowicz-Kiryto, 2008).
Z tego tez powodu o trafnosci skali SPP bedzie
$wiadczy¢ dodatnia korelacja wymiaru wladza
plyngca z pienigdzy z zewnetrznym umiej-
scowieniem kontroli i neurotyzmem, a takze
ujemna korelacja z ugodowoscia.

Z dotychczasowych badan wynika, ze oso-
by niepewne, podejrzliwe i lekliwe w sytuacjach
finansowych charakteryzuja sie wysokim pozio-
mem leku jako cechy (Lester, Yang i Spinella,
2006; Yamauchi i Templer, 1982), s3 wysoko
neurotyczne (Shafer, 2000; Wasowicz-Kiryto,
2008) i mniej stabilne emocjonalnie (Engelberg

i Sjéberg, 2006, 2007), a takze upatrujg przy-
czyn zdarzen raczej w dzialaniach innych ludzi
niz w samym sobie (Lim, Teo, Loo, 2003; Tang,
1993). Z tego tez powodu spodziewano si¢ do-
datniej korelacji wymiaréw niepokdj finansowy
i Zrédlo zta z neurotyzmem, lekiem i zewngtrz-
nym umiejscowieniem kontroli. Co wiecej, ba-
dania Wasowicz-Kirylo (2008) wykazaly takze,
ze sklonno$¢ do odczuwania winy w sytuacjach
wydawania pieniedzy jest zwiazana z intrower-
sja, adaptacyjnym stylem poznawczym, prze-
jawiajacym si¢ w przywigzywaniu nadmiernej
wagi do szczegdléw oraz w pracy w rutynowy
sposéb, z wykorzystaniem konwencjonalnych
procedur, a takze z punktowymi preferencjami
przejawianymi w procesie tworzenia poznawczej
reprezentacji celéw. Jako ze ten wymiar ze skali
JiP wiaze si¢ z odczuwaniem niepokoju w sytu-
acjach zwigzanych z pienigdzmi, spodziewano si¢
dodatniej korelacji wymiaru niepokdj finansowy
z preferowaniem przewidywalnosci i nietoleran-
cja wieloznacznosci.

Wyniki badan Lestera, Yang i Spinelli (2006)
oraz Yamauchi i Templera (1982) pokazuja, ze
osoby o wysokim poziomie lgku jako cechy moga
mie¢ problemy z organizowaniem swojego bu-
dzetu, co skutkuje nadmiernym i niekontrolowa-
nym zadluzeniem sie. Z tego powodu o trafnosci
skali SPP bedzie $wiadczy¢ ujemna korelacja
pomiedzy wymiarem mierzacym awersjg do zo-
bowigzan finansowych i poziomem leku. Dodat-
kowo, skoro awersja do zobowigzan finansowych
wigze si¢ z wysoka kontrola, skrupulatnoscig
i refleksyjnoscig, spodziewano si¢ dodatniej ko-
relacji tego wymiaru z preferowaniem porzadku
i potrzebg domkniecia poznawczego.

Jesli chodzi o ostatni wymiar postaw wobec
pieniedzy, preferowanie gotdwki , to brakuje ba-
dari weryfikujgcych jego korelaty w zakresie
zmiennych indywidualnych. Maison (2013)
wykazuje jednak, ze Polacy uwazaja, ze postu-
giwanie si¢ gotéwka daje wicksza kontrole nad
wydatkami, ktérg mozna straci¢ w przypadku
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Tabela 4. Liczebnos¢ oraz struktura demograficzna préb w badaniach trafnosci zewnetrznej skali SPP

Plec¢ % kobiet

CEGENT

194

Jaipieniadze 46,9
SDM 95 63,2
MVS i MAS 351 48,1
NEO-FFI 600 515
STAI-X 105 47,6
gvevlet:tionariusz 262 64
Skala PDP 327 526

placenia kartami, a czynnikiem zniechecajacym
do korzystania z takiej formy platnosci jest lek
przed nowymi technologiami i brak zaufania
do instytucji finansowych. Mozna si¢ wiec spo-
dziewal, ze preferowanie gotdwhki jest zwigzane
z wysokim poziomem leku jako stanu i cechy,
i taka korelacja bedzie $wiadczyé¢ o trafnosci
skali SPP.

Tabela 4 zawiera liczebnosci i struktury de-
mograficzne badanych préb, natomiast wyniki
analiz zostaly przedstawione w tabeli 5. Gene-
ralnie nalezy stwierdzi¢, ze wymiary SPP wy-
kazuja przewidywane zwigzki z innymi skalami
mierzgcymi postawy wobec pieniedzy oraz ma-
terializm, a takze zmienne indywidualne, takie
jak cechy osobowosci, umiejscowienie kontroli,
lek i potrzebe domknigcia poznawczego, co po-
twierdza trafno$¢ zewnetrzng tego narzedzia.
Najslabsze wspétczynniki korelacji z analizowa-
nymi kryteriami zewnetrznymi wykazuje wymiar
preferowanie gotowki, co moze $wiadczy¢ z jednej
strony o jego psychologicznej odrebnosci i specy-
ficznosc, ale z drugiej strony — o jego najmniej-
szej trafnosci.

Odchylenie
standardowe

22,49 4421 18 49
38,095 14,527 18 82
23,83 5,938 19 48
22,92 2,229 18 50
26,419 6,172 18 55
26,96 7,929 18 79
233 4,21 19 47
3. Podsumowanie

Postawy wobec pieniedzy opisuja réznice
w zakresie indywidualnego stosunku do pienig-
dzy czy tez miejsca, jakie ludzie przypisuja im
w swoim zyciu. W badaniach $wiatowych naj-
czgdciej wykorzystywane do ich pomiaru sg skala
MAS Yamauchi i Templera (1982), skala MES
Tanga (1993) wraz z jej pézniejszymi réznoraki-
mi wersjami, oraz skala MBBS Furnhama (1984).
W polskich badaniach do pomiaru postaw wobec
pieniedzy stosowane sg skala Ja i Pienigdze Wa-
sowicz-Kiryto (2008) oraz Skala Postaw Wobec
Pienigdzy SPP, opisana w niniejszym artyku-
le. Analiza wynikéw badari przeprowadzonych
z wykorzystaniem skali SPP prowadzi do wnio-
sku, ze dobrze mierzy ona réznice indywidualne
w zakresie emocjonalnych, poznawczych i beha-
wioralnych komponentéw stosunku do pienig-
dzy.

Do zweryfikowania struktury skali SPP wy-
korzystano nie tylko analize eksploracyjna, ale
przede wszystkim — konfirmacyjng analize czyn-
nikows, wykonang na innej grupie badanych, niz




Tabela 5. Wyniki analiz korelacji w badaniach trafnosci zewnetrznej skali SPP

| sae ] e Jow | o o | oz ]

Skala MAS

Odktadanie na przysztos¢
Lek

Podejrzliwos¢
Wykorzystywanie okazji
Sita i prestiz

Skala Ja i pieniqdze
Kontrola

Ja

Srodek

Dobrostan

Wina

Pozyczanie

Hazard
Skala SDM

Materializm
Skala MVS

Materializm
NEO-FFI

Neurotyzm

Ekstrawersja
Otwartos¢ na
doswiadczenie
Ugodowos¢

Sumiennos¢
STAI-X
Lek jako stan

Lek jako cecha
Kwestionariusz Delta
Locus kontroli

Skala PDP

Preferowanie porzadku
Preferowanie

przewidywalnosci
Nietolerancja

wieloznacznosci
Zamknietos¢ umystowa

Zdecydowanie
Potrzeba domkniecia
poznawczego

*p<0,05,*p < 0,01 p < 0,001

0,868**

0,119*
0,145%*
0,196**

0,110%

0,862%**
0,015
0,006

0,304***

0,399***

0,230%**

-0,122

0,14

-0,086

0,143%**

-0,106**
-0,061

-0,012
0,308***

-0,041
-0,112

0,013

0,461***

0,202%**

0,163*

0,067
0,170%

0,415%%*
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0,152%*
0,212%*
0,202**

0,099

0,898**

0,069
0,759***
0,508**
0,038
0,067
0,189**

0,202%*

0,533***

0,427**

0,157***

-0,082*
-0,131%*

-0,374%**
-0,073

0,177
0,166

0,321***

0,083

0,142%*

0,061

0,101
-0,057

0,124%

0,243**
0,695**
0,706**

0,124*

0,287**

0,179*
0,423%**
0,208**
-0,235%**
0,376%**
0,217%*

0,013

0,305**

0,248**

0,529%**

-0,253%**
-0,171%%

-0,191%*
-0,195%**

0,563***
0,627***

0,397%**

0,102

0,219%**

0,201%%*

0,054
0404+

0,081

0,203**
0,143**
0,05
0,126*

0,012

0,257%*
-0,104
-0,075
-0,068

0,112
0,006

0,117

0,001

-0,083

0,046

-0,065
0,048

0,004
0,173%**

04437
0,295%*

0,001

0,307%**
0,083
0,251%%*

-0,115%
-0,023

0,211%*

0,262%*

0,133*
0,142**
0,729%*

0,273**

0,215%*
0,402%**
0,337**
0,159*
0,043
0,321%**

0,105

0,399***

0,267**

-0,066
0,229%**

-0,014

-0,174%**

0,124%**

-0,095
-0,234*

0,125%

0,058

-0,039

-0,002

0,097
0,093

0,061

0,083
0,145%*
0,354**

-0,032

0,149**

0117
-0,317%**
-0,371%**

-0,04

0,1

0,12

-0,083

0,205*

-0,119*

0,225%**

-0,113%*
-0,103*

-0,117**
-0,078

0,192
0,193*

0,191**

-0,039
0,061
-0,081

0,126*
-0,114*

-0,024

0,023
0,069
0,142%
-0,002

0,083

-0,029
-0,009
-0,029
0,133
0,051
0,029

-0,153%
0,017

0,131*

0,172%**

-0,105%
-0,079

-0,065
-0,116**

0,334%**
0,264**

0,098

0,001
-0,035
0,052

-0,056
-0,154**

-0,068
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analiza eksploracyjna. Takie podejécie pozwolito
na stworzenie stabilnego, siedmioczynnikowego
modelu pomiarowego, opisujgcego zréznicowane
aspekty postaw wobec pieniedzy — od emocjo-
nalnych, poprzez poznawcze, do behawioralnych.
Badania walidacyjne zaprezentowane w niniej-
szym artykule wykazaly, ze Skala Postaw Wobec
Pienigdzy jest rzetelnym narzedziem pomiaro-
wym, co zweryfikowano zaréwno szacujac spéj-
no$¢ wewnetrzng jej wymiaréw, jak i analizujac
ich stabilno$¢ bezwzgledna. Wymiary postaw
wobec pieniedzy mierzone skalg SPP zadowa-
lajaco wysoko korelujg z wymiarami innych skal
mierzgcych ten sam konstrukt, a takze konstruk-
ty podobne, czyli stosunek do débr material-
nych i wartosci materialne. Kryterialny aspekt
trafnoéci potwierdzaja wyniki kolejnych badan,
ktére $wiadczg o tym, ze postawy wobec pienie-
dzy dos¢ silnie wiaza si¢ z cechami osobowosci,
a szczegolnie z neurotyzmenm, ekstrawersjg, ugo-
dowoscig i sumiennoscia, przezywaniem leku
i umiejscowieniem kontroli, a takze z potrzebg
domkniecia poznawczego i jej komponentami.
Podsumowujac, skala postaw wobec pieniedzy
SPP jako narzedzie o stabilnej strukturze czyn-
nikowej, rzetelne, trafne wewnetrznie i zewngtrz-
nie z powodzeniem moze by¢ wykorzystywana
do dalszych badan na gruncie polskim.
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The importance of trust in e-commerce
— the perspective of the new institutional
economics

Abstract

'The issue of trust is has become increasingly important in recent years, both
in scientific discussions and social media. The decline of public confidence
in financial institutions and the government has contributed to the current
economic crisis and shows the importance of this resource not only in a so-
cial context, but also economically. Building relationships based on trust is
an expensive process that requires effort and resources from the parties of
transactions. Trust is associated not only with the creation of conditions for
the execution of individual transactions, but also to support general exchange
processes for their greater efficiency. Another factor in the changing approach
to this problem is the rapid development of information and communication
technologies, including the Internet. This increases the demand for trust in
electronic capital transactions. A good place to explain the exchange processes
based on the trust factor is in the mainstream institutional approach based
on the theory of transaction costs, agency theory, and the theory of property
rights. This article attempts to clarify certain aspects of the importance of trust
in e-commerce in the context of transaction costs.

Keywords: trust, transaction costs, customer relationship management, B2,
information and communication technologies, the Internet
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/naczenie zaufania w handlu
elektronicznym — perspektywa
instytucjonalna

Streszczenie

Problematyka zaufania jest coraz czesciej podejmowanym tematem w ostatnich
latach, zaréwno w dyskusjach naukowych, jak i przestrzeni spolecznej. Niewat-
pliwie przyczynit si¢ do tego kryzys ekonomiczny, ktérego przyczyn upatruje sie
m.in. w podwazeniu lub/i naduzyciu zaufania obywateli do instytucji finansowych
czy pafistwowych. Znaczenie tego zasobu przywolywane jest coraz czgsciej nie
tylko w kontekscie spotecznym, ale réwniez ekonomicznym. Budowanie relacji
opartych na zaufaniu jest procesem kosztownym wymagajacym od stron transakeji
wysilku i nakladéw. Jest to zwigzane nie tylko z tworzeniem warunkéw do reali-
zacji pojedynczych transakeji, ale réwniez z budowaniem instytucji natury ogélnej,
wspierajacych procesy wymiany w celu ich wigkszej efektywnosci. Dodatkowym
czynnikiem zmieniajacym podejscie do tego problemu jest dynamiczny rozwdj
technologii komunikacyjnych i informacyjnych, w tym Internetu. Powoduje to
zwickszenie zapotrzebowania na kapital zaufania w transakcjach elektronicznych.
Wydaje si¢, ze dobra plaszczyzng do wyjasniania proceséw wymiany opartych
o czynnik zaufania jest podejscie instytucjonalne opierajace si¢ w swoim glow-
nym nurcie na teorii kosztéw transakcyjnych, teorii agencji i teorii praw wlasnosci.
W artykule podjeto prébe wyjasnienia wybranych aspektéw dotyczacych znacze-

nia zaufania na przyktadzie handlu w kontekscie kosztéw transakeyjnych.

Stowa kluczowe: zaufanie, koszty transakcyjne, zarzqdzanie relacjami z klientem, B2C,
technologie komunikacyjne i informacyjine, sie¢ Internet
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1. Wprowadzenie

Od wielu lat w naukach ekonomicznych,
a w szczegllnosci naukach o zarzadzaniu,
zwraca si¢ wigkszg uwage na znaczenie czyn-
nikéw psychologicznych i spolecznych. Mozna
przypuszczal, ze przyczyn tego zjawiska jest
bardzo wiele. Niewatpliwy wplyw na to ma
globalizacja, zmiana tradycyjnych podziatéw
rynkéw, zmiana granic konkurencji, rozwéj
nowoczesnych technologii oraz sytuacje kry-
zysowe weryfikujace dotychczasowe podejscia
i doktryny. Wspélczesng globalng gospodar-
ke, obok zmian technologicznych, charakte-
ryzuje nieprzewidywalno$¢ zmian w zakresie
popytu i konkurencji. Obserwuje si¢ zmiany
oczekiwan nabywcéw débr i ustug, wynikajace
miedzy innymi z postgpu technologicznego,
duzego tempa innowacji oraz wirtualizacji,
ktéra obecna jest réwniez w obszarze dokony-
wania transakcji. Dynamika tych zmian, poza
formalnymi rozwigzaniami instytucjonalnymi,
stwarza konieczno$¢ siggania do zasobéw ka-
pitalu spolecznego. Jego istotnym elementem
jest zaufanie. Wedlug Francisa Fukuyamy,
kapital spoleczny ma powazny wplyw na cha-
rakter gospodarki, ktérg dane spoleczenstwo
jest w stanie stworzy¢. Mozna powiedzied, ze
kapital spoleczny odnosi si¢ do spolecznych
relacji miedzy np.: jednostkami, pracownika-
mi, grupami, organizacjami, spoleczno$ciami,
regionami, ktore stuzg jako zaséb w osiaga-
niu pozytywnych rezultatéw. Elementy ka-
pitalu spolecznego umozliwiajg uczestnikom
bardziej efektywne dzialanie dla realizacji
wspolnych celow. Jezeli pomigdzy wspolpra-
cownikami danego przedsiewzigcia zachodzi
wzajemne zaufanie wynikajace z wyznawania
tych samych norm kodeksu etycznego, pro-
wadzenie intereséw jest mniej kosztowne.
W przypadku braku zaufania, do kooperacji
moze dochodzi¢ tylko pod nadzorem systemu
formalnych zasad i regulacji, ktére sg czg¢stym

przedmiotem negocjacji i sporéw oraz wiazg
si¢ z egzekucjg naleznych praw - nierzadko
na drodze przymusu. Z tego punktu widzenia,
uwzgledniajgc kontekst spoleczny, zarzadza-
nie zaufaniem ma dos$¢ ograniczony charak-
ter i moze by¢ skierowane raczej na elementy
transakcji, ktére moga by¢ kontrolowane przez
podmiot wymiany.

Na rosnace zainteresowanie tym problemem
wskazuje rozwdj koncepcji ekonomicznych
podkreslajacych znaczenie czynnika behawio-
ralnego. S3 one zwigzane zaréwno z nurtem
zasobowym czy ewolucyjnym, jak i nurtem in-
stytucjonalnym (tj. teoria gier, teoria kosztéw
transakcyjnych, teoria agencji, teoria wymiany
spolecznej itp.). Podejmuja one problem nie
tylko efektywnej redystrybucji zasobéw ma-
jacych coraz czesciej charakter niematerialny,
ale réwniez znaczenia relacji pomiedzy uczest-
nikami tego procesu. Okreslenie zaséh niema-
terialny, odnoszace si¢ zazwyczaj do kapitatu
ludzkiego dysponujacego wiedza, umiejetno-
§ciami czy kompetencjami zaczyna coraz cze-
$ciej by¢ odnoszone do zasobéw rynkowych. Sg
nimi przede wszystkim trwale relacje z klien-
tami, ktére zapewniaja przedsiebiorstwom roz-
wéj 1 przewage nad konkurencjg. Zarzadzanie
relacjami z otoczeniem zajelo istotne miejsce
w strategiach przedsi¢biorstw. Przykladem
moze by¢ koncepcja interesariuszy wymagajaca
zlozonego procesu koordynacji relacji z wielo-
ma grupami podmiotéw majacych wplyw na
funkcjonowanie  przedsigbiorstwa'. Innym
przykladem jest rozwdj powiazan i struktur
sieciowych opierajacych si¢ na bardziej lub
mniej formalnych podstawach instytucjo-
nalnych. Koordynacja tych relacji jest jednak

kosztowna, czego przyczyng jest niepewnos¢

1 Wigcej na ten temat w: J. Plichta, Spofeczna odpowie-
dzialnos¢ w dziatalnosci marketingowej przedsighiorstw,

Zeszyty Naukowe UEK w Krakowie, w druku
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zwigzana z zachowaniem podmiotéw wymiany.
Inwestycje stron w budowanie zaufania, stwo-
rzenie zgodnego z oczekiwaniami przekonania
co do zachowania drugiej strony transakeji jest
jednym z alternatywnych dziatan majacych na
celu zwigkszenie efektywnosci wymiany. Nie-
pewnos¢ i ryzyko obecne we wspélczesnym
skomplikowanym srodowisku spolecznym, jak
twierdzi P. Sztompka sklania do tworzenia
swoistych ,zakladéw” dotyczacy przyszlych,
okreslonych dzialari innych, udzielajac im tym
samym lub odmawiajagc zaufania (Sztompka,
2004). W niniejszym artykule zaprezentowano
wybrane elementy zwigzane ze znaczeniem za-
ufania jako zasobu z punktu widzenia kosztéw

transakcyjnych.

2. Instytucja zaufania
a koszty transakcyjne

Zaufanie jest przedmiotem zainteresowania
wielu dyscyplin naukowych (Sztompka, 2004).
Pojecie zaufania jest pojeciem wielowymiaro-
wym (Bugdol, 2010). Problematyke obejmu-
jaca aspekt wymiaréw zaufania opisali miedzy
innymi S. Ganesan, R. Hess (Ganesan, Hess,
1997), X. Jiang, M. T. Khasawneh, R. Master,
S.R. Bowling, A.K. Gramopadhye, B.J].Melloy,
L.Grimem (Jiang i in., 2004) oraz R. Audi
(Audi, 2008). Sposréd wielu definicji zaufania
podawanych na gruncie socjologii, psychologii,
ekonomii mozna wskaza¢ na kilka istotnych
kwestii charakterystycznych dla tej kategorii,
m.in.:

zaufanie istnieje w Srodowisku niepew-
nosci i ryzyka,

zaufanie opisuje pewien stopien przewi-
dywalnosci,

zaufanie istnieje w warunkach wspélza-
leznosci i wzajemnosci,

zaufanie jest pojeciem o charakterze po-

zytywnym.

Majac na wzgledzie literatur¢ przedmio-
tu mozna sformulowaé wniosek, ze zaufanie
jest podstawowym i koniecznym czynnikiem
ksztaltujacym transakcje i ustanawia pod-
stawy do nowych typéw relacji spolecznych.
Jest kategoriag zaréwno ekonomiczng, socjo-
logiczng, psychologiczna, jak tez polityczna.
Na rozwo6j badan nad zaufaniem niewatpliwy
wplyw wywarly poglady Niklasa Luhmanna.
Jego osiggnigcia w tym zakresie opieraly si¢ na
podejsciu neofunkcjonalistycznym. Luhmann
przyjal, ze wspdlczesny $wiat jest na tyle zlo-
zony, ze czynnik wiary lub zaufania jest nie-
zbedny, aby jednostka mogta w nim funkcjono-
wal. Przyjal ponadto, ze zaufanie ma zwigzek
z czasem, tzn. ze okazanie zaufania jest anty-
cypacja przysztosci i zachowaniem si¢ w taki
sposob, jakby przyszlos¢ byta pewna. Zaufanie
jest wiec pewnym ,okrojeniem” zlozonej przy-
szlosci, aby w miare sprawnie funkcjonowad
w terazniejszo$ci. Zaufanie pojawia si¢ w sy-
tuacji, gdy oczekiwane przyszle zdarzenie ma
znaczenie dla podjecia decyzji, tj. gdy jego za-
istnienie lub jego brak spowoduje pozytywna
lub negatywna oceng¢ podjetej decyzji®. Prze-
jawia si¢ to gtéwnie w sytuacjach, gdy szkoda
wywolana zawiedzionym zaufaniem moze by¢
wyzsza niz korzy$¢ plynaca z zaufania spel-
nionego. Zaufanie rézni si¢ od zwyklej na-
dziei tym, ze w przypadku poktadania jedynie
nadziei, oczekiwany przebieg zdarzed nie ma
znaczenia dla podejmowanej decyzji. Dzialajac
w zaufaniu zajmujemy okreslone stanowisko
odno$nie mozliwosci szkody, ktéra moze by¢
wynikiem dziatania innych, uwzgledniajac jed-
nocze$nie przypadkowosé zdarzed. W sytuacji
poktadania jedynie nadziei, ze co$ zaistnieje

2 Wigcej na temat analizy funkcjonalnej Niklasa Luh-
manna w: P. Marcinkowski, Prawne instrumenty ochrony
zaufania przy zawieraniu umowy, Wydawnictwo Uni-
wersytetu Wroclawskiego, Wroctaw 2010, s. 33-36
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niepewno$¢ i przypadkowosé jest ignorowana
(Marcinkowski, 2010, s. 34).

Bogata literatura dotyczaca kwestii zaufa-
nia i ré6znorodno$¢ podejs¢ oraz interpretacii
sktania do osadzenia tego pojecia na gruncie
konkretnych zalozed teoretycznych. Na pod-
stawie analizy dorobku w tej dziedzinie na
plan pierwszy wysuwaja si¢ kwestie zwigzane
z transakcyjnym i relacyjnym kontekstem wy-
stepowania zaufania. Odnosi si¢ to gtéwnie do
relacji interpersonalnych, chociaz wskazuje si¢
na istnienie w praktyce wielu relacji w odniesie-
niu do przedmiotéw, poje¢ abstrakcyjnych czy
organizacji. Wedtug Hardina, istnienie zaufa-
nia jest uwarunkowane korzysciami, jakie maja
osiggnaé strony wymiany, ale co najwazniejsze
sg one akceptowane i traktowane ,jako swoje”
przez obie strony (Hardin, 2009). Wskazywa-
toby to na istnienie zalezno$ci pomiedzy stop-
niem akceptacji interesu drugiej strony, a stop-
niem zaufania do niej. Przypomina to warunek
W irst best” rownowagi Pareto, w ktérym jedna
strona nie moze polepszy¢ swojego polozenia
kosztem drugiej strony.

Wedlug D. Harrison, L. L. Cummings, N.
L. Chervany zaufanie ksztaltuje si¢ na pod-
stawie wzajemnego oddzialywania pieciu sii,
ktére mozna opisa¢ w pigciu wymiarach: oso-
bowosciowym, kalkulacyjnym, instytucjonal-
nym, percepcyjnym oraz opartym na wiedzy
(Harrison, McKnight i in., 1998). Wskazane
wyzej podejscia i uwarunkowania istnienia za-
ufania znajduja swoje odniesienie i rozwiniecie
w Nowej Ekonomii Instytucjonalnej (NEI),
a w szczegblnosci w teorii kosztéw transakeyj-
nych, teorii agencji i teorii praw wlasnosci. Po
pierwsze wymiana dochodzi do skutku jezeli
korzysci przewyzszaja straty, a po drugie ist-
niejg alternatywne sposoby jej realizacji. Wybér
stron wymiany jest dokonywany na podstawie
analizy komparatywnej kosztéw transakcyj-
nych. Oznacza to, ze rezygnacja z wymiany
nie wskazuje na brak zaufania (obojetnos¢) lub

wreez nieufno$é (stosunek negatywny), lecz
fakt, ze korzysci (w tym potwierdzone zaufa-
niem) sa wigksze niz w przypadku dotychcza-
sowego kontrahenta. Powyzsze podejscie jest
analogiczne do wyboru opartego na uzytecz-
nosci porzadkowej. Zaufanie jest zatem sktad-
nikiem korzysci czy uzytecznosci, jaka osiagaja
strony wymiany na rynku. Zaufanie jest po-
strzegane réwniez przez pryzmat innych ko-
rzysci, takich jak np.:

redukcja kosztéw transakeyjnych,

wplyw na koordynacje w ramach organi-

zacji,

motywowanie do podejmowania decyzji,

uruchamianie tworczego myslenia,

zachecanie do uczestniczenia w transak-

cjach,

promowanie wymiany informacji,

podtrzymywanie istnienia rynkéw,

zwigkszanie zdolnosci firmy do prze-

trwania w sytuacjach kryzysowych,

stanowi kluczowy czynnik przy budowa-

niu sieci wspélpracy i spéjnosci spolecz-

nej,

wplywa na budowanie kultury obywatel-

skiej (Grudzewski i in., 2007).

Istnienie zaufania pomiedzy stronami wy-
miany ma charakter kognitywny. Rozszerzajac
ten aspekt o dorobek NEI mozna wskaza¢ na
kluczowe znaczenie proceséw informacyjnych
W procesie wymiany, a tym samym w proce-
sie budowania zaufania — w szczegdlnosci na
problem asymetrii informacji, wynikajacej
m.in. z réznicy w wiedzy pomiedzy stronami
transakeji. Wedlug przedstawicieli NEI pro-
blem asymetrii informacji jest powodowany
przez wlasciwosci podmiotéw i przedmiotéw
wymiany, czestotliwos$¢ transakeji, zakres in-
westycji stron w specyficzne aktywa. Powyzsze
czynniki moga zwickszaé lub zmniejszaé zakres
zachowari oportunistycznych, a tym samym
moga mie¢ istotny wplyw na stopien zaufa-
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nia pomiedzy stronami wymiany. Przykiado-
wo firma handlowa inwestuje w podniesienie
jakosci procesu obstugi klientéw, co moze by¢
zwigzane z poniesieniem naktadéw na aktywa
specyficzne dla danej firmy’. Ich specyficz-
no$¢ moga okreslaé: lokalizacja obiektu han-
dlowego, cechy rynku docelowego, program
szkoleniowy, procedury, oprogramowanie itd.,
ktére trudno byloby przenies¢ do innej firmy
lub wykorzysta¢ w innej sytuacji rynkowe;j. In-
westycje w specyficzne aktywa dotyczg coraz
czesciej inwestycji w tworzenie trwatych rela-
cji z klientami. Specyficzna wiedza o klientach
i jakos¢ relacji zakladaja zwrot z inwestycji
w dluzszym okresie. Niepewnosé¢ co do zwro-
tu z takiej inwestycji powoduje sklonnos$¢ do
zachowari oportunistycznych zmierzajacych
do osiggniecia korzysci np. renty informacyj-
nej wynikajacej z asymetrii informacji. Taka
sklonno$¢ wyzwala szereg kalkulacji dotycza-
cych najbardziej dla siebie korzystnych scena-
riuszy realizacji wymiany nazywanych hidden
intention. Moga one, lecz nie musza, prze-
ksztalci¢ si¢ w dzialania. W tym przypadku
moze to by¢ efekt zamierzony, przejawiajacy
sie w postaci tzw. hidden action. Nastepuje tu-
taj wyrazny konflikt pomiedzy dazeniem do
uzyskania wiarygodnosci i stworzenia sytuacji
zaufania, a dzialaniami nastawionymi na reali-
zacje interesu wilasnego kosztem klienta. Jest
to sprzeczne z rtéwnowaga w sensie Pareto.
Podejscie instytucjonalne jest zbiezne z po-
dejsciem do zaufania w kategoriach ogélnych
i specyficznych dla konkretnej transakeji. Za-
ufanie ogélne oznacza relacje pomiedzy nie-
znajomymi i nie jest oparte na wczesniejszej
wspoélpracy, lecz na moralnych podstawach

3 Specyficzno$¢ inwestycji w aktywa oznacza naklady po-
noszone na inwestycje, ktére moga nie znalezé w przy-
sztosci innych zastosowari, powoduja tzw. efekt sunk costs
(utopionych kosztéw)

i uznaniu jednostki, iz pozostala cze¢$é spo-
tecznosci wyznaje te same zasady moralne.
W skali spolecznej, poszczegdlne przypadki
zagregowanego zaufania prowadza do rosna-
cej mobilizacji, aktywnosci, innowacyjnosci. Z
zaufaniem niewgtpliwie zwigzany jest aspekt
kulturowy wytworzony w toku rozwoju spo-
tecznego, ktéry jest czynnikiem réznicuja-
cym narody, kraje, spolecznosci®. F. Fukuyama
twierdzi, ze zaufanie kreuje kapital spoteczny,
od ktérego zalezy wynik ekonomiczny spo-
teczeristwa. Jest on zdolnoscia wynikajaca
z rozpowszechniania zaufania w obrebie spo-
teczenstwa lub jego czesci. Ekonomisci czesto
podkreslaja, ze formowanie grup spolecznych
moze by¢ uznawane za wynik dobrowolne;
umowy zawieranej miedzy jednostkami na
podstawie racjonalnej kalkulacji zyskéw z ty-
tulu wspolpracy. Niemniej najbardziej efek-
tywne organizacje tworzone sg w obrebie spo-
teczno$ci wyznajacych te same normy etyczne.
W takich spolecznosciach nie zachodzi ko-
nieczno$¢ rozwijania zlozonych systeméw
uméw i regulacji prawnych. Kapital spoteczny
niezb¢dny do utworzenia tego typu spolecz-
nosci wyznajacej wspdlne zasady moralne nie
musi by¢ kreowany poprzez racjonalne decyzje
inwestycyjne, jak ma to miejsce w przypadku
innych form kapitatu ludzkiego. Jest on oparty
na wystepowaniu cech spolecznych, nie za$ in-
dywidualnych (Fukuyama, 1997). Jak si¢ jed-
nak okazuje, duza cze¢$¢ transakeji jest regulo-
wana konkretnymi ustaleniami stron. Wynika
to w duzej mierze z subiektywnego charakteru
procesu wymiany i zachowan stron oraz kon-
tekstu kulturowego, spolecznego i polityczne-

go.

4 Szerzej na ten temat w: F. Fukuyama, Zaufanie - ka-
pitat spoteczny a droga do dobrobytu, PWN, Warszawa-
Wroctaw 1997
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3. Postawy wobec zaufania
w relacjach wymiennych

W przypadku zaufania odnoszacego sie
do konkretnej transakcji mozna méwié o za-
ufaniu niezaleznym i zaleznym od kontek-
stu. W przypadku zaufania niezaleznego od
kontekstu jednostka ,A” zaklada, ze inna jed-
nostka ,B” zachowa si¢ w okreslony sposéb
i wykona dziatanie, od ktérego zalezy dobro
A w sposob subiektywnie oczekiwany przez
»A”. W drugim przypadku, zaufanie to stopien,
do ktérego dana jednostka ,A”, w konkretnej
sytuacji, z przekonaniem wzglednego bezpie-
czeristwa jest chetna zaleze¢ od drugiej jed-
nostki ,B” (np. osoby, organizacji itp.), mimo
ze negatywne konsekwencje takiej zaleznosci
sa mozliwe. Zaufanie mozna rozpatrywaé za-
tem w zaleznosci od oczekiwan stron transak-

¢ji (tabela 1).

Tabela 1. Typologia zaufania w zaleznosci od oczekiwan stron transakgji.

Wyszczegdlnienie

Odwzajemnia zaufanie

ze zastepca bedzie go wlasciwie reprezentowal,
jak réwniez, ze przekaze mu w sposéb whasci-
wy rezultaty rozméw. Z wunilateralnym zaufa-
niem typu B mamy do czynienia w sytuacji, gdy
jedna strona oczekuje zaufania, a druga strona
nie jest w stanie albo nie chce tego zaufania
odwzajemni¢. Przykladem w tym zakresie
moga by¢ wybory polityczne, podczas ktérych
rézne dzialania — w tym promocyjne, majace
na celu zyskanie zaufania — nie spotykajg si¢
z pozytywng reakcja ze strony potencjalnych
wyborcéw. Unilateralne zaufanie typu A wy-
stepuje w sytuacji braku zaufania ze strony
partnera, ktéry z powodu np. dominacji nie
oczekuje zaufania od strony uzaleznionej, pod-
porzadkowanej (np. sytuacje monopolistyczne
na rynku). Ostatnia sytuacja tj. brak zaufania
wystepuje, kiedy zadna ze stron nie oczekuje
albo nie jest w stanie obdarzy¢ drugiej strony

zaufaniem (Laske, Neunteufel, 2005). Zapre-

Odbiorcy zaufania

Nie odwzajemnia zaufania

Unilateralne zaufanie

Zaufanie bilateralne

Oczekuje zaufania

Dawca zaufania
Nie oczekuje zaufania

Zrodlo: opracowanie wlasne

Zaufanie bilateralne powstaje wtedy, gdy
oczekiwane zaufanie przez strong inicjujaca
proces interakeji (wspélpracy, wymiany) zo-
staje potwierdzone takim samym zaufaniem
przez druga strong. Taka sytuacja ma miejsce
np. w pracy zespolowej, gdzie zwykle mamy
do czynienia z wspdlnoty celéw i intereséw.
Dzieje si¢ tak np. w przypadku, gdy zwierzch-
nik prosi swojego zastepce, zeby ten zastapit
go podczas spotkania biznesowego. Przekazuje
mu wszelkie potrzebne informacje i oczekuje,

(typB)

Unilateralne zaufanie
(typ A)

Brak zaufania

zentowane sytuacje stanowia pewien modelowy
uktad relacji. W praktyce mamy do czynienia
z formami posrednimi o charakterze ciagtym.

4. Inaczenie zaufania
w handlu elektronicznym
na rynkach B2(C

Wspélczesnie, w dobie postepu technicz-
nego oraz przy niemal nieograniczonym do-
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stepie do technologii cyfrowej przejrzystosé
to fakt, a nie wybér. W procesach decyzyjnych
dotyczacych zakupow, rodzaju towaréw/ustug,
miejsc zawierania transakcji oraz innych de-
cyzjach rynkowych znaczacg role odgrywa ry-
zyko, a wlasciwie indywidualna sklonnos¢ do
ryzyka. Naturalnym zjawiskiem jest jego mi-
nimalizacja.

Jezeli chodzi o powszechnie wystepujace
ryzyko, to wlaénie zaufanie, wlasciwie obec-
no$¢ lub brak zaufania stanowi czynnik decy-
dujacy o podjeciu decyzji na rynkach B2B (.
relacje pomigdzy przedsigbiorstwami) i B2C,
tj. pomiedzy szeroko rozumianym przedsie-
biorstwem a konsumentem. Zaufanie konsu-
menckie jest tak istotne, poniewaz relacja na
rynku B2C cechuje si¢ duza niesymetryczno-
§cig. Przedsiebiorstwo ma najczesciej przewa-
ge informacyjng, finansows oraz techniczng
nad klientem. Budowanie zaufania pomig¢dzy
tymi stronami, tj. przedsigbiorstwem i klien-
tem opiera si¢ na przekonaniu, ze firma nie
wykorzysta swojej przewagi przeciwko klien-
towi.

Mozna przyjaé, ze budowaniu zaufania
konsumenckiego moze sprzyjaé:

ogdlna postawa ufnosci lub podejrzliwo-
$ci konsumenta,
wezesniejsze doswiadczenia konsumen-
ta,
profesjonalizm sprzedawcy,
relacja emocjonalna konsumenta ze
sprzedawca,
poziom ochrony prawnej i instytucjonal-
nej konsumenta,
perspektywa powtarzalnoéci transakeji

(Hirsch, 2012).

Odzwierciedleniem wspélczesnych form
prowadzenia transakcji handlowych jest han-
del produktami fizycznymi oraz ustugami poza
klasycznymi, stacjonarnymi punktami sprze-
dazy. Elektroniczny handel detaliczny, czyli

prezentacja 1 sprzedaz klientom produktéw
i ustug za posrednictwem mediéw elektronicz-
nych (electronic retailing) jest cecha ewolucji
metod prowadzenia transakcji handlowych,
ktéra dokonata si¢ we wspétczesnym handlu za
posrednictwem Internetu. W ostatnim okresie
podejmowane s3 préby zwigkszenia zaufania
do dokonywania zakupéw elektronicznych po-
przez np.: wprowadzanie bezpiecznych form
platnosci, elektronicznego systemu platnosci
bezposrednich, specjalnych kart platniczych
przeznaczonych do regulowania zobowigzan
on-line.

Kreowanie zaufania w handlu elektronicz-
nym zwigzane jest z budowaniem calosciowe;j
strategii sklepéw internetowych i niewgtpliwie
wykracza poza kwestie technologiczne oraz
prawne. Budowanie zaufania w handlu elek-
tronicznym ma na celu m.in.:

sukcesywne zmniejszanie niepewnosci
oraz ryzyka zwigzanego z transakcjg on-
line,
naklonienie potencjalnego klienta do za-
warcia transakcji,
zwigkszenie  lojalnosci  pozyskanych
klientéw,
poglebianie relacji z pozyskanymi klien-
tami,
poprawe zadowolenia klientéw,
sukcesywne gromadzenie informacji
umozliwiajacych dtugoterminowe relacje
z klientami.

Obok wiarygodnosci, dziatalnos¢ kazdej
firmy na rynku, tj. sukces w biznesie lub ewen-
tualna porazka opiera si¢ w duzej mierze na re-
putacji. Wedtug danych pochodzacych z badan
Edelman Trust Barometr®, zaufanie jest podsta-
wowg cechg budujaca reputacje firmy w oczach
konsumentéw. Wyniki przeprowadzonych ba-

5 http://www.edelman.com
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dan pozwalaja na wyciggniecie nastepujacych
wnioskéw:
ponad 90% konsumentéw kupuje pro-
dukty i ustugi od firm, do ktérych ma
zaufanie,
az 76% badanych poleca firmy, ktére ob-
darza zaufaniem réwniez swoim znajo-
mym,
55% badanych jest sklonnych zaplaci¢
wyzszg ceng za produkty i ustugi firm,
ktére obdarza zaufaniem,
77% badanych rezygnuje z zakupu pro-
duktéw i ustug firmy, do ktérej nie ma
zaufania oraz przekazuje negatywna opi-
ni¢ o firmie swoim znajomym (Hirsch,

2012).

Z powyzszych badan wynika ponadto, ze
zaufanie odgrywa istotng role w podejmowa-
niu decyzji przez konsumentéw odno$nie do-
konania zakupu lub odstgpienia od niego. Tym
samym zaufanie w sposéb bezposredni wplywa
na sprzedaz i w rezultacie na wynik finansowy
firmy.

Proces budowy zaufania w handlu elektro-
nicznym jest procesem niezwykle istotnym
i jednoczesnie skomplikowanym. Zaufaniu
nie sprzyja z pewnoscig brak bezposrednich
kontaktéw z produktem oraz ze sprzedawcy.
Niepewno$¢ zwigzana z zawieraniem tzw.
ytransakcji wirtualnych” moze by¢ minimali-
zowana swobodnym dostepem do informacji.
Decyzja klienta stanowi efekt jego ,konfron-
tacji” z informacjami, ktére przekazywane sg
za posrednictwem witryny sklepu. Aby tran-
sakcja nie zostala przerwana i doszla do skut-
ku, potencjalny klient musi mieé poczucie, ze
ma kontakt z solidnym, budzacym zaufanie
partnerem, chociaz wirtualnym, to jednak
profesjonalnym sprzedawca, ktéry moze roz-
wia¢ wszystkie watpliwosci, mogace pojawié
sie w procesie podejmowania decyzji zakupu.
Wzbudzajacy zaufanie przekaz informacji za

posrednictwem witryny sklepu powinien za-
wiera¢ nastgpujace elementy:
kompletne i rzetelne informacje o fir-
mie,
kompletne i rzetelne informacje o pro-
duktach/ustugach,
kompletne i rzetelne informacje nie-
zbedne do sfinalizowania transakeji, np.
sposoby regulowania platnosci, terminy
i sposoby dostarczania przesylek, rekla-
magje itp.,
mozliwo$¢ certyfikacji autentycznosci,
prostota/tatwo$¢ nawigacji, poruszania
si¢ po stronie,
mozliwo$é potwierdzania zlozonych zle-
cen,
rekomendacje.

Zaufanie w handlu elektronicznym realizowa-
nym przez Internet wymaga pewnej konceptuali-
zacji, poniewaz tylko wtedy mozna ksztattowac
odpowiednig jakos¢ relacji z klientem (Bugdol,
2009). Istotnym jest, aby poza wyodr¢bnieniem
czynnikéw wplywajacych na zaufanie, odpo-
wiedzie¢ réwniez na pytanie co jest elementem
sktadowym i kluczowym zaufania. Niewatpliwie
jest nim moment podjecia decyzji o zakupie (tzw.
klikniecie). Bez zaufania do sprzedawcy, produk-
tu/ustugi oraz pewnosci, ze platnos¢ np. kartg
bedzie bezpieczna, decyzja nie zostanie podjeta.
Zdarza si¢ réwniez czesto, ze po zawarciu tran-
sakcji, gdy produkt mozna zobaczy¢ albo mozna
skorzysta¢ z ustugi, klienci sg rozczarowani. Za-
ufanie klientéw w przypadku transakcji zawiera-
nych za posrednictwem Internetu jest zaufaniem
potencjalnym, ktére moze, ale niekoniecznie
musi si¢ rozwingé i utrwali¢. Zaufanie potencjal-
ne zalezy od wiarygodnosci firmy, zaspokojenia
indywidualnych potrzeb, bezpieczeristwa oraz
udogodnien zwigzanych z korzystaniem z wi-
tryny. Zaufanie utrwalone, powtarzalne wynika
gléwnie z satysfakeji, ktéra moze by¢ wynikiem
uzyskania oczekiwanej jakosci produktu/ustugi.
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Mozna powiedzieé, ze kontakty handlowe utrzy-
mywane s3 z tymi, ktérym sie ufa. Nie oznacza to
jednak, ze bez zaufania transakcja jest niemozli-
wa, gdyz szukajac okazji konsumenci czgsto po-
stepujg irracjonalnie.

Podmioty funkcjonujace jako sprzedaw-
cy w handlu internetowym maja $wiadomos¢
znaczenia zaufania klientéw. Wyniki badan
przeprowadzone przez Ceneo.pl wsréd przed-
stawicieli sklepéw internetowych pozwalaja na
sformutowanie nastgpujacych wnioskéw:

zaufanie klientéw jest bardzo istotne
i ma znaczenie w procesie dokonywania
transakcji (wigkszo$¢ badanych, tj. 64,5%
stwierdzilo, ze zaufanie klientéw jest
bardzo wazne),

zaufanie jest waznym czynnikiem w ca-
tym procesie zakupowym (duza czgéé ba-
danych, tj. 23,8% potwierdzilo te tezg),
zaufanie jest malo istotne, natomiast naj-
wazniejszym elementem jest cena (taki
poglad reprezentuje 10,8% ankietowa-
nych).

Wyniki badani wykazaly réwniez, ze budo-

waniu zaufania klientéw sprzyja:
oferowanie obstugi klienta na wysokim
poziomie (89,5% wypowiedzi),
przekazywanie rzetelnych, kompletnych
informacji o oferowanych produktach,
firmie itp. Wedtug 83,4% badanych jest
to bardzo wazny aspekt dziatalno$ci han-
dlowej,
budowanie  poczucia

klient6éw, tj. przekazywanie w sposéb pre-

bezpieczenstwa

cyzyjny i na biezaco informacji o statusie
zamoéwienia, wysylki itp. Wedtug niemal
80% badanych (78,7%) takie dziatanie

buduje zaufanie do firmy °.

6 Zaufanie jako podstawa rozwoju w handlu internetowym.

Raport Ceneo.pl, Pazdziernik 2011; Badanie przeprowa-

Handel internetowy rozwija si¢ dynamicz-
nie, chociaz jak wynika m.in. z badan firmy
CB Richard Ellis, jego rozwéj hamuje przede
wszystkim brak zaufania do sprzedawcéw. We-
dlug firmy, poprawe w tym aspekcie umozliwi
stworzenie i uruchomienie w 2015 roku wspél-
nej dla wszystkich krajéw czlonkowskich Unii
Europejskiej platformy, dzieki ktérej klienci,
zglaszajacy np. uwagi do sprzedawcy, beda mo-
gli w swoim ojczystym jezyku wypelni¢ ankie-
te 1 zglosi¢ problem, co z pewnoscig zwigkszy
zaufanie kupujacych do sprzedajacych.

5. Wnioski

Ksztaltowanie zaufania w procesach wy-
miany, a zatem w calej gospodarce jest proce-
sem zlozonym i uwarunkowanym czynnikami
obiektywnymi i subiektywnymi. Zaufanie jest
kapitalem, jednym z najwazniejszych elemen-
téw kapitalu spolecznego. Zaufanie wplywa
w duzym stopniu na rozwdj kazdej firmy oraz
na szeroko rozumiany rozwdj gospodarczy. Ba-
dania dowodza, ze przedsiebiorstwa, ktére ce-
chuje duzy poziom zaufania lepiej radzg sobie
na rynku, s bardziej elastyczne i osiagaja za-
planowane wyniki finansowe. Pamieta¢ jednak
nalezy, ze budowanie zaufania w kazdej organi-
zacji jest procesem, ktéry nalezy realizowac na
wielu plaszczyznach. Nalezy budowaé zaufanie
pomigdzy klientami a pracownikami, zaufanie
klientéw do szeroko rozumianych obiektéw
handlowych (tzw. zaufanie klienckie) oraz za-
ufanie do calej organizacji/firmy. Spojrzenie na

dzone przez serwis Ceneo.pl wéréd 432 przedstawicieli
e-sklepéw prezentujacych swojg oferte w poréwnywarce
Ceneo.pl. Badanie zostalo przeprowadzone w dniach
26-29 lipca 2011 r. Tematyka badania obejmowata m.in.
zagadnienia zwigzane z dzialaniami podejmowanymi
w celu zwigkszenia zaufania do marki/sklepu oraz barier
e-commerce z perspektywy oséb sprzedajacych przez
Internet, s. 29-30
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ten problem z punktu widzenia teorii kosztéw
transakcyjnych czy teorii agencji wskazuje na
wiele aspektéw nie uwzglednianych w neo-
klasycznej ekonomii, takich jak asymetria in-
formaciji, czgstotliwo$¢ transakeji, oportunizm
czy specyficznoéé aktywow. Analiza wymiaréw
transakcji pozwala na identyfikacje czynnikow
wplywajacych na proces budowania zaufania
oraz mozliwos¢ doboru odpowiednich narze-
dzi do jego ksztaltowania.
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Ekonomia, Edukacja i Kreatywnos¢

Streszczenie

Dostosowanie ustug edukacyjnych do potrzeb lokalnego rynku pracy moze
zosta¢ rozwiniete przez wdrozenie nowej roli uniwersytetéw w kontekscie
potrzeby rozwoju gospodarczego, a mianowicie przez wspieranie twérczego
kapitalu swoich absolwentéw. W artykule przedstawiono twérczy potencjal
uczniéw z rumurisko-wegierskiego obszaru transgranicznego poprzez
wskazanie gléwnych cech twérczych studentéw, a takze ich postaw i preferencii.
Autorzy starajg sie zweryfikowa¢ wyniki badan innych naukowcéw, ktérzy
analizowali to zjawisko, biorac pod uwage specyfike obszaru na ktérym
prowadzono badania. Oczekujemy wsparcia waznej zmiany celéw i tresci
programéw nauczania w uczelni przysztosci w zakresie nacisku na rozwdj
kreatywnosci studentéw.

Stowa kluczowe: oryginalnos¢, kapitat tworczy, wyzsze wyksztatcenie, cechy studentow
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Abstract

Adapting educational services to the demands of a local labor market can be
replaced by a new role for universities in a specific geographic area in need of eco-
nomic development, namely the fostering of the creative capital of their graduates.
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1. Introduction

What are the factors that influence the level
of development of a community? The studies
that attempted to give an answer to this question
were based on theories of growth and economic
development. Some said that the basis of devel-
opment is material resources, others mentioned
technology, others emphasized the human re-
source (later called human capital), and others
assumed it is the organization, the management
or the position of the markets, territorial homo-
geneity, or even the natural environment.

If all these elements influenced industrial de-
velopment in the past, now they can only partially
explain the recent type of development, in which
the emphasis has moved from quantity to qual-
ity (economic growth — economic development
— socio-economic development — sustainable
development). The role of innovation or creativ-
ity in companies’ or towns’ striving to reach top
positions has become more visible (Nordstrom,
Ridderstrale, 2008; Florida, 2005). Moreover, de-
velopment today is not limited to economic as-
pects - the development equation now includes
elements such as the social environment, com-
fort, inter-human relations, security, and other
factors not previously considered.

Within the academic world today we are wit-
nessing the proliferation of the entrepreneurial
university concept, which tends to replace the
classical Humboldtian view. Under these condi-
tions, many universities are strengthening their
relationships with the business world through
consulting, research, internship contracts and
other collaborative ventures.

Today, economics has entered all the sec-
tors of human activity: people constitute the
labor force or human capital (Becker, 1993), the
university has become an educational service,
the academic space has become competitive,
people speak about the social rate of return from
academic research (Mansfield, 1991), and talk

about industrializing knowledge (Branscomb,
Kodama, Florida, 1999).

Consequently, we can speak about the evolu-
tion of higher education in terms of three Cs:
Cognition, Competences, and Creativity; each
of them corresponding to the goals of academic
activity through the years. The classical university
had the priority of cognition--the transmission of
valuable knowledge to students. The contempo-
rary entrepreneurial university fosters the forma-
tion of competences that contribute to economic
development. The future university will need to
focus more on developing creativity so that its
constituents will be able to deal with and even
produce change, to plot new directions, to pro-
pose new solutions, and therefore to ensure sus-
tainable development.

Considering Florida’s creative class theory
(2002) makes it necessary to rethink the ways of
understanding the relation between universities
and the labor market. Rather than setting goals
like preparing their graduates for the labor mar-
ket, universities should establish the basis for the
creative class that will generate development and
new jobs in specific domains of talent, and adapt
the labor market to this talent.

2. Creativity and efficiency.
Can creativity be the engine
of development?

Creativity has long raised the interest of re-
searchers and therefore has received numerous
approaches: “mystical approaches”, “pragmatic
approaches”,  “psychodynamic  approaches”,
“psychometric approaches”, “social-personality
approaches”, and more recently, “confluence ap-
proaches” (Sternberg, 1998, p.10).

What is in fact creativity? Psychology text-
books often present the definition developed by
Taylor: “Creativity is the ability to shape experi-

ence in new and different forms, the ability to
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perceive the environment in a plastic manner
and communicate to others the unique experi-
ence that has resulted” (Taylor, 1959, p.51). Tor-
rance (1974) considers it to be a set of skills: “flu-
ency, flexibility, originality and ability to sense
deficiencies, elaborate, and redefine.” Guilford
identifies no less than 150 intellectual and be-
havioral abilities to be characteristic of creativity
(Guilford, 1985) and Karlyn Adams (2006) ex-
presses it graphically as being at the intersection
of: knowledge, creative thinking and motivation
(Adams, 2006, p.4). In 1961, Rhodes structured
creativity in a conceptual scheme of the 4 Ps:
“person, process, product, and press (environ-
ment)”, and in 2013, Vlad Gliveanu proposed
a more comprehensive framework, that of the
5 As: “actor, action, artifact, audience, and af-
fordance” (Gliveanu, 2013).

Creativity can be measured using meth-
ods based on divergent thinking (Houtz, Krug,
1995), psychometric, biographical, and histori-
metric approaches (Plucker, Renzulli, 1999), or
indicators of creativity (Florida, 2002).

All these approaches for understanding crea-
tivity emphasize the multiplicity and complexity
of this mental process, but also the need to clarify
the elements that distinguish between a creative
person and a common person, and to identify the
mechanisms that stimulate creativity, based on an
increased demand for creativity in all economic
and social sectors.

In the workplace, creativity is facilitated by
factors such as: “challenge, freedom, resources,
work-group features, supervisory encouragement
and organizational support” (Adams, 2006, p.31-
32). A good performer is undoubtedly a valuable
person, but only if there is a conceptual person
that initiates, directs, adapts and develops the
activities, using creativity. For Sternberg, the
economic importance of creativity refers to the
fact that ,new products or services create jobs”.
In order to remain competitive, “individuals,
organizations and societies must adapt existing

resources to changing task demands” (Sternberg,
1998, p.3).

For David Ricardo (1817), the competitive
advantage is derived from the comparative costs,
while in the HOS theory (see Heckscher, 1919;
Ohlin, 1933; Samuelson, 1949) it is explained ac-
cording to the abundance/scarcity of production
factors, and the Romanian economist Mihail
Manoilescu (1929, translation 1986) explains it
according to the differences in the labor produc-
tivity.

Focusing only on the competitive advantage
offered by production factors at a given time,
without taking into account their changing role
in different stages of economic development,
can eliminate the competitive advantage and
bring major disadvantages to the economic and
social development of a country. This is empha-
sized more in the new development stage, the
knowledge society where innovation and creativ-
ity have a fundamental role and where invest-
ment in education and research proves to be ef-
ficient. “The past few decades have been one of
profound economic transformation. In the past,
natural resources and physical capital were the
predominant drivers of economic growth. Now;,
human creativity is the driving force of economic
growth. Innovation and economic growth accrue
to those places that can best mobilize humans’
innate creative capabilities from the broadest and
most diverse segments of the population, har-
nessing indigenous talent and attracting it from
outside” (Florida et al., 2006, p.3).

In the medium and long term, Porter and
Stern (2002) favor educational policies that sup-
port training for a knowledge-based society, since
“Innovation has become perhaps the most impor-
tant source of competitive advantage in advanced
economies”, a claim supported by economies
“such as Finland and Taiwan, that have proactive-
ly built innovative capacity” (Porter, Stern, 2002,
p-15). They conclude that “Building national in-

novative capacity will represent the fundamental
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development challenge facing many countries for
years to come” (Ibid, p.15). Differences between
countries in terms of innovation and its intensity
“depend on an interaction between private sector
strategies and public sector policies and institu-
tions. Competitiveness advances when the public
and private sectors together promote a favorable
environment for innovation” (Ibid, p.2).

The analysis of some creativity islands, such as
Silicon Valley, and even the brain drain phenom-
enon justifies the analysis of creativity, but also
highlights the role of universities in this process:
“Any discussion of the university’s role in innova-
tion and economic development quickly circles
back to the now classic cases of Stanford Univer-
sity and MI'T) which played critical roles in the
development of Silicon Valley and the greater
Boston area” (Florida et al., 2006, p.2). In Roma-
nia, such a creativity island is outlined by provid-
ing the research infrastructure to the Magurele
platform, and further by grouping excellent hu-
man resources that serve this business location
in Bucharest universities, situated near the plat-
form, with the benefit of keeping specialists in
the country. Romania has an important creative
potential, especially in universities, and this po-
tential has the chance to become creative capital,
under the condition of restructuring the content
and methodology of teaching in universities.

Universities have changed over time in terms
of the aims, tasks, contents, and teaching meth-
odology; and today they accomplish important
missions as educational institutions, research
centers, cultural centers, and social centers (Ko-
tlyarov, Kostjukevich, 2011). In these conditions,
universities must rethink their purpose in terms
of the production of creative capital. If society
“often perceives opposition to the status quo as
annoying, offensive, and reason enough to ignore
innovative ideas” (Sternberg, 1998, p.90), this
should never happen in the academic field.

Analyzing the educational process from three
perspectives: functional, structural, and opera-

tional (Curtu et. al., 2010, pp.6-7), it is obvi-
ous that changing the learning objectives in the
sense of moving the emphasis from knowledge
and skills towards creativity (noting that nei-
ther knowledge, nor skills do not lose their im-
portance, but their role changes: from finalities
of education to vectors for the development of
creativity), requires major changes in the struc-
ture and methodology of the whole educational
process.

Defined as a set of attributes and skills that
can generate novelty and value under favorable
conditions, creativity is considered today as one
of the scarce resources--sought, valued and cher-
ished as a true “Lever of Riches” (Mokyr, 1990).
Today, the talent thesis, that of innate creativity,
is being replaced by its contrary thesis: that of
achieved creativity, learned and practiced, which
doesn’t exclude native talent, but rather com-
pletes it. Therefore, teachers who are prepared for
the new outcomes of education must be creative
themselves in order to develop the creative po-
tential of their students (Gregerson, Kaufman,
Snyder, 2013). Through education, argues Hatos,
we can increase the acceptance of change or even
the appetite for it, which is necessary, consider-
ing that “the contemporary world is one of a con-

stant transition” (Hatos, 2006, p.70).

3. Scientificapproach

3.1. Research question

We started our explorative study with the as-
sumption that in universities, there is an impor-
tant creative potential. This assumption is based
on the fact that the goals of higher education
include the development of transferable skills
and increasing the capacity for comprehension
and synthesis. These objectives are closely related
to the degree of development of creative think-
ing. But the question underpinning our study is
whether this creative capital is indeed fostered in
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higher education institutions in the studied area
when the student profile does not fit the known
pattern of a creative personality.

3.2. Research objectives:

- Identifying the creative potential of stu-
dents, its dimensions and structure in the
universities from the Romanian-Hungar-
ian crossborder area.

- Elaborating a profile of students with
creative potential: freedom, satisfaction,
tolerance, job aspirations in line with this
potential.

3.3. Research methodology

'The creative potential of students was meas-
ured by self-reporting of values such as origi-
nality, imagination, freedom (and not by educa-
tional level and highly ranked social position of
employees, as in the case of Florida et al., 2006),
since creativity is not always correlated only with
these issues and it is sometimes considered that
“creativity can best be understood as a Darwin-
ian process of variation and selection” (Simonton,
1999).

'The elaboration of the profile of students with
creative potential was based on the analysis of the
data from the social survey based on question-
naires addressed to students, conducted in the
universities located in the Romanian - Hungar-
ian cross-border area, during March to August
2012. The sample includes 2619 cases, 1296 in
Hungary and 1323 in Romania, and it was de-
signed to be representative of all the educational
levels and study programs. The questionnaire was
structured around several themes, such as school
performance, choices and academic aspirations,
academic engagement, school cohesion, satis-
faction, Internet use, attitudes toward minority
groups, leisure, and employment. The question-
naire was sent to full-time students enrolled in

BA and MA studies (84.1% - BA,15.9% - MA).

It was found that 71.3% of them pay tuition for
their studies and 70.6% come from urban areas.
The mean value of students’ age is 22.4, with
a standard deviation of 3.01. Analysis by gender
shows that 63.9% are females and 36.1 % are
males.

3.4. Data and methods

In this study, we asked a question regarding
the importance given to originality and imagina-
tion. For further analyses, we used the dichoto-
mous version of the variable, making the demar-
cation between students who highly appreciate
originality and imagination and those for whom
these values are not important (11% - non-cre-
ative; 89% - creative). Our analyses were con-
ducted in order to explore and identify possible
differences and similarities between creative stu-
dents and less creative students.

For the measurement of academic engage-
ment, we used a summative scale. The scale had
4 answer choices, from Never (1), to Very Of-
ten (4). We conducted factor analysis using the
Principal Component extraction method and
the Varimax with Kaiser Normalization rotation
method. The analysis revealed four dimensions,
with the following percentages of the variance
explained: 19.8 for the first dimension, 19.2 for
the second one, 12.8 for the third one, and 11.7
for the last dimension. The First dimension re-
fers to the counseling part of the academic ac-
tivities (I discussed about my grades and homework
with a teacher, I discussed my career plans with
a teacher or counselor, I discussed ideas about read-
ings or classes with teachers outside class, I received
a written or verbal feedback) and the Second one
refers to active class participation items (I raised
questions or participated to discussions in courses
and seminars, I did a presentation in class, We pre-
pared two or more drafts of a paper before I finished
it, I worked for a project or a paper that required
integrating ideas and information from wvarious
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sources). 'The last two dimensions refer to the
collaboration with minority students and to the
cohesion of the students’ group. In the present
study, we used the score on active class partici-
pation, which has a normal distribution, with
a mean value of 12.1, a standard deviation of
3.28, and a score on mentoring (A mean value
of 7.19, and a standard deviation of 2.53). Both
scores showed good reliability (Cronbach alpha
above .700).

Regarding academic performance, we ana-
lyzed the results for a Yes-No scale. Questions
referred to student’s research interests, their aca-
demic awards, scholarship, language certificate,
etc. We used factor analysis, selecting the Princi-
pal Component extraction method and the Var-
imax rotation method. The results showed three
dimensions and in our analysis, we used the first
one that explains 19.73 % of the total variance.
The score refers to student’s research perform-
ance (I have my own research theme that interests
me, I attended a student/general scientific conference
with a paper or a poster, I have published at least one
scientific article). Cronbach alpha of this scale is
above .700.

Figure 1. Methods of preparing for the exams

In order to analyze how students relate to the
learning process, we used data recorded on how
they prefer to prepare for exams (Yes-No scale).

The factor analysis using Principal Compo-
nent extraction method and the Varimax with
Kaiser Normalization rotation method revealed
two dimensions. One component refers to meth-
ods that involve creativity in the assimilation of
the content from the study materials, and one
that implies less demanding ways due to the fact
that the learning materials are distributed by
teachers. Both scores are reliable.

For the analyses of the use of the Internet,
we used the 5-item scale regarding students’ fre-
quency of using the Internet in their academic
activities (answer scale: every day, at least once
a week, at least once a month, rarely, never): I ac-
cess the university/faculty/ department webpage to
[find important information for me, I am searching
information about the courses or seminars using spe-
cialized portals for public access, I am searching for
materials using specialized scientific databases etc.
'The Cronbach Alpha for the scale is .832.

To assess student satisfaction level regarding
several aspects about academic life, we used the

How do you like to prepare for exams? (% for Yes)

If I have the freedom to look for online
study materials

If I receive the electronic version

of the study material

If | receive Weblinks for the materials
so | can print them

If I have the freedom to look for study
materials in the library, bookstores

If | discover muself the material
from a book

If I receive the exact book pages
that | should read

39,6
57,3
731
31,6
349
81,2

20 40 60 80 100
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responses to a scale focused on academic activi-
ties, relationship with peers and teachers, infra-
structure and adaptability to the conditions in
the University campus, extracurricular activities,
and the prestige of the university. We used a 4
scale answer from Very Pleased — code 4, to Very
Unpleased — code 1.

We used factor analysis to identify the prin-
cipal components of this scale. We selected the
Varimax rotation method and results indicated
three dimensions: extracurricular activities on
campus and outside (Accommodation outside cam-
pus, International programs, Opportunity to practice
own religion/spirituality in campus, Entertainment
opportunities in campus, Opportunities for sport in
campus, Internships), academic activities (7each-
ing quality, Subject knowledge by teachers, Acces-
sibility of teachers, Attractiveness of courses, Level
of difficulty of class materials, Interaction in class)
and infrastructure and adaptability (Zechnology
use (camputer, projector; etc. ), Conditions in rooms
Jor courses and seminars, Amount of work required
Jfrom students, Equal treatment of students, Ac-
commodation on campus, Possibility to prepare for
courses inside campus, Internet access in campus). All
scores have good reliability with Cronbach alpha
above 0.700.

For the evaluation of students’ attitudes to-
ward various minority or disadvantaged groups
(Roma students or other ethnic minorities, stu-
dents with disabilities, students from families
with many children etc.), we used the question
How would you assess if you colleague, belonging o
the following groups. .., would live in the same room
with you with 4 answer items: 1. I would firmly
reject the idea, 2. I would rather not accept this idea,
3. I would rather accept the idea 4. I would totally
agree with this idea. Scale reliability is proved
(Cronbach Alpha = .935), so we built a score for
tolerance toward minority groups.

Regarding the valuation of certain job char-
acteristics, we used a scale with 4 answer items,
from 4. Very important, to 1. Not at all important.

We conducted a factor analysis to extract the
principal components, using the Varimax with
Kaiser Normalization rotation method. Analy-
sis revealed four dimensions on the scale and
in the case of all scores the reliability is proven
(Cronbach alpha is above.700). For the follow-
ing analyses we used the first score that refers to
an interesting job, people-oriented and with a re-
sponsible position (An interesting job, With good
atmosphere, With sensation of success, To be able to
meet people, Useful fo society, To have responsibility,
Tv give me opportunity to help people, With friendly
and helpful colleagues), and the third score, that
refers to a more goal-performance-oriented job
(Pe;formame oriented, To work in a team, A pro-
fessional challenge, To have the opportunity for im-
provement, Tv be in a well-known company):

4, Research results

4.1, Dimensions and structure of the
(reative potential in the universities
from the Romanian — Hungarian cross-
border area

As shown in the figure below, almost 90% of
students say that originality and imagination are
important or very important to them, and only
11% do not value them.

We interpreted the assessment of originality
and imagination given by the students as an un-
derstanding of the importance of creativity in our
world and especially in the future society, but also
as their desire to be creative. We consider that the
evaluation of creativity as being very important to
them may suggest a closeness or even identifica-
tion with the creative, original personality.

The very high percentage of students who
consider value originality, justify the thesis that
creative capital is found in the academic field.
This finding can explain the lack of significant
differences between the importance given to
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Figure 2. Evaluation of the importance of originality and imagination

How important is originality and imagination for you?

60,0
50,0
40,0
30,0

20,0
9,0
10,0
19
0,0

Not important Rather
atall not important

originality and imagination between countries
(Pearson Chi-Square = 0.567, p = 0.451,df = 1),
between men and women (Pearson Chi-Square
= 0.030, p = 0.862, df = 1), between academic
cycles (Pearson Chi-Square = .009, p = 0.926, df
= 1) or even between different study programs.
However, in the case of students enrolled in the
Arts and Humanities (history, philosophy, theol-
ogy), the number of those who appreciate origi-
nality/creativity is higher than the value recorded
in other specializations (Pearson Chi-Square =
4.44,p = 0.035, adj. residual = 2.1, df = 1).

This creative capital can be the foundation
for the creative class, of course with the condition
that it is capitalized (Fasko, 2001, p.326). In our
opinion, the capitalization of creative potential
in universities involves reconsidering the strat-
egy for the use of material, financial, and human
resources of the university, and also the overall
framework of the educational process: legal,
technological, relational, institutional, etc.

The development of creativity requires various
material and financial resources because this is
the only way in which students get opportunities
for combining and re-combining their ideas and
identifying alternative solutions. In fact, Florida,
based his creative class theory (Florida et al.,

48,0
411
Rather Very
important important

2006, p.2), and Mansfield (1991) on the notion
that investments in academic research provides
significant returns for the economy and society.

'The legal framework, and especially the edu-
cation law, must adapt to this new reality in the
sense of the elaboration of norms that regulate
and encourage creativity as a goal of the educa-
tional process, supporting the reorganization of
educational institutions towards more flexibility,
and leaving open space for the manifestation of
originality in the academic field, without the fear
of losing the government’s support in this area.

Finally, the teaching and assessment methods
must be radically changed by using instruments
that encourage construction, discovery, and inno-
vation to facilitate understanding and creativity,
to develop thinking and imagination, and to em-
phasize originality. Classical methods of teach-
ing and assessment should be replaced to leave
more space to investigative methods for guiding
students towards invention and innovation.

In the context of the above statement, we
investigated the relationship between students’
assessment of the importance of originality and
their school situation, examined through their
academic engagement and their academic per-
formance in the research field.
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Figure 3. Values for academic performance and academic engagement

Mean values for academic performance and engagement
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The analysis shows that the relationship be-
tween appreciation of originality/imagination
and academic performance in the research field,
respectively with academic engagement is not
significant. Significance test results show the
following: participative academic engagement t
(354.8) =1.08, p = 0.277; mentoring academic
engagement: t (342.0) = 0.14, p = 0.890; research
academic performance: t (350.8) = 0.33, p =
0.741. The results are rather surprising and can
be explained by the routine approach, academic
conservatism, and lack of concern in higher edu-
cation to develop creativity or to encourage the
creative dimensions of teaching. The risk in this
situation is to create a vicious circle in the way
that creative potential is wasted, and consequent-
ly the current students will not promote creativ-
ity in their work after graduation.

4.2, Profile of students with creative
potential
a. Preparingfor exams

Students who value creativity are expected to
be more nonconforming regarding the ways of

7,19
N7
12,14
11,92
6,00 8,00 10,00 12,00 14,00

studying, preferring to discover materials them-
selves instead of using what is provided by the
teachers. The more creative students therefore
would be more likely to have original responses,
different approaches from their less creative col-
leagues, and different solutions from those pre-
sented in the textbooks. But the data do not con-
firm this statement, so students who appreciate
originality actually prefer, like their colleagues,
to receive and use materials prepared by teachers
for their exams. This result brings to mind the
deficiencies in the assessment techniques; there
are many teachers who prefer answers that are
consistent with the information included in their
textbooks, rather than original answers. In fact,
a study by ARACIS! among Romanian students
shows that “it found no student-centeredness in
teaching activities; many courses are focused only
on transmission of information; teachers do not

1 The Romanian Agency for Quality Assurance in Higher
Education, member of the European Association for
Ouality Assurance in Higher Education (www.aracis.
ro)
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Figure 4. Academic internet use

Mean values for Internet academic use score
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bother to update their courses, teaching methods,
teaching strategy” (Curtu et al., 2010, p.7). And
this proves to be harmful because “If the schools
do not value or devalue creativity, they tend to

have worse students” (Sternberg, 2006, p.89).

b. Academic use of the Internet

The relationship is significant (t (358.2) =
2.06,p = 0.039), indicating a higher score for the
academic use of the Internet for those who value
originality/creativity.

The data suggest that the use of scientific ma-
terials available on the Internet can contribute
to the originality and creativity of students’ own
written materials, and for this reason, this meth-
od of study is more appreciated by students who
want to be original and imaginative. What is in-
teresting is the correspondence with the results
obtained for the previous indicator. Although
students who value creativity often use the In-
ternet in their search for scientific information,
they do not differ significantly from their peers
in terms of seeking information to prepare for
exams. As we suggested above, the results refer to
gaps on how the assessment is organized and the
importance given by teachers to originality when
verifying the contents assimilated by students.

15,49

creative

c. Satisfaction with academic life

Tests indicate significant relationships, with
a higher average satisfaction scores (all three
dimensions: academic activities, infrastructure
and adaptability, extracurricular activities) for
those who are oriented towards originality (aca-
demic satisfaction activity: t (2251) = 4.54, p <
0.001; satisfaction infrastructure: t (1594) = 3.5,
p = 0.002; satisfaction extracurricular activity:
t (1017) = 2.89, p = 0.004).

Again there are surprising results, presuming
that, in general, creative people are rather dis-
satisfied challengers. Despite the many reforms
occurring in the educational system, the curricu-
lum philosophy continues to rely on the tradi-
tional type of education, oriented mainly towards
knowledge acquisition and less on creativity. In
these circumstances, creative students who come
from secondary education (which although up-
graded in recent years, is still far from support-
ing creativity), will be impressed by the flexibility,
mobility, access to resources, university autono-
my, teacher’s personality, variety of educational
experiences ,and the teaching-scientific base of
the universities. In other words, even with a poor
experience from secondary school and without
knowing the situation in other geographical ar-
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Figure 5. Satisfaction scores
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eas, they will be satisfied with what a university
has to offer, even if this is quite modest. We be-
lieve that creativity must become not only a goal
of the educational process, but also an element of
continuity between education cycles.

d. Tolerance

The t-test revealed a significant difference,
showing that the average value for tolerance ob-
tained in the case of non-creative group is lower

than the average value obtained for the creative
students (t (2330) = 5.35, p < 0.001):

This is an expected result. Creativity is both
a cause and an effect of tolerance, but at the
same time creativity seems to be better devel-
oped in tolerant environments. Florida’s studies
conclude that a creative class is drawn to cities
that favors tolerance and ethnic and cultural
diversity, as in the area investigated by us: "Uni-
versity communities and college towns are plac-
es that are open to new ideas, cultivate freedom
of expression, and are accepting of differences,
eccentricity and diversity” (Florida et al., 2006,
p-35).

19,4
18,5
20,4
19,3
25,1
23,6
10,0 15,0 20,0 25,0 30,0
Figure 6. Values for tolerance
Mean values for tolerance score
32,00
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31,00
30,00
29,00 28,55
28,00
27,00
non-creative creative

e. The importance attached to job characteristics
that allow capitalizing the creative potential:
to be interesting and challenging

Analyses indicate a significant relationship

of the two scores on job type and the apprecia-
tion of originality by students (interesting job: t
(329) = 5.3, p < 0.001; performance-oriented job:
t (326) = 4.3, p < 0.001). It can be seen that the
averages are higher for those who said originality
is very important for them.
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Figure 7. Values for job expectations
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Despite the conformity asserted by the school,
the more creative students show personality char-
acteristics that fit creative work. They are more
likely to want a job that is interesting, perform-
ance-oriented and challenging, with opportuni-
ties for improvement, mobility and diversity, and
a feeling of success. ,Universities play a huge role
in generating human capital. They attract and
produce two primary types of talent—students
and faculty. Regions that can retain these locally

J

produced goods gain competitive advantage’

(Florida et al., 2006, p.19).

5. Conclusions and discussions

There is an important creative potential with-
in the universities in the Romanian-Hungarian
cross-border area, but it is not manifested on its
usual coordinates. We can distinguish two areas
for the actualization of the creative potential:
the studying area (quartered in the present, yet
with echoes from the past), and the area for the
development of personality, behavior, and career
(quartered in the present and oriented towards
the future). While in the studying area the stu-
dents’ creativity is scarcely enhanced, as a conse-
quence of its low value in the academic system;

10,00

15,14

14,25

. | 2628
| 24,87

1500 2000 2500 30,00

in the field of personality, behavior, and interest
for career creativity; there is more opportunity
for development.

'The main conclusion derived from this study
is that universities must focus more on creativity
and offer more support to creative students, since
»Even as developed societies improve the average
level of education, they also need to be better at
identifying and supporting the most gifted stu-
dents. Innovation and entrepreneurship are heav-
ily skewed toward this small group, so govern-
ments must ensure that gifted students maximize
their potential. The developed economies need to
act fast to remain an attractive destination for top
students.” (Stelter, 2013, p.18).

The interest in developing students’ creativ-
ity must be promoted because of the reciprocal
relationship between the creative class and the
level of economic development of a community.
Developed communities will attract creative
people and the creative class will impel the com-
munity through those economic sectors in which
creativity is needed, thus providing”the source of
economic revitalization” (Florida, 2005). Studies
show that students themselves want to acquire
“well defined competences, adapted to the 21%
century” (Curtu et al., 2010, p.9).
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Our research findings support the need for
stimulation of creativity in universities to ground
policies for progressive higher education as well
as policies for the development of creative eco-
nomic environments, in order to create a virtuous
circle of development to generate “an agglomera-
tion economy where skilled people cluster in ur-

ban areas.” (Berry, Glaesar, 2005).

Research Limitations

We internalized Sternberg’s emphasis in which
,Problems with the definition of and criteria for
creativity caused research difficulties” and ,Pa-
per and pencil tests of creativity resolved some
of these problems but led to criticisms that the
phenomenon had been trivialized” (Sternberg,
p-1998, p.12). Consequently, without pretend-
ing to investigate the entire problem of creativ-
ity, we aimed at verifying a particular aspect: the
importance attributed to originality, imagination,
and some of its correlates (preparation for study,
academic and non-academic conformism/non-
conformism, tolerance, and orientation towards
interesting and challenging jobs).

On one hand, a limitation of our paper is that
we interpreted the appreciation of originality and
imagination as a proxy for original or creative
personality, and on the other hand we blurred
the idea that the answers to these questions may
be desirable.

However our results can provide the founda-
tion for broader studies on creativity. The de-
limitation of creative students requires complex
research that enables capturing all of its dimen-
sions. We recommend an interdisciplinary ap-
proach that supports an in-depth examination
of the psycho-social aspects of the issues of
creativity.
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W dniach 5 - 8 wrze$nia 2012 roku w sie-
dzibie Wydziatu Zamiejscowego Szkoly Wyzszej
Psychologii Spolecznej we Wroctawiu odbyta sie
XXXVII konferencja IAREP (The Internatio-
nal Association for Research in Economic Psy-
chology) pod tytulem: ,Microcosm of Economic
Psychology”. W sktad komitetu organizacyjnego
konferencji wchodzili wybitni naukowcy zajmu-
jacy si¢ psychologia ekonomiczng z o$rodkéw na-
ukowo-badawczych z calego $wiata, w tym: Ofer
Azar, Fabian Christandl, Tommy Gérling, Agata
Gasiorowska, Malgorzata Gérnik-Durose, Erik
Hoelzl, Erich Kirchler, Thomas Oberlechner,
Rob Ranyard i Tomasz Zaleskiewicz.

TIAREP organizuje coroczne interdyscy-
plinarne konferencje skupiajace psychologéw,
ekonomistéw i przedstawicieli dziedzin po-
krewnych zajmujacych si¢ zagadnieniami z za-
kresu psychologii ekonomicznej juz od 1976
roku. Jedna z nich, w 1989 roku, zostata zor-
ganizowana przez Tadeusza Tyszke i Joanne
Sokotowska w Kazimierzu Dolnym. W dru-
giej w Polsce konferencji IAREP wzigto udzial
ponad 150 uczestnikéw z calego $wiata, ktérzy
mieli okazje wysluchaé czterech doskonatych
wykladéw plenarnych zaproszonych naukow-
céw, w tym:

Kathleen Vohs (Carlson School of Mana-
gement of the University of Minnesota,
USA),

Fritza Stracka (Uniwersytet w Wiirzburgu,
Niemcy),

Stephena Lea (Uniwersytet w Exeter,
Wielka Brytania) oraz

Bogustawa Pawlowskiego (Uniwersytet
Wroctawski, Polska).

Kathleen Vohs, autorka blisko 150 arty-
kuléw i prac naukowych, w swoich badaniach
koncentruje si¢ na takich zagadnieniach, jak:
psychologiczne konsekwencje aktywacji idei
pienigdza, samoregulacja - w szczegdlnosci
w zakresie impulsywnych wydatkéw i jedzenia,

a takze podejmowanie decyzji. W ramach wro-
clawskiej konferencji przedstawila referat pod
tytulem »Money talks and has a lot to say about
personal goals and interpersonal behavior”, w kt6-
rym zaprezentowala wyniki najnowszych badari
zglebiajacych fenomen wplywu aktywacji idei
pienigdza na funkcjonowanie ludzi, w szcze-
golnosci na ich silniejszg orientacje na realiza-
cje celéw osobistych oraz postrzeganie §wiata
w kategoriach wolnego rynku, co przekiada si¢
w wickszosci na negatywne skutki w zakresie
zachowaii interpersonalnych.




Fritz Strack, psycholog spoleczny zajmujacy
si¢ poznawcezymi i afektywnymi podstawami
decyzji, wygtosil wyktad pod tytutem ,Reflec-
tive and impulsive determinants of economic be-
hawior”. Zaprezentowal w nim swoj autorski
model podejmowania decyzji (Reflective-Im-
pulsive Model) w konteksécie zachowan eko-
nomicznych, ktéry stanowi prébe wyjasnienia
odstepstw od racjonalnoéci decyzji w ujeciu
klasycznych modeli z uwzglednieniem proce-
séw emocjonalnych.

Stephen Lea w swojej dlugoletniej pracy na-
ukowej taczy pasje do psychologii ekonomicznej
i zachowan zwierzat, w szczegdlnosci proceséw
poznawczych zwierzat oraz ekologii behawioral-
nej. Odzwierciedleniem tych zainteresowari byl
réwniez jego wyktad pt.,,Evolutionary thinking in
economic psychology: where have we come from and
where are we going?”, w ktérym dokonal prze-
gladu i podsumowania licznych prac naukowych
wskazujacych na mozliwosé aplikacji podejscia
ewolucyjnego w celu wyjasnienia przeréznych
fenomenéw z zakresu ludzkich zachowan ekono-
micznych. Profesor Lea wskazal punkty wspélne
i sporne tych prac, a takze starat si¢ odpowiedzie¢

na pytanie na ile Homo economicus jest efektem
procesu naturalnej selekcji.
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Bogustaw Pawlowski, zajmujacy si¢ mecha-
nizmami ewolucji cztowieka oraz biologicznym
podlozem ludzkich zachowarn i preferencji,
gléwnie preferencjami réznych cech postrzega-
nych jako atrakcyjne w aspekcie doboru plcio-
wego, przedstawil referat pod tytulem , Women’s
sexual strategies across the menstrual cycle: an evo-
lutionary perspective’. W swoim wystapieniu pro-
fesor Pawlowski probowat odpowiedzie¢ na dwa
pytania: na ile cykliczne zmiany w postrzeganej
atrakcyjnosci kobiet w cyklu menstruacyjnym
s3 ,ekonomiczne” i adaptacyjne, a na ile sg efek-
tem ubocznym zmian poziomu hormondéw, oraz
dlaczego kobietom podobajg si¢ inni mezczyzni
w plodnych i nieplodnych fazach cyklu menstru-
acyjnego, a takze czy jest to uzasadnione z punk-
tu widzenia ekonomicznego i ewolucyjnego.

Oprécz wymienionych powyzej wyktadéw
plenarnych uczestnicy konferencji mieli okazje
wzigé udzial w szesciu sesjach, w trakcie ktérych
réwnolegle w kilku salach prezentowane byly
referaty po$wigcone pracom empirycznym i teo-
retycznym z zakresu: zachowari konsumenckich,
podatkéw, oszczedzania, psychologicznych re-
akcji na kryzys finansowy, ryzyka i niepewnosci,
psychologii pienigdza, zréwnowazonego rozwoju,
konsumpcji i srodowiska, gier ekonomicznych,
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zaufania i preferencji zorientowanych spolecznie,
racjonalno$ci oraz wyboréw moralnych, socjali-
zacji 1 edukacji ekonomicznej, behawioralnych
finanséw, decyzji ekonomicznych podejmowa-
nych w réznej perspektywie czasowej, ekonomii
behawioralnej, marketingu i przedsiebiorczosci,
a takze psychologii pracy. Ponadto w trakcie sesji
plakatowe]j zaprezentowano okolo 30 posteréw
poswieconych podobnej tematyce, a doktoran-
ci i mlodzi naukowcy mieli okazje uczestniczyé
w warsztacie organizowanym przez wydawnic-
two Elsevier, w trakcie ktérego dowiedzieli sie
w jaki sposéb napisa¢ artykul, ktory spotka sie
z uznaniem recenzentéw renomowanych czaso-
pism naukowych.

Warto podkresli¢, ze w organizowanej w Pol-
sce konferencji IAREP 2012, dofinansowanej ze
srodkéw Narodowego Banku Polskiego, wziglo
czynny udzial wielu polskich naukowcéw. Na
koniec pozostaje mi tylko zacheci¢ wszystkich
do udziatu w kolejnej konferencji organizowanej
wspolnie przez IAREP oraz SABE (migdzyna-
rodowa organizacja skupiajaca ekonomistéw be-
hawioralnych), ktéra odbedzie si¢ w dniach 25-
29 lipca 2013 r. w Atlancie.
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W dniach 10 - 11 wrze$nia 2012 roku odbyta
si¢ na Wydziale Nauk Spolecznych Uniwersyte-
tu Gdanskiego trzecia konferencja z cyklu ,Psy-
chologia - konsumpcja - jakos¢ zycia”. Cykl ten
organizujg we wspélpracy dwa osrodki naukowo
— badawecze: Instytut Psychologii Uniwersytetu
Gdanskiego i Instytut Psychologii Uniwersytetu
Slaskiego. Wezesniejsze konferencje zatytutowa-

ne: ,Zycie w konsumpcji, konsumpcja w zyciu”

(2009, Gdansk) i ,W supermarkecie szczgécia”

(2010, Katowice) zaowocowaly publikacjami
ksiazkowymi pod tymi samymi tytulami. Go-
$¢mi specjalnymi poprzednich konferencji byli:
prof. Tim Kasser (Knox College, USA), prof.Jan
Toporowski (London Business School) oraz prof.
Helga Dittmar (University of Sussex, GB) i prof.
Tadeusz Tyszka (ALK, Warszawa). Cykl konfe-

rengji ,Psychologia - konsumpcja - jakos¢ zycia”

poswiecony jest zglebianiu oblicza zachodzacych
zmian spoleczno - kulturowo - ekonomicznych,
a w szczegdlnosci ich wplywu na dobrostan,
szczescie 1 jako$¢ zycia oséb i spoleczeristw. 111
konferencja z tego cyklu zostata zatytulowana
»2Pomiedzy dobrobytem i dobrostanem”. Jej ce-

lem bytla interdyscyplinarna wymiana naukowa
i dyskusja zagadnienia - jak wzrastajacy dobro-
byt materialny wplywa na dobrostan psychiczny
0s6b i spoleczeristw.

Konferencje otworzyl Prodziekan Wydzialu
Nauk Spolecznych prof. Bogdan Chrzanowski
i dyrektor Instytutu Psychologii prof. UG Ma-
riola Bidzan. Pierwszy dzien rozpoczal si¢ od
sesji plenarnej pt.: ,Konsumpcja, transfer warto-
§ci, zmiany spoleczne”, ktérg poprowadzita prof.
KUL Ewa Rzechowska. W trakcie tej sesji prof.
Ewa Rzechowska wraz z mgr Anng Garbacz
przedstawialy wyniki badan dotyczacych miejsca
50 - latkéw w kulturze konsumpcji. Dr Teresa
Sikora (US) przygladata si¢ Zrédtom psycholo-
gicznego uwarunkowania postepujacego utowa-
rowienia ciala ludzkiego. Mgr Iwona Malinowska
(SGGW w Warszawie) omawiala jaki zwigzek
z uczestnictwem w konsumpcji débr kultury maja
cena débr na rynku débr kultury, dochéd, zawod,
wielko$¢ rodziny czy wiek konsumenta.

Po pierwszej sesji gos¢ specjalny konferencji
- prof. James Burroughs z Virginia University
(USA) - wyglosit wykiad plenarny pt.: ,Between

Pamiyiry dobrbyters 3 dobrostanem

i

Prof. Bogdan Mrdz, mgr Magdalena Poraj-Werder




wealth and well-being; reflections on transfor-
ming world”. Prof. James Burroughs w swoim
wyktadzie zwracal uwage na zmiany, jakie zacho-
dzg w $wiecie pod wplywem upowszechniania
si¢ kultury konsumpcji i materializmu, a takze
wskazywal na paradoksalne podobieristwo odle-
glych od siebie krajéw i spoteczeristw pod wzgle-
dem wartosci, wyzwan oraz probleméw, jakie sg
nastepstwem kultury konsumpcji.

Sesje IT pt.: ,Wartosci, dobrostan, jako$¢ zycia”
poprowadzit prof. Bogdan Mréz (SGH w War-
szawie). W tej sesji dr Matgorzata Niesiobedzka
(UG) i prof. UG Anna Maria Zawadzka (UG)
omawialy jak zachowania podatnikéw zwigzane
z placeniem podatkéw wiaza si¢ z zadowoleniem
i satysfakcjg z Zycia, a mgr Magdalena Poraj -
Werder (UW) przedstawiata zwigzki motywow
konsumpcji z wartosciami osobistymi u mlodych
dorostych. Nastepnie mgr Fukasz Jach (US)
moéwil o zwigzkach aspiracji zyciowych ze stu-
chaniem przekazéw muzycznych o charakterze
antymaterialistycznym (na przykiadzie muzyki
reggae),ina koniec mgr Rafat Rymkiewicz (UG)
i prof. UG Anna Maria Zawadzka omawiali

James Burroughs
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zwigzki, jakie zachodzg pomiedzy typem prefe-
rowanych cech pozadanej w przyszlosci pracy za-
wodowej a aspiracjami materialistycznymi i nie-
materialistycznymi oraz poziomem zadowolenia
z zycia u mlodziezy.

Sesja III dotyczyta tematyki ,Psychologii
pieniadza’, zawierala 4 referaty i poprowadzil
ja prof. SWPS Tomasz Zaleskiewicz (WZ we
Wroctawiu). W pierwszym referacie autorstwa
prof. SWPS Tomasza Zaleskiewicza, dr Agaty
Gasiorowskiej, prof. Aleksandry Luszczyniskiej,
dr Pelin Kesebir i prof. Toma Pyszczynskiego
wykazano wplyw aktywizacji pojecia pienigdza
na obnizenie leku przed $miercig. W drugim
referacie mgr Joanna Rudziriska-Wojciechow-
ska (UW) oméwila zwigzek aktywizowania
pierwszoplanowych i peryferycznych cech sytu-
acji z odpowiednio wigksza i mniejszg checia
oszczgdzania. W trzecim referacie dr Anna M.
Hetka (SWPS WZ Wroctaw) i dr Agata Gasio-
rowska (SWPS WZ Wroctaw) zaprezentowaly
zwigzki aktywizacji idei pienigdza z niechecia
do dzielenia si¢ i emocjami negatywnymi na
przykladzie gry dyktator. W czwartym refera-
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cie dr Agata Ggsiorowska i prof. SWPS Tomasz
Zaleskiewicz wskazywali na wiekszy wplyw na
redukcje leku egzystencjalnego oszczedzania
niz konsumowania.

Kolejng sesje IV pt.: ,Standardy zycia zwigza-
ne z konsumpcja i zadowolenie z zycia” poprowa-
dzita prof. UW Dominika Maison. Mgr Marta
Petelewicz (UL) zaprezentowata zwigzki statusu
socjoekonomicznego dzieci w wieku adolescencii
z samooceny i zadowoleniem z zycia. Prof. UW
Dominika Maison oméwila jak i co konsumuja
konsumenci zadowoleni i niezadowoleni z zy-
cia. Dr Aleksandra Borkowska przygladata sie
zagadnieniu wplywu emigracji zarobkowej na
zadowolenie z zycia. Dzien pierwszy konferencji
zakoriczyla sesja plakatowa, na ktérej zaprezen-
towano zagadnienia dotyczace wartosci miodzie-
2y, ktére wigzg sie z jakoscig zycia, uwarunkowan
satysfakeji z pracy, poczucia dobrostanu Polakéw
na tle innych narodéw, dazenia do samonaprawy
jako gwaranta dobrostanu.

Drugi dzieri rozpoczal si¢ od wyktadu ple-
narnego prof. Ralpha Piedmonda z Loyola Uni-

James Burroughs, Ralph Piedmont

versity (USA). Prof. R. Piedmont w wyktadzie
»The relevance of the spiritual transcendence in
a consumer economy: the dollar and sense of it”
zaprezentowal narzedzie sluzace do pomiaru
duchowosci (ASPIRES) oraz omoéwit zwigzki
zachodzace pomiedzy poziomem duchowosci
a materializmem, konsumpcja i efektywnoscig.
Sesje pt.: ,Konsumpcja, duchowos¢, materia-
lizm” poprowadzila prof. US Matgorzata Gérnik-
Durose, ktéra rozpoczela ja referatem dotyczacym
istotnych negatywnych zaleznosci wystgpujacych
pomiedzy duchowoscia a merkantylizmem psy-
chicznym i materializmem. W kolejnym referacie
autorstwa dr Magdaleny Zemojtcl—Piotrowskiej,
dr Jarostawa Piotrowskiego, dr Joanny Rézyckiej
i dr Katarzyny Skrzypiniskiej wskazywano, ze ak-
tywizacja transcendencji i religijnosci wiaze sie
z redukcja poziomu leku egzystencjalnego oraz
spadkiem checi posiadania débr. Z kolei dr To-
masz Baran podjat si¢ proby krytycznej refleksji
na temat wynikéw badan otrzymywanych w pa-
radygmacie teorii opanowywania trwogi. Prof.
UG Anna Maria Zawadzka wykazywala, ze ak-




tywizacje Ja (tj. porazki i sukcesy) w dziedzinie
moralnosci sa Zrédlem wzrostu materializmu,
a aktywizacje Ja w dziedzinie sprawnosci sg Zré-
dlem wzrostu konsumpcjonizmu.

Kolejne dwie sesje poswigcono zagadnie-
niu ,Dobrostanu w $rodowisku pracy”. Pierw-
szg cze$¢ tej sesji poprowadzita prof. UG Anna
Maria Zawadzka. W tej czgéci sesji prof. UEP
Elzbieta Kowalczyk wskazywala na mozliwosci
i korzysci wynikajace z nowego idiosynkratycz-
nego podejscia do uméw pomiedzy pracowni-
kami i organizacjag. Dr Malgorzata Chrupa-
ta-Pniak (US) i dr Damian Grabowski (US)
przekonywali do rozwijania  zaangazowania
pracownikéw w organizacje jako podejécia eko-
nomicznego i dobrej inwestycji. Dr Malgorzata
Stysko-Kunkowska i mgr Malgorzata Kozlow-
ska wskazywaly na réznice pomiedzy kobietami
i mezczyznami dotyczace oceny atrakcyjnosci
organizacji na podstawie postrzeganego wize-
runku organizacji. Druga cze$¢ sesji poswigcone;j
zagadnieniom dobrostanu w Srodowisku pra-
cy poprowadzita dr Malgorzata Niesiobgdzka
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(UG). W tej czgsci dr Diana Malinowska i prof.
U]J Aleksandra Tokarz wskazywaly, ze istotnym
kryterium réznigcym pracoholizm funkcjonalny
od dysfunkcjonalnego jest zadowolenie z zycia,
ktére wigze si¢ z ukierunkowaniem na cele au-
tonomiczne vs. instrumentalne w zyciu. Kolej-
ny referat autorstwa dr Karola Karasiewicza, dr
Aleksandry Lewandowskiej-Walter, dr Andrzeja
Piotrowskiego i dr Doroty Godlewskiej-Werner
dotyczyt jakosci zycia malzonkéw/partneréw
pracujacych razem i osobno.W ostatnim refe-
racie sesji dr Joanna Chudzian (SGGW) oma-
wiala zagadnienie wplywu reklamy na proces
decyzji zakupowych.

Konferencje  zakoriczylo  podsumowanie
i wnioski, ktére zaprezentowali po wystuchaniu
wszystkich referatéw goscie specjalni konferencji
- prof. James Burroughs i prof. Ralph Piedmont.
Badacze Ci podkreslili, ze wazna jest $wiadomos¢
zaréwno korzysci, jak i zagrozen, jakie niosa ze
sobg postepujace na swiecie zmiany ekonomicz-
no - spoleczno - kulturowe dla poczucia szcze-
§cia i jakosci zycia oséb oraz spoleczeristw.

Anna Zawadzka, Matgorzata Gonik-Durose
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7 Recenzja ksigzki
,2Pulapki myslenia.
O mysleniu
szybkim 1 wolnym”

Daniela Kahnemana

JAKUB TRACZYK
Szkota Wyzsza Psychologii Spotecznej
Wydziat Zamiejscowy we Wroctawiu
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utapki myslenia. O mysleniu szybkim

i wolnym” to tytul nowej ksigzki Da-

niela Kahnemana — laureata Nagrody

Nobla z dziedziny nauk ekonomicz-
nych, ktérg otrzymal w uznaniu za Iaczenie
odkry¢ psychologicznych dotyczacych ludzkich
sadéw i podejmowania decyzji z ekonomiczny-
mi modelami racjonalno$ci. Daniel Kahneman
wraz ze swoim dlugoletnim wspétpracownikiem
Amosem Tverskim opublikowal wiele przeto-
mowych badan, ktére ozywily dyskusje w gronie
psychologéw i ekonomistéw naukowo zajmuja-
cych si¢ podejmowaniem decyzji. Jak wskazuje
sam autor, celem ,Pulapek myglenia” jest po-
budzenie do dyskusji tych czytelnikéw, ktérzy
wezesniej nie spotkali sie z jego pracami na te-
mat sposobu, w jaki rozumujemy, wnioskujemy
i wydajemy sady. Jednakze, szczegélowa analiza
licznych danych eksperymentalnych sprawia, ze
praca Kahnemana stanowi obszerne Zrédlo wie-
dzy réwniez dla oséb, ktére znajg jego badania
dotyczgce heurystyk, inklinacji poznawczych czy
teorii perspektywy.

Autor nie stara si¢ dokonaé przegladu badan
zrealizowanych przez niego od poczatku kariery.
Skupit sie raczej na jasnym i popartym wieloma
barwnymi przykladami przedstawieniu swojego
podejécia do proceséw myslenia, positkujac sie
w tym celu odkryciami psychologii poznawczej
i spoleczne;.

Ksigzka podzielona zostala na pie¢ czgéci.
W czgéci pierwszej autor przedstawil koncep-
cje dwusystemowego funkcjonowania ludzkiego
umystu. Opis najwazniejszych aspektéw dziata-
nia szybkiego, automatycznego i bezwysitkowe-
go Systemu 1 oraz skontrastowanie go z wolniej-
szym,deliberacyjnymikontrolowanym Systemem
2 wprowadza czytelnika w zlozonos§¢ ludzkiego
zachowania oraz dalsze rozdzialy. Cz¢sé¢ druga
omawia zjawisko heurystyk oceniania. Autor,
opierajac si¢ na propozycji dwéch systemow

przetwarzania informacji, tlumaczy, dlaczego
niektére skomplikowane formy myslenia, jak na
przyktad myslenie asocjacyjne, przychodza nam
bez trudu, a niektére - jak myslenie statystycz-
ne - prowadzg do wielu bledéw w przetwarza-
niu informacji. Pojawia si¢ tu wiele przyktadow
zaczerpnietych wprost z badai publikowanych
w renomowanych czasopismach. Czytelnik moze
zapoznal si¢ z problemem Lindy, by zrozumie¢
blad koniunkeji czy zastanowi¢ si¢ nad zagadka
dotyczaca nowojorskich takséwek, ktéra przy-
bliza problem wnioskowania Bayesowskiego.
W czesci trzeciej Kahneman zastanawia sie, dla-
czego ludzie przeceniajg swoje rozumienie roz-
maitych zjawisk, s3 zbyt pewni siebie i nie biorg
pod uwage roli przypadku. Podnosi tutaj takze
temat ekspertéw, intuicji i jej dziatania, podajac
zaréwno zalety, jak i wady oraz ograniczenia my-
$lenia intuicyjnego. Przyblizenie zalozen teorii
perspektywy oraz odniesienie wynikéw badan
psychologicznych do modeli racjonalnego podej-
mowania decyzji to temat czgéci czwartej ksiazki.
Kahneman na przykladach loterii i opiséw sy-
tuacji ryzykownych, ktére byly wykorzystywa-
ne w rozmaitych badaniach, wyjasnia czym jest
efekt posiadania, zakotwiczenia, czy tez zjawisko
przeceniania matych i niedoceniania wysokich
prawdopodobieristw.Autor w bardzo przejrzysty
spos6b przedstawia tu takze koncepcje czterech
wariantow stosunku do ryzyka. Ostatnia, pia-
ta czes¢ ksigzki przybliza czytelnikowi pojecia
»jazni doswiadczajacej” 1 jazni pamietajacej” oraz
roli, jaka odgrywaja one w poczuciu dobrostanu
i szczgécia jednostki. Autor stawia tu réwniez
szereg pytan na temat ich znaczenia dla prowa-
dzenia skutecznej polityki spoleczne;.

Jak pisze sam autor, ,Pulapki myslenia” sg
skierowane do oséb, ktére w biurowej kuchni,
w przerwie od pracy, cheg rozmawiaé o dzialaniu
ludzkiego umystu. Ksigzka Kahnemana w rzetel-
ny sposéb dostarcza tematéw do dyskusji oraz
argumentéw ja pobudzajacych. Kazdy rozdziat
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ksigzki koriczy si¢ postawieniem kilku pytar,
ktore taka dyskusj¢ maja stymulowaé. Badacze
zajmujacy sie na co dzien tematyka podejmowa-
nia decyzji i wydawania sadéw znajda w tej pozy-
¢ji wiele anegdot z zycia Kahnemana, ktére opi-
suja jego wspolprace z Tverskim czy okolicznosci
narodzin przelomowych pomystéw. Dodatkowo,
na koncu wydawnictwa mozna zapoznaé sie
z przedrukami dwéch tekstéw autora na temat
wydawania sadéw oraz teorii perspektywy, ktére
w mniej popularnonaukowym stylu dopetniajg
i zamykaja ksiazke.

y2Pulapki myslenia” autorstwa Daniela Kah-
nemana to pozycja wyjatkowa. Autor w jasny
i przejrzysty sposéb przedstawia swéj poglad na
funkcjonowanie proceséw myslenia, podejmo-
wania decyzji i wnioskowania. Prosty i przystep-
ny jezyk poparty wieloma realnymi przyktadami
oraz wynikami badari sprawi, ze ksigzka Daniela
Kahnemana moze znalez¢ szerokie grono od-
biorcéw.
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1. Duze zagrozenia 0 matym
prawdopodobienstwie: percepcja
i jej btedy, ocena i sktonnos¢
do podejmowania dziatan
zapobiegawczych

Projekt badawczy finansowany przez
Narodowe Centrum Nauki w ramach
konkursu MAESTRO

Kierownik projektu: Prof. dr hab. Tadeusz
Tyszka (ALK)

Wykonawcy: Odilo Huber (Université de
Fribourg), Michat Krawczyk (WNE UW),
Anna Macko (ALK), Marcin Malawski
(ALK), Krzysztof Przybyszewski (ALK), Piotr
Zielonka (SGGW)

W ostatnim pétwieczu mozna bylo obser-
wowac ogromny rozwdj teorii decyzji. Powstate
w ramach tej teorii koncepcje i techniki stwo-
rzyly dobrg podstawe do opisywania i analiz
m.in. decyzji podejmowanych w warunkach
niepewnosci i ryzyka. Najwicksza popularno-
$cig wsréd réznorodnych ujeé¢ wydaje sie cie-
szy¢ teoria perspektywy. Wynika to z jej licz-
nych implikacji, ktére znalazty potwierdzenie
w badaniach empirycznych. Problematyka po-
dejmowania decyzji obejmuje zaréwno bada-
nia teoretyczne, jak i empiryczne. Dotycza one
w szczegOlnosci podejmowania ryzyka w naj-
rozmaitszych dziedzinach (zaktadanie nowego
biznesu, inwestowanie finansowe, zachowania
konsumenckie itd.). Opisano tu wiele heury-
styk 1 bledéw odpowiedzialnych za nietrafne
oceny oraz decyzje. Wiele z tych bledéw do-
brze wyjasnia wspomniana teoria perspektywy.

W praktyce badawczej niezbyt czesto zaj-
mowano si¢ duzym ryzykiem o niskim praw-
dopodobieristwie. Sytuacje tego rodzaju (np.
powodzie, zagrozenia technologiczne, wypadki
drogowe, kryzysy ekonomiczne, epidemie itp.)

w istocie charakteryzuja dwie cechy: (a) zagra-
zajace zdarzenie wystepuje wzglednie rzadko,
(b) jego negatywne konsekwencje sa powazne
(katastroficzne). Zdarzeniom takim nie moz-
na zapobiec, mozna natomiast (1) prébowac¢ je
przewidzie¢ oraz (2) mozna podejmowaé dzia-
tania zmierzajace do ograniczenia ich negatyw-
nych skutkéw. Aby zminimalizowaé¢ mozliwe
straty w tego rodzaju sytuacjach, decydent po-
trzebuje: (1) trafnie oceni¢ zagrozenie (ryzyko),
(2) podja¢ adekwatne dziatania zabezpieczaja-
ce, (3) podja¢ adekwatne zachowanie w chwili
wystapienia zagrozenia. Spoéréd tej tréjki, ele-
ment pierwszy ma szczegélne znaczenie, gdyz
znaczgco wplywa na dwa pozostale. Tak wigc
badanie tego typu ryzyka miesci w sobie dwa
(powiazane) zagadnienia: w jaki sposéb ludzie
oceniajag male prawdopodobienistwa oraz kiedy
przejawiajg sklonno$é do podejmowania dzia-
tari zapobiegawczych. Adekwatna percepcija
ryzyka z pewnoécig wymaga identyfikacji i zro-
zumienia probabilistycznej informacji, a takze
redukeji czynnikéw odpowiedzialnych za bledy
charakterystyczne dla tej percepcji, a wreszcie
wymaga znalezienia skutecznych sposobéw
przekazania probabilistycznej informacji o na-
razeniu i podatnosci na ryzyko.

Gdy chodzi o sktonnosci do podejmowania
dzialan zapobiegajacych lub zabezpieczajacych
przed zagrozeniami, to poza samg oceng ryzy-
ka znaczenie moze tu mieé¢ szereg czynnikéw:
wielko$¢ straty, czas odroczenia szkody, czy
nawet zachowanie innych. Czynniki te sg in-
teresujace badawczo, a takze moga by¢ wazne
dla decydentéw.

Podsumowujac, celem proponowanych badan
jest po pierwsze opis mechanizméw percepcji
specjalnej kategorii ryzyka — charakteryzujace-
go sie malym prawdopodobiefistwem wielkiej
straty. Drugim celem jest okreslenie uwarunko-
wan sklonnosci do podejmowania dziatan za-
pobiegajacych lub zabezpieczajacych przed tego

rodzaju zagrozeniami.




Realizacja zaplanowanych badad powinna
przede wszystkim poszerzy¢ nasza wiedze na
temat zachowan ludzi w sytuacjach niepewno-
§ci i ryzyka. Stawiamy w nich pytania o per-
cepcje ryzyka i jej bledy (np. zwigzane z efek-
tem sformulowania). Badania powinny tez
umozliwi¢ poznanie reprezentacji poznawczej
konsekwencji niepewnych, a zarazem oddalo-
nych w czasie — temat ten dopiero ostatnio po-
jawil si¢ w badaniach naukowych. W projekcie
nawigzujemy do znanego rozréznienia dwéch
systeméw poznawczych (Systemu I i Systemu
II) i zmierzamy do rozpoznania funkcjonowa-
nia proceséw poznawczych oraz afektywnych
przy percepcji, a takze decyzjach w sytuacjach
niepewnosci i ryzyka o potencjalnie wielkich
negatywnych konsekwencjach o niskim praw-
dopodobienstwie.

2. Kwestionariusz Putapek
Decyzyjnych dla Menedzerow
— Anna Baczyriska, Sabina Kotodziej
(badania statutowe ALK)

Proces podejmowania decyzji jest jedna
z kluczowych kompetencji menedzera zarzg-
dzajacego réznorodnymi zasobami organizacji.
Wspélczesne, nieustannie zmieniajace si¢ realia
gospodarcze sprawiaja, ze proces ten staje si¢ co-
raz trudniejszym, zas§ wymogi stawiane obecnym
menedzerom oraz pracownikom aspirujgcym do
tej roli wzrastajg. Dlatego tez niezwykle istotng
staje si¢ kwestia diagnozy posiadanych przez
jednostke kompetencji w celu okreslenia jej moc-
nych i stabych stron, a nastepnie na tej podstawie
podejmowanie dziatari szkoleniowych w celu bu-
dowania i rozwoju pozadanego profilu kompe-
tencji kierowniczych i osobistych.

Podejmowanie decyzji sklada si¢ z czterech
kluczowych elementéw: (1) strukturyzacji pyta-
nia, zmierzajacej do wstepnego okreslenia pro-
blemu decyzyjnego; (2) poszukiwania informacji
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zwigzanych z dang sytuacja decyzyjna; (3) proce-
su dochodzenia do decyzji w oparciu o zebrane
wezesniej informacje; (4) gromadzenia wiedzy
i do$wiadczen wynikajacych z konsekwencji
podjetej decyzji. W procesie tym Russo i Scho-
emaker (1990) wyr6zniaja dziesig¢ putapek decy-
zyjnych, ktére odpowiadajg za wigkszos¢ bledéw
popelnianych przez menedzeréw.

Badania podjete zostaly w celu opracowania
oraz walidacji Kwestionariusza Putapek Decy-
zyjnych dla Menedzeréw. Kwestionariusz bedzie
mial zastosowanie diagnostyczne, zmierzajace
do okreslenia stabych i silnych stron danego de-
cydenta, jak réwniez rozwojowe, poprzez moz-
liwos¢ zaprojektowania zindywidualizowanych

dzialan szkoleniowych.

3. Psychologiczne determinanty
moralnosci podatkowej - Sabina
Kotodziej (badania statutowe ALK)

Podatki stanowig gléwne zrédlo dochodéw
paristwa, umozliwiajgc realizowanie zalozonej
polityki spoteczno — gospodarczej. Stad, uchyla-
nie si¢ od zobowigzari podatkowych lub dazenie
do niezgodnego z prawem ich uszczuplania nie-
watpliwie wplywacé bedzie niekorzystnie na moz-
liwosci realizowania funkcji pafstwa w sferze
débr 1 ustug publicznych. Jednoczesnie, wyniki
badan wskazuja, ze niezaleznie od obowigzujace-
go w danym kraju systemu, podatki s oceniane
przez obywateli jako niesprawiedliwe (Lea, Tar-
py, Webley, 1987, za: Niesiob¢dzka, 2004).

W badaniach wyjasniajacych dzialania majace
na celu uniknigcie opodatkowania badacze sto-
sunkowo czgsto odwolujg si¢ do modelu przed-
stawionego przez Weigla i wspélpracownikow
(1987). Traktuje on uchylanie si¢ od ptacenia po-
datkéw jako pewien akt dewiacji, nieprawidlowe
zachowanie w kontekscie dylematu spolecznego.
Jednostka, rozliczajac swoje zobowigzania podat-
kowe staje bowiem przed dylematem: Jaka decy-
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zj¢ powinna podja¢ w tej sytuacji? Czy powinna
zaplaci¢ calg kwote podatku czy ukry¢ czeé¢ do-
chodéw? Zgodnie z teorig dotyczgcy dylematow
spolecznych, przy odpowiadaniu na postawione
pytania, istotne jest przeswiadczenie na temat
zachowania innych w tej sytuacji. Wzajemne za-
ufanie podatnikéw i sumienne regulowanie zo-
bowigzari podatkowych bedzie sytuacja, w ktérej
wszyscy zyskaja — wplywy do budzetu bowiem
wzrosng i padstwo bedzie mialo mozliwo$é re-
alizowania zamierzonej polityki ekonomicznej
i spoteczne;.

Powyzszy model zaktada, iz podatnicy podej-
mujac decyzje odno$nie regulowania zobowigzari
podatkowych kieruja sie wiec nie tylko litera pra-
wa, lecz takze normami spotecznymi i moralny-
mi. Opierajac si¢ na tym zalozeniu, projektowane
badania bedg skupia¢ sie na zweryfikowaniu za-
tozenia o mozliwoéci ksztaltowania pozytywne-
go stosunku do podatkéw poprzez odwolanie si¢
do wartosci moralnych podatnikéw.

4. Racjonalnos¢ i podejmowanie
decyzji w przewodzie sadowym
— tukasz Markiewicz (badania statutowe
ALK)

W powszechnej opinii obecnie funkcjonu-
jacy system orzekania o winie (i o wysokosci
kar) uwazany jest za sprawiedliwy i niepodatny
na wplywy. Psychologowie tymczasem argu-
mentuj, iz cztowiek — a wige réwniez praktycy
prawa, np. sedziowie — podlegaja powszech-
nym bledom poznawczym i motywacyjnym.
Niniejszy projekt sprawdza zalozenie o ,$le-
pej sprawiedliwoéci”, poddajac w watpliwos¢
zdolnosci praktykéw prawa do formulowania
poprawnych ocen i wnioskéw, stawiajac za cel
identyfikacj¢ bledéw poznawczych w dwoéch
(z zalozenia niezaleznych) procesach decyzyj-
nych: (1) proces dochodzenia do przekonania
o winie (badZ rozstrzygania, ktéra ze stron

w postepowaniu cywilnym lepiej udokumento-
wala swoje racje); (2) proces okreslania wymia-
ru kary, po uprzednim dojéciu do przekonania
o winie (badz okreslania wysokosci odszkodo-
wania w procesie cywilnym).

W pierwszym etapie projektu dokonano
przegladu literatury, ktérego podsumowanie
zawarto w publikacji: Markiewicz, L., Mar-
kiewicz-Zuchowska, A. (2012). Sklonnosci
poznawcze sedziego wplywajace na wysokosé
wymierzonej kary. Decyzje, 18, 48-81. Znaczng
cze$é przegladu poswiecono dyrektywom wy-
miaru kary, czyli w jezyku teorii decyzji wagom
nadawanym pewnym charakterystykom czynu
i sprawcy. Autorzy zwracaja uwagg, iz ustawo-
dawca nie zdefiniowal precyzyjnie hierarchii
owych wag decyzyjnych, co sprzyja rozbiezno-
$ciom wyrokéw wydawanych przez rézne sady
w przypadku oceny tych samych przestepstw.
Co wigcej, niejednokro¢ wage niezerows otrzy-
muja czynniki, ktére z natury nie powinny by¢
brane pod uwage przy podejmowaniu decyzji
o wymiarze kary. W drugiej czesci artykutu au-
torzy dyskutuja wplyw naturalnych sklonnosci
poznawczych (wynikajacych z praw psychofizy-
ki i heurystyk poznawczych) na ustalony sgdo-
wy wymiar kary. Szczegélny nacisk zostal poto-
zony na wplyw heurystyki zakotwiczenia oraz
prawa Webera na koricowy wymiar kary oraz na
wplyw inklinacji wynikajacych z teorii perspek-
tywy na sklonno$¢ do zawierania ugody jeszcze
przed postgpowaniem sagdowym.

Eksperymenty, ktére juz zostaly wykonane
w ramach projektu potwierdzaja, iz decydenci
w procesie ustalania wysokoséci kary kierujg sie
przestankami, ktére z zalozenia nie powinny by¢
uwazane za obcigzajace dla oskarzonego (np. od-
mowa sktadania zeznani). W kolejnych badaniach
planuje si¢ dalsze dokumentowanie wplywu réz-
norakich czynnikéw na proces wymierzania kary,
jak réwniez ustalenie, w jaki sposéb nowe infor-
macje procesowe wplywaja na stopieri przekona-
nia o winie.
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5. Team Building Platform
- Zwiekszanie potencjatu
innowacyjnego firmy poprzez
wykorzystanie Grywalizacji - HR

Projekt realizowany przez Akademig

Leona Kozminiskiego, w tym Krzysztofa
Przybyszewskiego oraz Partnerow Projektu
— Bazy i Systemy Bankowe Sp. z 0.0. oraz
ROI Consulting Sp. z 0.0. ze Srodkow PARP

Projekt prowadzi do stworzenia komplek-
sowego informatycznego narzedzia z zakresu
zarzgdzania zmiang i wiedzg. Dodatkowym ele-
mentem innowacyjnoéci w proponowanym roz-
wigzaniu jest zastosowanie elementéw teorii gier
pozwalajace na oddolng inicjatywe pracownikéw,
motywujac ich do kreowania innowacyjnych po-
mysléw i technik dzielenia si¢ wiedza. Zastoso-
wanie gier biznesowych (grywalizacja) na rzecz
podnoszenia innowacyjnosci produktéw firmy
polegaé bedzie na zbudowaniu sieciowej gry
komputerowej opartej na systemie punktowania
zachowan promujacych zespolowe przygotowy-
wanie innowacyjnych produktéw, ocenianych
poprzez wskazniki innowacyjnosci i wskazniki
rentownosci. Tym, co odrézniaé bedzie produkt

jest mozliwos¢ oddania go w pelni pracownikom,
tak aby stal si¢ ich narzedziem pracy - dodatko-
wo pelnigc funkcje motywacyjne.
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Informacja dla autoréw

Informacje ogdlne

1. Pétrocznik ,Psychologia Ekonomiczna” jest

organem Akademickiego Stowarzyszenia
Psychologii Ekonomicznej (ASPE). Profil
czasopisma obejmuje problematyke szero-
ko rozumianej psychologii ekonomicznej,
przez co rozumiemy artykuly miedzy innymi
z zakresu finanséw behawioralnych, ekono-
mii eksperymentalnej, psychologii pienigdza,
psychologii pracy, zachowan konsumenckich,
czy przedsigbiorczo$ci. Publikujemy takze
prace z pogranicza réznych dyscyplin, traktu-
jacych o zachowaniach ekonomicznych czlo-
wieka, takich jak marketing, neuroekonomia,
psychologia decyzji, psychologia spoleczna,
psychologia poznawcza czy socjologia.
Publikujemy oryginalne artykuty empiryczne,
teoretyczne i przegladowe, prezentacje orygi-
nalnych narzedzi psychologii ekonomicznej
(adaptowanych i oryginalnych technik ba-
dawczych), krétkie doniesienia z badan, po-
lemiki i recenzje waznych publikacji ksigzko-
wych z dziedziny psychologii ekonomicznej
idziedzin pokrewnych —zaréwno naukowych,
jak i popularnonaukowych. Wybrane numery
czasopisma majg charakter monograficzny,
i w takim przypadku numer redagowany jest
przez zaproszonego redaktora.

. Objetos¢ artykutéw skiadanych do druku

nie powinna przekracza¢ objetosci jednego
arkusza wydawniczego (40 tys. znakow wraz
ze spacjami). Jednoczesnie zalecamy, aby ar-
tykuly liczyly co najmniej 14 400 znakéw.
W uzasadnionych przypadkach (np. seria kil-
ku badan) redakcja moze zaakceptowaé tekst
o wickszej objetosci (do dwéch arkuszy wy-
dawniczych, to jest 80 tysiecy znakéw).

. Kazdy artykul przesylany jest do oceny dwéch

anonimowych recenzentéw, a ostateczna de-
cyzja podejmowana jest przez edytora przy-
pisanego do danego artykulu. Dane autoréw
nie s3 przekazywane recenzentom, podobnie

nazwiska recenzentéw nie bedg udostepnia-
nie autorowi (autorom).

Formatowanie artykutow

Ponizej podajemy podstawowe zasady przy-
gotowywania tekstéw do druku w czasopismie
,Psychologia Ekonomiczna”. Bardzo prosimy
o przestrzeganie tych zasad, gdyz formatowanie
i ujednolicanie tekstéw zabiera redakeji bardzo
duzo czasu. W szczegélnosci, zastrzegamy sobie
mozliwo$¢ nierozpatrywania nadestanych prac,
jesli ich formatowanie nie jest zgodne z zaleca-
nym.

1. Preferowany edytor tekstu: Microsoft Word.
Ustawienia strony: papier A4; marginesy:
gorny, dolny, lewy, prawy 2,5 cm; Numery
stron — Goéra strony, do $rodka. Czcionka
numer6w stron — Times New Roman 10 pt.

2. O ile nie zostalo to wyraznie zaznaczone
inaczej, w tekscie stosujemy czcionke Times
New Roman 12 pt., akapit: wyréwnanie —
wyjustowany; interlinia 2 wiesze; pierwszy
wiersz — weiecie 1 cm; W celu podkreslenia
wyrazéw zaleca si¢ stosowanie kursywy, na-
tomiast nie zaleca si¢ stosowania pogrubienia
ani podkreslania. Cytaty ujmujemy w cudzy-
stow (nie kursyws).

3. Strona 1 (tytulowa): Wysrodkowane: tytut
artykutu, autor (lub autorzy): imie i nazwisko
autora i afiliacja (miejsce zatrudnienia); poni-
zej nalezy wskaza¢ autora do korespondencii
oraz jego dane kontaktowe (adres e-mail, ad-
res jednostki, numer telefonu)

4. Strona 2: Streszczenie oraz stowa kluczowe
w jezyku polskim, format jak dla tekstu gléw-
nego. Nastepnie tytul artykulu, streszczenie
oraz stowa kluczowe w jezyku angielskim.
Kazde streszczenie nie powinno przekraczaé
150 stéw. Na stronie drugiej mozna umiescié
takze podzickowania oraz informacje o Zré-
dfach finansowania




5. Od strony 3: Na gérze powtérzenie polskiej
wersji  tytulu  (wySrodkowane), nastepnie
tekst artykutu

6. Zaleca si¢ numeracje wszystkich rozdzialéw
i podrozdzialéw, przy czym jezeli istnieje
Wprowadzenie, to rekomendujemy nadaé
mu numer 1.

7. Rysunki i tabele powinny by¢ wstawione
jak najblizej miejsca powolania. Rysunki nie
powinny przekracza¢ wymiaréw 13x17 cm.
Tytuly rysunkéw umieszczamy pod rysun-
kiem, numerujac kolejno Rys. 1., Rys. 2. itd.
(czcionka 10 pkt.). Ponizej ta samg czcionks
piszemy Zrédto.

Rys. 1. Przykiad
Zrédto:

1. Zalecamy, aby tabele byty tworzone w odcie-
niach szaroéci. Tabele w normalnej (piono-
wej) orientacji strony nie powinny przekra-
czaé szerokosci 14 cm. W przypadku tabel
szerszych (do 20 cm) zalecane jest umiesz-
czenie ich na osobnej stronie i zastosowanie
poziomej orientacji strony.

2. Wypelnienie tabeli czcionka 9 pkt. Tytul
tabeli nad tabelg (czcionka 10 pkt.) Zrédto
ponizej tabeli.

Tabela 1. Przyktad
Kraj 1 Kraj 2 Kraj 3

Osoba 1
Osoba 2

Zrédto:

1. W przypadku

(w szczegblnosci opracowania danych em-

opracowania  wlasnego
pirycznych), podawanie zrédta nie jest ko-
nieczne.

2. Prosimy o ograniczenie przypiséw dolnych
do minimum. Jesli jest konieczne ich zasto-
sowanie, to uzywamy czcionki Times New
Roman 10 pt., akapit: wyjustowane.
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Wskazowki bibliograficzne

Ponizej podajemy liste przyktadéw zapisu po-
szczegolnych pozycji bibliograficznych zuwzgled-
nieniem wymaganej interpunkdji, stylu czcionki
(normalna — kursywa) i liter (duze — mate). Spis
literatury powinien znajdowa¢ si¢ w nienumero-
wanej sekcji zatytulowanej , Bibliografia”.

1. Odwolania do literatury w tekscie

a. W przypadku prac jednego autora: (Tysz-
ka, 2010)

b. W przypadku dwéch autoréw: (Tyszka,
Zaleskiewicz, 2004)

c. W przypadku trzech autoréw: przy
pierwszym odwolaniu podajemy wszyst-
kie nazwiska: (Ggsiorowska, Zaleskie-
wicz, Wygrab, 2012); w kolejnych — tylko
nazwisko pierwszego autora: (Gasiorow-
skaiin., 2012)

d. W przypadku czterech i wigcej auto-
réw: za kazdym razem podajmy tylko
nazwisko pierwszego autora (Tang i in,
2007).

e. Jesli w tekscie umieszczamy cytat, to
oprécz  powyzszych danych podajemy
takze numer strony: (Tyszka, 2010, 5.37)

2. Pozycje w spisie literatury — zawsze podajmy
pelng liste Autoréw, niezaleznie od ich licz-
by:

a. Ksigzki:
Tyszka, T. (2010). Decyzje. Perspektywa psycholo-
giczna i ekonomiczna. Warszawa: SCHOLAR.

Furnham, A., Argyle, M. (1998). The Psychology of
Money. London: Routledge.

b. Rozdzialy w ksiazkach:
Zaleskiewicz, T., Piskorz, Z. (2011). Przedsie-
biorczo$¢ i ryzyko. W: A. Strzatecki, A. Lizu-
rej (red.), Innowacyjna przedsi¢hiorczost. Teorie,
badania, zastosowania praktyczne (s. 261-282).
Warszawa: Wydawnictwo Academica.
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Solomon, S., Greenberg, J., Pyszczynski, T.
(2004). Lethal Consumption: Deth-Denying
Materialism. W: T. Kasser, A. D. Kanner (red.),
Psychology and Consumer Culture (s. 127-146).
Washington, DC: American Psychological As-

sociation.

c.  Artykuly w czasopismach:
Gasiorowska, A. (2012). Czy dla kazdego wigk-
sza ilo$¢ pieniedzy oznacza lepszg sytuacje finan-
sowa? Postawy wobec pieniedzy a spostrzeganie

wlasnego dochodu. Psychologia Ekonomiczna, 1,
5-16.

Weber, E. U., Blais, A. R., Betz, N. E. (2002).
A Domain-Specific Risk-Attitude Scale: Mea-
suring Risk Perceptions and Risk Behaviors,
Journal of Behavioral Decision Making, 15(4),
263-290.

d. Pozycje w druku:

W przypadku pozycji w druku o znanym
roku wydania, nalezy poda¢ mozliwie pelny opis
bibliograficzny, i na koricu doda¢ informacje
,w druku”:

Maison, D. (2013). Polak w swiecie finanssw. War-
szawa: Wydawnictwo Naukowe PWN, w druku.

W przypadku pozycji o nieznanym jeszcze
roku wydania, informacje¢ o roku nalezy zastapié
tekstem ,w druku”

Maison, D. (w druku). Polak w swiecie finanséw.

Warszawa: Wydawnictwo Naukowe PWN.

W przypadku zaakceptowanych do druku ar-
tykuléw w czasopismach, o ile jest to mozliwe,
zalecane jest takze podanie identyfikatora doi:
Tang, T.L.P,, Sutarso, T. (2012). Falling or Not
Falling into Temptation? Multiple Faces of
Temptation, Monetary Intelligence, and Un-
ethical Intentions Across Gender. Journal of
Business Ethics, w druku, doi:10.1007/s10551-
012-1475-3.

e. Nieopublikowane dysertacje i prace dy-
plomowe:

Gasiorowska, A. (2008). Rdznice indywidual-
ne jako determinanty postaw wobec pienigdzy.
Nieopublikowana rozprawa doktorska, Insty-
tut Psychologii, Wydzial Nauk Historycznych
i Pedagogicznych Uniwersytetu Wroclawskiego,
Wroctaw.

Wygrab, S. (2010). Wplyw aktywacji pienigdza
u dzieci 5 i 6- letnich na che¢ udzielania pomo-
¢y innym. Nieopublikowana praca magisterska,
Szkota Wyzsza Psychologii Spotecznej, Wydziat

Zamiejscowy we Wroctawiu, Wroctaw.

f.  Referaty wygloszone na konferencjach
iinnych spotkaniach :

Hetka, A., Gasiorowska, A. (2012). Wplyw ak-
tywacyi idei pienigdzy i postaw wobec pienigdzy na
zachowanie w grze dyktator. Referat wygloszo-
ny na Zjezdzie Akademickiego Stowarzyszenia
Psychologii Ekonomicznej, Lublin, 11-12 maja
2012r.

Miesen, H. (2012). Why am I so unbappily neu-
rotic about materialism? The roles of economic and
emotional insecurity in the formative years. Referat
wygloszony na ,Annual Conference of Inter-
national Association for Research in Economic

Psychology”, Wroclaw, 5-9 wrze$nia 2012r.

g. Raporty zbadan

Babiak, J., Bajcar, B., Nosal, C. (2012). Myslenie
strategiczne w relacji do preferowanych wzorcdw
kierowania. (Raport PRE/20/2012), Wroctaw:
Politechnika Wroctawska, Instytut Organizacji
i Zarzadzania.

Hetka, A. M. (2010). The influence of situational
Sactors on adults’ and childrens socially oriented
preferences in fwo-person economic games. (Raport
MNiSW NN 106 128 635). Wroctaw: Szkota
Wyzsza Psychologii Spolecznej, Wydzial Za-

miejscowy we Wroclawiu.
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wiat Nieruchomosci jest preznie dziatajacym periodykiem wydawanym od 20 lat. Formuta programowa za-
}k’fada podejmowanie szerokiej tematyki zwiazanej z réznymi uwarunkowaniami towarzyszacymi gospodaro-
Fwaniu nieruchomosciami. Kwartalnik skierowany jest zatem do wszystkich Srodowisk zajmujacych sie nauko-
wo i praktycznie ekonomiczno-finansowymi, marketingowymi, technicznymi oraz prawnymi aspektami problematyki
nieruchomosci i inwestycji.

W ciagu ostatnich lat dotozylismy wszelkich staran, aby wydawany przez nas periodyk zawierat publikacje na
najwyzszym poziomie, ukazujace najistotniejsze - z punktu widzenia wyzwar wspdtczesnosci - zagadnienia wpisujace
sie w jego formute tematyczna przy zachowaniu wszystkich wymagari stawianych czasopismom naukowym, co zaowo-
cowato ponownym sukcesem w postaci utrzymania miejsca periodyku na liscie krajowych czasopism punktowanych
ogtaszanej przez Ministra Nauki i Szkolnictwa Wyzszego (artykuly zamieszczane w periodyku sg premiowane przy-
znaniem 5 pkt.). Poza tym czasopismo w tym momencie jest indeksowane w CEJSH (The Central European Journal
of Social Sciences and Humanities) oraz jest w trakcie oceny w innych bazach m.in. Index Copernicus.
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