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Uniwersytet Ekonomiczny w Krakowie, nalezacy do najwigkszych uczelni ekonomicznych w Polsce, jest
placowka naukowo-badawczg cieszaca sie uznaniem w kraju i za granicg. Dzialalnos¢ naukowa Uczelni
prowadzona jest w 58 katedrach, tworzacych 4 wydzialy: Ekonomii i Stosunkéw Miedzynarodowych
(23 katedry), Finanséw (12 katedr), Towaroznawstwa (9 katedr) oraz Zarzadzania (14 katedr).

Pracownicy naukowo-dydaktyczni Uczelni to sprawdzona i renomowana kadra, ktéra tworzy ponad
700 nauczycieli akademickich, w tym 65 profesoréow tytularnych i 108 oséb ze stopniem doktora
habilitowanego. Ich dziatalnos¢ naukowa obejmuje szeroki zakres zagadnien w ramach r6znych dyscyplin,
w szczegdlnosci: ekonomii, finanséw, nauk o zarzadzaniu i towaroznawstwa. Rezultatem prowadzonych
prac sa publikacje naukowe, w tym artykuly w czasopismach krajowych i zagranicznych, oraz liczne
referaty wyglaszane na konferencjach i sympozjach. Pracownicy Uniwersytetu sa réwniez autorami
opracowan na rzecz praktyki gospodarczej, a takze cenionych na rynku edukacyjnym podrecznikow
i skryptow.

Pracownicy naukowi Uczelni zasiadajg w gremiach doradczych i decyzyjnych wielu podmiotéw istotnych
dla zycia gospodarczego kraju. Oprocz niezwykle waznych w kontekscie wyzwan wspoélczesnej nauki
projektow wykorzystujacych subwencje panstwowe, realizujg rowniez projekty finansowane w ramach
miedzynarodowych programdéw badawczych. Wymiana wiedzy i doswiadczen we wspdlnych badaniach
i przedsiewzigciach dydaktycznych nastepuje we
wspolpracy z ponad 200 uczelniami na pieciu
kontynentach.

------

Uczelnia wspiera przedsiewziecia naukowe pracow-
nikéw, w tym te, ktdre przyczyniaja si¢ do promo-
wania poszczegdlnych dziedzin wiedzy i ulatwiaja
dostep do wynikdéw prowadzonych badan. Stuzy
temu rowniez niniejsze czasopismo, ktorego lekture
serdecznie Panstwu polecamy.
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Stowo wstepne

Szanowni Czytelnicy,

Z przyjemnosciq oddajemy w Pasistwa rece dsmy juz numer czasopisma ,Psy-
chologia Ekonomiczna’. Mamy nadzieje, ze zawarte w nim publikacje bedg dla
Paristwa interesujqeq lekturg i inspiracig do prowadzenia badari i wykorzysty-
wania ich wynikdw w praktyce.

Ostatni rok byl rokiem duzych zmian w funkgonowaniu naszego czasopisma.
Po pierwsze, wydawcq ,Psychologii Ekonomicznej” zostal Uniwersytet Ekono-
miczny w Krakowie. Dzigkujemy w tym miejscu Fundacji UEK, ktdra byla na-
szym wydaweq od poczqtku powstania czasopisma, i manvy nadziejg, ze x nowym
wydawcq bedziemy odnosic dalsze sukcesy. Po drugie, zgodnie z wykazem czaso-
pism naukowych opublikowanym przez MINiSW w dniu 23 grudnia 2015 r., za
publikacje w czasopismie ,Psychologia Ekonomiczna” przyznaje sig 8 punktow.
Dotyczy to artykutow naukowych opublikowanych w siodmym i dsmym numerze
czasopisma. 1o dla nas ogromne wyrdznienie, ale i zobowigzanie do dbania o sta-
le poprawianie jakosci naukowej pisma. Tuk wysoka punktacja przy pierwszef
ewaluacyi jest niewgtpliwie wypadkowq pracy wydawcy, redakefi, ale takze auto-
row i recenzentow, za ktorg to prace serdecznie dzigkujemy. Liczymy, Ze w przy-
szlych latach nasze czasopismo oceniane bgdzie co najmniej tak samo wysoko.

Zachecajge Paristwa do lektury biezqcego numeru, zapraszam jednoczesnie
do wzigcia udziatu w tradycyjnej — jubileuszowej, bo juz dziesigtej — konferen-
cji Akademickiego Stowarzyszenia Psychologii Ekonomicznej, ktdra w tym roku
odbywa sig na Wydgziale Zamiejscowym w Katowicach SWPS Uniwersytetu
Humanistycznospolecznego. Szczegoly znajdg Paristwo na stronie internetowej
ASPE. Tradycyjnie ponawiam takze zaproszenie do nadsylania swoich tekstow

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

Acata GASIOROWSKA
REDAKTOR NACZELNY
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Household budget management styles of Poles
in long-time relationships
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Streszczenie:

Style zarzadzania domowym budzetem nie byty do
tej pory przedmiotem badan polskich badaczy, istnie-
j3 natomiast dod¢ obszerne wyniki badan brytyjskich,
pokazujace, ze mozna je wyodrebni¢ miedzy innymi
na podstawie informacji o tym, czy taczone sq wyptaty
partneréw oraz kto jest odpowiedzialny za gospodaro-
wanie pieniedzmi. Gtownym celem niniejszego badania
byto wyodrebnienie charakterystycznych styléw zarza-
dzania domowym budzetem wsréd Polakéw oraz czyn-
nikow, ktére je réznicuja (poczucie wtasnosci pieniedzy,
postawy wobec pieniedzy oraz satysfakcja ze zwigzku).
Przeprowadzono badanie (N = 220) przy uzyciu skali
postaw wobec pieniedzy SPP-25 oraz autorskiego kwe-
stionariusza mierzacego pozostate zmienne, ktory oso-
by badane wypetniaty przez Internet. Wyodrebniono
nastepujace style zarzadzania domowym budzetem:
niezalezne zarzadzanie, czeSciowo niezalezne zarza-
dzanie, petne taczenie oraz czedciowe taczenie. Analiza

wykazata istotne statystycznie réznice pomiedzy tymi
grupami pod wzgledem poczucia wtasnosci pieniedzy,
charakterystyk zwiazku (dtugosci jego trwania oraz
sformalizowania), a takze instrumentalnego wymiaru
postaw wobec pieniedzy.

Stowa kluczowe: zarzadzanie domowym budzetem,
poczucie wtasnosci pieniedzy, postawy wobec pienie-
dzy, satysfakgcja ze zwiazku.

Abstract:

Household budget management has not been the
subject of studies of Polish researchers, however ex-
tensive British research results show that approaches
can be distinguished on the basis of information about
whether the partners are combining payments and who
is responsible for managing money. The major issue of
the present study was distinguishing Poles' character-
istic styles of managing home budgets and pointing
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out differences (sense of money ownership, attitude
towards money, and satisfaction in the relationship).
The study was based on the SPP-25 scale of attitude
towards money and an author-designed online ques-
tionnaire measuring the remaining factors. 220 people
(140 women and 80 men) participated in the study.
The research revealed the following styles in person-
al budget management: independent management,
partly independent management, full consolidation,
and partial consolidation. The analysis shows statisti-
cally significant differences between the groups in the
sense of money ownership, relationship characteristics
(length and formalization), and the instrumental meas-
urement of attitudes towards money.

Keywords: household budget management, sense of
money ownership, attitude towards money, relation-
ship satisfaction.

1. Wprowadzenie

Jeden zwiazek, dwoje dorostych ludzi, dwa
zbiory finansowych przyzwyczajen, dwie (cz¢-
sto rézne) wyplaty. Jak pary sobie z tym radzg?
Czy i jak dzielg si¢ swoimi wyplatami? Maja je-
den wspdlny portfel, czy dwa osobne? Najwiece;
uwagi temu zagadnieniu poswiecili w swoich
badaniach brytyjscy naukowcy. Wyodrebnili oni
i scharakteryzowali poszczegdlne typy réznigce
si¢ miedzy sobg giéwnie tym, ktdry z partneréw
podejmuje wickszos¢ decyzji finansowych oraz
co robig ze swoimi wyplatami — czy zostaja one
polaczone, a jesli tak, to czy Iaczeniu podlega
ich calos¢, czy tylko czesé. Celem niniejszego
artykulu jest sprawdzenie, jak Polacy bedacy
w stalych zwigzkach zarzadzaja swoimi domo-
wymi budzetami oraz jakie czynniki réznicuja
osoby stosujace poszczegdlne style zarzadza-
nia domowymi budzetami. Naszym zamyslem
byla w pierwszej kolejnosci préba wylonienia

charakterystycznych styléw zarzadzania do-
mowymi finansami, a nastgpnie sprawdzenie,
czy zmienne takie jak zmienne demograficz-
ne, postawy wobec pieni¢dzy oraz poczucie ich
wlasnosci przyjmuja rézne wartosci wéréd oséb,
ktére sie tymi stylami réznig.

2. Podstawy teoretyczne
2.1. Typologia Pahl

Problematyka zarzadzania budzetem do-
mowym przez Zyjace ze soba pary nie byla do
tej pory przedmiotem badan polskich bada-
czy, dlatego w niniejszym artykule bedziemy
powolywaé si¢ w giéwnej mierze na badania
brytyjskie. To w ich wyniku powstala pierw-
sza typologia sposobéw zarzadzania domowym
budzetem, ktéra stala si¢ inspiracja i teoretyczng
podstawg naszego badania. Jan Pahl (1989, za:
Pahl, Vogler, 1994) wyodrebnita pig¢ typéw za-
rzadzania domowymi budzetami, ktére réznily
si¢ w zaleznosci od tego, ktdry z partneréw byt
odpowiedzialny za gospodarowanie pieniedzmi.

Pierwszy z tych typéw — kobiece zarzadza-
nie (female whole wage system), to taki sposob
zarzgdzania domowym budzetem, w ktérym
maz przekazuje zonie calo$¢ swoich dochodéw
(odliczajac pewna kwot¢ na osobiste wydat-
ki), ona dodaje do nich swoje dochody, o ile
je posiada, a nast¢pnie jest odpowiedzialna za
gospodarowanie nimi. W przypadku meskie-
go zarzadzania (male whole wage system) calos¢
odpowiedzialnosci za wszelkie domowe wydat-
ki spoczywa na mezu, i to on jest w posiadaniu
wszystkich pienigdzy. Tworzenie domowego
tunduszu (housekeeping allowance system) zakta-
da natomiast osobne sfery odpowiedzialno$ci
za domowe wydatki — np. maz przekazuje Zo-
nie cze$¢ swoich pieniedzy (to on decyduje, jak
duzg) na wydatki zwigzane z prowadzeniem
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domu, ale tez czg¢$¢ pozostaje w jego rekach,
i to on reguluje inne oplaty. W tym wypadku
pieniadze, ktére zostaja w jego rekach, zwy-
kle s3 przeznaczane na osobiste wydatki, pod-
czas gdy te przekazywane zonie — na wydatki
wspodlne. W sytuacji gdy zona nie ma wiasnych
dochodéw, powoduje to wiasciwie jej odcigcie
od $rodkéw na osobiste wydatki (Pahl, Vogler,
1994). Pary stosujace tworzenie wspélnej puli
(pooling system) acza czes¢ lub calo§¢ swoich
dochodéw i kazda z oséb ma do nich dostep,
traktujac je jako wspélne. Zakres finansowej od-
powiedzialnosci nie jest w tym wypadku jasno
okreslony. Ostatni wyrézniony styl zarzadzania
domowym budzetem to niezalezne zarzadza-
nie (independent management system), gdy kazdy
z malzonkéw ma swoje pienigdze pochodzace
z osobnych Zrédet zatrudnienia i wzajemnie nie

maja do nich dostgpu (Pahl, Vogler, 1994).

2.2. Partnerstwo w matzenstwie
a zarzadzanie domowym budzetem

We wspélczesnym mysleniu o malzenstwie
(w kulturze zachodniej) zaklada si¢ partnerstwo
kobiety i mezczyzny, takze pod wzgledem fi-
nansowym. Jednak finansowa réwno$¢ moze
by¢ trudna do osiagniecia w praktyce (Bur-
goyne, Reibstein, Edmunds, Dolman, 2007).
Ma na to wplyw co najmniej kilka czynnikéw.
Jednym z nich i jednym z wazniejszych jest zré-
dlo dochodu — cho¢ malzonkowie moga chcie¢
mysle¢ o swoich pienigdzach jako wspdlnych,
z réwnym do nich dostgpem, oboje pozostaja
swiadomi tego, kto i ile ich zarobil. Kolejnym
istotnym czynnikiem jest poziom dochodéw:
kiedy pienigdzy w gospodarstwie domowym
jest malo, zwykle rola kobiety jest ,wigzanie
korica z koricem”; cho¢ kontrole nad budzetem
sprawuje gléwny zywiciel, zwykle mezczyzna.
Ponadto, kiedy to me¢zczyzna jest gléwnym
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zywicielem rodziny, niezaleznie od przyjetego
stylu gospodarowania domowymi pieni¢gdzmi,
to on sprawuje nad nimi wigksza kontrole (Pahl,
1989, za: Burgoyne i in., 2007).

Nastepng kwestia jest sprawa oczekiwan
i przekonan dotyczgcych malzedstwa. Trady-
cyjne spojrzenie na nie zakiada wicksza kontrole
mezczyzny. Z badai C. Burgoyne i V. Morison
(1997) z udzialem par, w ktérych przynajmniej
jeden z partneréw byl wczesniej rozwiedziony,
wynika ponadto, ze kiedy malzeristwo jest po-
strzegane jako niestabilne czy niepewne, mal-
zonkowie wybieraja takie rozwigzanie, ktére
sprawi, ze finansowe rozdzielenie si¢ bedzie dla
nich fatwiejsze (jezeli malzedstwo nie przetrwa).

2.3. Zarzadzanie domowym
budzetem wsrdd brytyjskich par

J. Pahl i C. Vogler (1994) przeanalizowa-
ly dane pochodzace z badania Social/ Change
and Economic Life Initiative (SCELI), w kto-
rym przebadano 1235 brytyjskich par. Wynika
z nich, ze dokladnie polowa par stosuje 1aczenie
dochodéw, podczas gdy druga polowa dekla-
ruje jeden ze styléw zakladajacych oddzielenie
finanséw i odpowiedzialnosci za nie. Wsréd
nich najwiecej os6b badanych wskazalo kobiece
zarzadzanie, a odpowiednio 10% i 12% — me-
skie zarzadzanie i domowy fundusz. Kategoria
niezaleznego zarzadzania zostala wykluczona
z dalszych analiz, poniewaz wskazalo na nig je-
dynie 2% badanych, cho¢ w nieco pézniejszych,
jakosciowych badaniach C. Burgoyne i V. Mo-
rison (1997) przeprowadzonych wsréd par,
w ktérych przynajmniej jeden z partneréw byl
rozwiedziony, wskazan tych bylo duzo wigcej
i siegaly one 50%. Niezalezne zarzadzanie oka-
zalo si¢ popularne takze wsréd nowozelandz-
kich par (nieb¢dacych malzeristwem), badanych
przez V. Elizabeth (2001).
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Niemal identyczne wyniki jak w SCELI
uzyskano, analizujac odpowiedzi 10 tys. uczest-
nikéw badania British Household Panel Survey
(Pahl, 1995). J. Pahl i C. Vogler (1994) zesta-
wily wyniki SCELI z wynikami weze$niejszych
badari prowadzonych na mniejszych prébach
i o ile procent par taczacych dochody byl bar-
dzo zblizony, o tyle w pozostatych kategoriach
wida¢ bylo znaczace réznice. Fakt, ze respon-
denci sami deklarowali styl zarzadzania, ktd-
ry jest najblizszy takiemu, jaki stosuja, sklonit
autorki do refleksji nad tym, czy kategorie byly
dla badanych wystarczajaco jasne i czy tak cze-
ste deklarowanie polaczenia dochodéw i odpo-
wiedzialnosci za domowe finanse nie wynikalo
z przyczyn ideologicznych. Aby rozwiaé tg wat-
pliwos¢, autorki wprowadzily osobny wskaznik
zarzadzania pieniedzmi, ktéry bazowal na ze-
stawieniu odpowiedzi obu partneréw. Pytano
ich o to, kto w ich domu ma wylacznos¢ w zakre-
sie odpowiedzialnosci za organizacje domowego
budzetu i oplacanie rachunkéw, a odpowiedzi
obojga partneréw laczono w jedna, pigciostop-
niowg skalg, ktéra pokazywala percepcije zarza-
dzania domowymi finansami obojga, ale takze
réznice migdzy nimi. Okazalo si¢ wéwezas, ze
tylko 39% par, ktére deklarowaly stosowanie
systemu wspélnej puli, rzeczywiscie postrzegalo
domowe finanse jako wspdlnie zarzadzane. Kla-
syfikacja stylow zarzadzania zostala wiec nieco
rozbudowana — powstaly dodatkowe kategorie:
pula zarzadzana przez kobiete i pula zarzadza-
na przez mezczyzng, obejmujace takie sytuacje,
kiedy dochody partneréw rzeczywiscie si¢ tacza,
jednak rzeczywista kontrol¢ nad nimi ma tylko
jeden z nich. W dalszych analizach okazalo si¢
réwniez, ze pary, w ktérych kobiety zarzadzaja
domowymi finansami, charakteryzuja si¢ niz-
szymi dochodami niz te, w ktérych to mezcezyz-

ni je kontrolujg (Pahl, 1995).

2.4. Zarzadzanie domowym
budzetem w parach matzenskich
oraz nieformalnych

C. Vogler (2005) zestawila ze soba wyniki
wielu badan dotyczacych organizacji domowych
finanséw, zaréwno jakosciowych, jak i iloscio-
wych, przeprowadzanych w ciaggu o$miu lat
(1989-1997), zwracajac szczegllng uwage na
takt, czyiwjakim stopniu dotyczyly one par mat-
zenskich w stosunku do par zyjacych w zwiazku
niesformalizowanym. W badaniach brytyjskich
nie rozrézniano tych dwéch rodzajéow zwigz-
kéw, jednak badania prowadzone w innych kra-
jach wskazuja na to, ze pary malzeriskie czgsciej
niz pary niesformalizowane uzywaly systemu
kobiecego zarzadzania, meskiego zarzadzania,
funduszu domowego lub wspélnej puli, z kolei
pary nieb¢dace malzeristwem czesciej stosowaly
tworzenie czg¢sciowej puli, czyli system, w ktd-
rym oprécz puli do dyspozycji obojga kazdy
z partneréw mial do dyspozycji swoje pienig-
dze, lub niezalezne zarzadzanie (Vogler, 2005).
Pary malzenskie bardziej niz niesformalizowa-
ne wydaja si¢ wigc funkcjonowac jako ,jednosc”,
te drugie z kolei — bardziej jak dwie niezalezne
jednostki. Wida¢ to na przyklad w badaniach
Ludwig-Mayerhofer (2000, za: Vogler, 2005)
prowadzonych wsréd niemieckich par: 70% par
malzenskich stosowalo system wspdlnej puli,
11% — kobiece zarzadzanie, 8% — fundusz do-
mowy. Dla kontrastu pary zyjace w niesformali-
zowanym zwigzku czgsciej stosowaly tworzenie
cz¢$ciowej puli (33%) i niezalezne zarzadzanie
(29%). Podobne wyniki uzyskano w Norwegii,
Szwecji i Kanadzie. C. Vogler (2005) za Singh
(1997, za: Vogler, 2005) sugeruje, ze tworzenie
wspoélnej puli jest tak popularne wsréd mal-
zenstw z racji tego, iz pozwala utrzymaé mit
malzefstwa jako réwnorzednego partnerstwa
mimo réznic w dochodach i utrwalonych, trady-
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cyjnych rél przypisywanych kobietom i mezczy-
znom (jak przede wszystkim ta o mezczyznie
jako gléwnym zywicielu rodziny).

Ciekawe badanie przeprowadzily S. Singh
i J. Lindsay (1996, za: Vogler, 2005), ktére
poréwnywaly australijskie pary malzeriskie
stosujace tworzenie wspdlnej puli (joint pool)
z nieformalnymi parami, ktére stosowaly cze-
sciowg pule (partial pool). Okazalo sie, ze mimo
iz oba style zarzadzania domowymi finansami
byly zwigzane z zasada réwnosci w zwiazku,
te réwnos¢ oba rodzaje par definiowaly w zu-
pelnie inny sposéb — dla par malzenskich byla
ona ,wspdlnoscig”, dla par nieformalnych byla
za$ tozsama z ,réownym skladaniem si¢” (,p6t
na p6t”). To drugie rozumienie réwnosci moze
jednak mie¢ niepozadane konsekwencje w sytu-
acji nieréwnosci dochodéw — wéwczas skiadanie
si¢ ,,p6t na pél” automatycznie sprawia, ze jeden
z partneréw dysponuje mniejsza iloscig pienie-
dzy na osobiste wydatki. C. Vogler (2005) uwa-
za, ze W sytuacji réznic w wysokosci dochodéw
kobiet i mezczyzn tworzenie czesciowej puli
i niezalezne zarzadzanie w praktyce moga bar-
dziej przypominaé fundusz domowy z mezczy-
zng (poniewaz ci zwykle zarabiaja wigcej) jako
tym, ktéry ma wicksza kontrole nad domowymi
finansami oraz wigkszy dostep do pieniedzy na
osobiste wydatki.

Jak wspomniano wyzej, w badaniach C. Bur-
goyne i V. Morison (1997) wykazano, ze nieza-
lezne zarzadzanie byl popularnym sposobem
organizowania domowych finanséw wsréd
par, w ktérych przynajmniej jeden z partne-
16w byl wezesniej rozwiedziony. P. Blumstein
i P. Schwartz (1983, za: Vogler, 2005) uwaza-
ja, ze dzieje si¢ tak, poniewaz bedac wezesniej
w malzeristwie, nie czuli si¢ oni dobrze w tra-
dycyjnym modelu kobiecej zaleznosci finanso-
wej od mezezyzny. Kobiety odczuly koszty tej
zaleznosci, majac mniejsze szanse na kariere za-
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wodowg 1 gorsza pozycje na rynku pracy, mez-
czyzni z kolei odczuli cigzar odpowiedzialnosci
finansowej za rodzing, ktéry nie zakonczyl si¢
wraz z koricem malzeristwa (na przykiad z po-
wodu alimentéw) i utrudnial wejscie w nowy
zwigzek.

Duzy procent par stosujacych niezalezne za-
rzadzanie wskazaly réwniez w swoim badaniu
C. Burgoyne i in. (2007). Przeprowadzily one
wywiady z 42 parami dwukrotnie — raz przed
slubem i raz okolo 12 miesiecy po zawarciu
malzefstwa. Podczas pierwszego badania az
17 z 42 par deklarowalo stosowanie niezalez-
nego zarzadzania, tyle samo — tworzenie cz¢-
sciowej puli. Podczas drugiego badania juz tylko
6 par stosowalo niezalezne zarzadzanie, a 19 -
tworzenie cz¢$ciowej puli. Autorki sugeruja, ze
przyczyna laczenia pienigdzy obojga moze by¢
z jednej strony wspdlny kredyt hipoteczny, kté-
ry taka sytuacje niejako wymusza, z drugie;
za$ — zalozenie rodziny (Burgoyne i in., 2007).
Podczas drugiego badania juz zdecydowana
wigkszo$¢ (33) badanych par taczyla wszystkie
lub cz¢s¢ swoich dochodéw. K. Ashby i C. Bur-
goyne (2008) uwazaja, ze niezalezne zarzadza-
nie jest rozwigzaniem stosowanym raczej przez
krétki okres i jest mniej trwale niz tworzenie
czesciowej puli, co znaczy, ze jest wieksze praw-
dopodobienistwo, iz zostanie ono zamienione na
inny sposéb zarzadzania domowym budzetem.
Autorki te sadza rowniez, ze mozna, przynaj-
mniej czg$ciowo, wytlumaczy¢ to, patrzac na
sposob, w jaki pary postrzegaja wlasnos¢ pienie-

dzy, jakimi dysponuja.
2.5. Poczucie wtasnosci pieniedzy

Aby sprawdzi¢, co dokladnie kryje si¢ za
etykietami styléw zarzadzania domowymi
finansami, K. Ashby i C. Burgoyne (2009) prze-

analizowaly dane pochodzace z wezesniejszych
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badan (Burgoyne i in., 2007) oraz 18 wywiadéw
z parami bedacymi w nieformalnych zwigzkach.
Wedlug nich czynnikiem, ktéry determinuje
poczucie finansowej autonomii kazdego z part-
neréw, jest poczucie wlasnosci pieniedzy. Na
podstawie badan zaklasyfikowaly jego uczestni-
kéw do trzech grup: tych, ktérzy majg jasno zde-
finiowane (distinc) poczucie wartosci pieniedzy,
tych, u ktérych to poczucie jest rozmyte, nieja-
sne (blurred), i tych, ktérzy postrzegaja wszystkie
pieniadze jako wspélne (shared). Jasno okreslone
poczucie wlasnosci pienigdzy oznacza, ze kazdy
z partneréw traktuje pieniadze na swoim koncie
jako wylacznie jego i uwaza, ze moze je wydad
w dowolny sposéb, bez konsultacji z partnerem,
a jesli pozyczaja je miedzy soba, maja poczucie,
ze muszg oddad; nie postrzegaja ich jako wspdl-
nych. Dla tych z kolei, ktérych poczucie wta-
snoéci pieniedzy mozna okresli¢ jako rozmyte,
wzajemna niezalezno$¢ jest mniej ostro zdefi-
niowana, a granica, do ktérej widza pieniadze
jako oddzielng wlasnosé, jest mniej jednoznacz-
na. Sg sklonni raczej dawaé sobie pieniadze, niz
je pozyczaé, lub kupowaé co$ partnerowi, nie
oczekujac zwrotu wydanych pieniedzy. Te pary
natomiast, ktére postrzegaja wszystkie pieniadze
jako wspdlne, uwazaja, ze wszystkie pienigdze,
jakimi oboje dysponuja, naleza w réwnym stop-
niu do nich obojga (Ashby, Burgoyne, 2009).
Okazalo si¢, ze wéréd par zyjacych w nie-
formalnych zwigzkach wigkszosé tych, ktérzy
stosowali niezalezne zarzadzanie, miala jasno
okreslone poczucie wlasnosci pieniedzy, pod-
czas gdy wéréd par malzenskich bylo ono bar-
dziej zréznicowane. Z kolei wéréd tych, ktérzy
stosowali tworzenie czesciowej puli, wigkszosé
par (niezaleznie od statusu zwigzku) charakte-
ryzowala si¢ jasnym rozréznieniem wlasnosci
pieniedzy (Ashby, Burgoyne, 2008), ttumaczac
przy tym swoje praktyki finansowe pogladami
dotyczacymi réwnosci i niezaleznosci partne-

réw. Ponadto, znacznie czgsciej poczucie wla-
snosci pienigdzy tych, ktérzy stosowali nieza-
lezne zarzadzanie, okreslane bylo jako rozmyte
(Ashby, Burgoyne, 2008). To pokazuje, jak bar-
dzo grupy te sa heterogeniczne i w zwigzku
z tym nalezy uwaza¢, czynigc pewne przypusz-
czenia wylacznie na podstawie etykiety ich stylu
zarzadzania budzetem domowym.

K. Ashby i C. Burgoyne (2009) przepro-
wadzily kolejne, tym razem ilosciowe badanie
wéréd 190 oséb zyjacych w niesformalizowa-
nym zwigzku, testujagc m.in. hipoteze, ze po-
czucie wlasnoéci pieniedzy jest niezalezne od
etykiety stylu zarzadzania domowym budze-
tem. Zgodnie z ich przewidywaniami wigkszo$¢
badanych oséb stosowala jedna z tych kategorii,
przy czym niemal 50% oséb wskazywalo two-
rzenie czgsciowej puli, a blisko 30% — niezalez-
ne zarzadzanie (Ashby, Burgoyne, 2009). Au-
torki sprawdzaly réwniez, jak style zarzadzania
domowymi finansami réznily si¢ w zaleznosci
od tego, jak duze réznice w zarobkach wyste-
powaly miedzy partnerami. Okazalo sig, ze
konkubenci o duzej réznicy dochodéw s3 mniej
sklonni do réwnych kontrybucji w stosunku
do 0séb o réwnych dochodach. Kiedy mig¢dzy
partnerami wystepowaly réznice w wysokosci
dochodéw, w wickszosci przypadkéw to mez-
czyzna byl tym, ktéry zarabial wiccej. Co cie-
kawe, w takich sytuacjach respondenci czgsciej
stosowali tworzenie cze¢sciowej puli z réwnym
wkiadem kazdego z partneréw lub niezalezne
zarzadzanie takze z réwnym wkiadem w domo-
we wydatki, a kiedy to kobieta zarabiala wiecej,
czedciej obserwowanym rozwigzaniem bylo 1a-
czenie wszystkich dochodéw lub tworzenie cz¢-
sciowej puli z réwnym wkiadem obojga partne-
16w (Ashby, Burgoyne, 2009).

Jesli chodzi o poczucie wlasnosci pienie-
dzy, wyniki opisywanych badari wykazaly, ze
ci, ktérzy nie sktadali si¢ na domowe wydatki
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po réwno, czesciej mieli rozmyte lub wspdlne
poczucie wlasnoéci pieniedzy w poréwnaniu
z tymi, ktérzy dokonywali réwnych skladek.
Najwyzszy odsetek tych, ktérzy mieli poczucie
odrebnej wlasnosci pieniedzy, charakteryzowat
grupy tych, ktérzy stosowali niezalezne zarzg-
dzanie lub tworzenie czesciowej puli z réwnym
wkiadem we wspélne wydatki. Im bardziej
rozdzielne bylo postrzeganie wlasnosci, tym
wigksza byla sklonnos$¢ do réwnych kontrybucji

(Ashby, Burgoyne, 2009).
2.6. Postawy wobec pieniedzy

Postawy wobec pienigdzy, obok poczucia
ich wlasnosci, s kolejnym czynnikiem, ktéry
moze wplywaé na stosowany przez partneréw
sposob zarzadzania domowym budzetem, choé
autorkom niniejszego opracowania nie udalo si¢
dotrze¢ do zadnych badan, ktére sprawdzalyby
te zaleznos¢. Istnieja jednak wyniki badan, kté-
re wykazaly ich wplyw na przykiad na oszcze-
dzanie, zadluzanie sig, styl robienia zakupéw
czy postrzeganie wlasnej zamoznosci (Gasio-
rowska, 2014). Postawy wobec pieni¢dzy sg kon-
struktem subiektywnym (Gasiorowska, Czerw,
2010), wielowymiarowym (Gasiorowska, 2010),
ksztaltowane sa w procesie pierwotnej i wtérnej
socjalizacji i podlegaja réznorodnym wplywom:
kultury, wyksztalcenia czy tez dochodéw w ro-
dzinie (Zaleskiewicz, Tyszka, 2004).

Najogoélniej mozna okresli¢ postawy wobec
pieniedzy jako sposéb myslenia, reagowania
emocjonalnego, podejmowania decyzji i za-
chowari wobec pieniedzy (Gasiorowska, 2014),
a ksztalt tej postawy zalezy od takich czynni-
kéw, jak np. dochéd w rodzinie, przynaleznosé
do okreslonej grupy spolecznej, wyksztalcenie
czy przekazywane przez rodzicéw zwyczaje
dotyczace zdobywania i wydawania pieni¢dzy
(Zaleskiewicz, Tyszka, 2004).
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Trzy najbardziej rozpowszechnione meto-
dy pomiaru postaw wobec pieniedzy to: skala
Money Attitude Scale K. Yamauchi i D. Temple-
ra (1982, za: Gasiorowska, 2014), skala Money
Beliefs and Behaviour Scale A. Furnhama (1984,
za: Gasiorowska, 2014) i skala Money Ethic Scale
T. Tanga (1992, za: Gasiorowska, 2014). Polscy
badacze réwniez podejmowali préby stworzenia
narzedzia do pomiaru tego konstruktu — wsréd
nich nalezy wymieni¢ G. Wasowicz-Kirylo,
ktéra opracowala skale ,ja i pieniadze” (2008,
za: Gasiorowska, 2014), oraz A. Gasiorowska,
ktéra jest autorka skali postaw wobec pienie-
dzy SPP (Gasiorowska, 2013a, 2013b, 2014).
W naszym badaniu do pomiaru postaw wobec
pieniedzy uzyto skréconej wersji skali SPP-25
(Gasiorowska, 2013b).

Zgodnie z koncepcja A. Gasiorowskiej
(2013b, 2014) postawy wobec pieniedzy mozna
opisaé za pomocg szesciu ich podstawowych wy-
miaréw: kontrola finansowa (kontrolowanie sta-
nu finanséw, oszczg¢dzanie, planowanie wydat-
kéw), wladza plynaca z pieniedzy (postrzeganie
pieniedzy jako symbolu wiadzy, prestizu, narze-
dzia do wywierania wplywu), niepokéj o finanse
(Iek, watpliwosci i obawy w sytuacjach zwigza-
nych z pieniedzmi oraz bezpieczenstwo finan-
sowe), awersja wobec zobowigzan finansowych
(niech¢¢ do zaciggania zobowigzan finanso-
wych), lapanie okazji (tendencja do dostrzegania
i wykorzystywania okazji zwigzanych z pie-
niedzmi) oraz zrédlo zla (postrzeganie pienie-
dzy jako czego$ niepotrzebnego, bezuzyteczne-
go 1 stanowigcego przyczyne zla w codziennym
zyciu) (Gasiorowska, 2014). Wymiary te moz-
na zgrupowa¢ w dwa nadrzedne, ortogonalne
czynniki (Gasiorowska, 2014). Pierwszy z nich
odnosi si¢ do przekonania o symbolicznej natu-
rze pieniedzy, przypisywania im silnych kono-
tacji — zaréwno pozytywnych (wladza, prestiz),
jak i negatywnych (zniewolenie, odczuwanie
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niepokoju w sytuacjach zwigzanych z pieniedz-
mi). Drugi z nich odnosi si¢ do instrumentalne-
go nastawienia na zarzadzanie nimi — kontroli
finansowej, budzetowania, niecheci do zaciaga-
nia pieni¢dzy i wykorzystywania réznych okazji
do ich zarobienia lub zaoszcze¢dzenia.

Dwuwymiarowy model postaw wobec pie-
nigdzy mozna wiec interpretowaé jako rozsze-
rzenie popularnych psychologicznych i antro-
pologicznych teorii pieniedzy, takich jak teoria
pieniedzy jako sacrum i profanum RW. Belka
i M. Wallendorfa (1990) czy tez metafora pie-
nigdzy jako narzedzia i jako narkotyku Lea
i Webley (2006), w odniesieniu do réznic in-
dywidualnych. Wspomniane teorie zakladaja
dualno$¢ znaczenia i funkeji pieniedzy, to jest
odrebnos¢ aspektéw ekonomicznych i afek-
tywnych. Dwuwymiarowy model postaw wo-
bec pienigdzy wskazuje wigc, ze taka dualno$é
pieniedzy moze by¢ obserwowana nie tylko na
poziomie ogélnych proceséw psychologicznych,
ale w odniesieniu do postaw wobec nich (Ggsio-
rowska, 2014).

Dotychczasowe badania potwierdzily traf-
no$¢ dwuwymiarowego modelu postaw wobec
pieniedzy. Wymiar instrumentalny korelowal
istotnie z wskaznikami zachowan ekonomicz-
nych, takimi jak liczba posiadanych kont ban-
kowych i kart kredytowych, poziom oszczed-
nosci, zadluzenie czy sposéb zarzadzania
budzetem domowym, podczas gdy korelacje
z cechami psychologicznymi czy wskaznikami
emocjonalnego wartosciowania pieniedzy byly
znacznie stabsze lub nieistotne. Z kolei symbo-
liczny wymiar postaw wobec pieniedzy wigzal
si¢ z neurotycznoscia, lekiem, zewng¢trznym
umiejscowieniem kontroli, niska samoocens,
brakiem zadowolenia z poziomu wiasnego do-
chodu i pozytywna utajong postawa wobec pie-
ni¢dzy, a nie korelowal z zachowaniami ekono-

micznymi (Gasiorowska, 2014). W badaniach
eksperymentalnych przekonanie o symbolicz-
nym znaczeniu pienigdzy moderowalo wplyw
wzbudzenia mysli o pienigdzach na koncentra-
cje na sobie, samooceng czy lek egzystencjalny
(Gasiorowska, 2014). Wyniki te potwierdzaja,
ze wymiar instrumentalny opisuje sposéb za-
rzadzania pienigdzmi i odzwierciedla stopier,
w jakim osoba postrzega je w kontekscie ich
funkcji ekonomicznych, podczas gdy wymiar
symboliczny odnosi si¢ do psychologicznego
znaczenia pieniedzy i faktu przypisywania im
znaczenia afektywnego znacznie wykraczajace-
go poza wspomniane funkcje ekonomiczne.

2.7. Podsumowanie celéw badania

Celem przeprowadzonego przez nas badania
bylo przede wszystkim wyodrebnienie charak-
terystycznych stylow zarzadzania pienigdzmi
Polakéw pozostajacych w stalych zwigzkach.
Ta cz¢$¢ badania miata charakter eksploracyjny,
a do jej wykonania wykorzystana zostala analiza
skupien przeprowadzona na danych zebranych
od grupy IV = 220 respondentéw. Nast¢pnie
przeanalizowano réznice pomi¢dzy responden-
tami charakteryzujacymi si¢ odrebnymi stylami
zarzadzania budzetem pod wzgledem postaw
wobec pieniedzy, poczucia wlasnosci pieniedzy
oraz satysfakcji ze zwigzku, a takze cech demo-
graficznych i charakterystyk zwigzku.

3. Metoda

3.1. Procedura i materiaty

Badanie zostalo przeprowadzone za pomocg
oprogramowania CAWI-Support. Kazdy z re-
spondentéw otrzymal link do kwestionariusza,
ktory byt wypelniany przez Internet. Rekruta-
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cja oséb badanych odbywala si¢ wielotorowo —
link do kwestionariusza zostal rozestany wsréd
znajomych, przy uzyciu poczty e-mail oraz me-
diéw spolecznosciowych (Facebook), z prosba
o udostepnianie kolejnym osobom (metoda kuli
$nieznej). Link do badania zostal takze umiesz-
czony na grupach ,Mama w miescie Wroctaw”
oraz ,lata w mieécie Wroctaw” na Facebooku,
stronie niepublicznego, wroclawskiego zlobka
Kolorowe Misie, a takze na forum wedkarskim.
Badanie trwalo przez cztery tygodnie w okresie
czerwiec-lipiec 2014 r.

Kwestionariusz, ktéry wypelnialy osoby
badane, skiadal si¢ z 71 pozycji, zgrupowa-
nych w pie¢ czesci. Pierwsza cze$¢ obejmowa-
ta szes¢ pytan o charakterze metryczkowym
i przesiewowym (stuzyly one sprawdzeniu, czy
respondenci spelniaja zalozone kryterium -
mieszkanie ze swoim partnerem/partnerka od
przynajmniej 1 roku).

Druga cz¢s¢ stanowilo 18 pytan o charak-
terze jakosciowym, ktére dotyczyly sposobow
zarzadzania domowym budzetem. Zostaly one
uloZone na podstawie literatury dotyczacej spo-
sobu zarzadzania pieniedzmi wsréd brytyjskich
par (np. Pahl, 1995; Vogler, Pahl, 1994). Re-
spondenci byli pytani o Zrédla utrzymania, swéj
procentowy udzial w lacznych dochodach go-
spodarstwa domowego, posiadanie wspdlnego
konta oraz dostep do konta partnera/partnerki,
rozliczanie si¢ migdzy sobg z codziennych wy-
datkow, tworzenie wspdlnej puli pieniedzy i to,
co robig z pienigdzmi, ktére zostaja po oplace-
niu rachunkéw i codziennych zakupéw. Pytania
te stuzyly zidentyfikowaniu typéw zarzadzania
domowym budzetem i ich przyporzadkowaniu
do badanych oséb. Wsréd nich znajdowalo sie
jedno pytanie otwarte, ktére dotyczylo procen-
towego oszacowania udzialu dochodéw respon-
denta w calosci domowego budzetu. Wszystkie
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pozostale pytania byly pytaniami zamknigtymi,
a skale odpowiedzi byly dostosowane do tresci
pytania. Wigkszos¢ z nich zakladala mozli-
wo$¢ wylacznie odpowiedzi ,tak” lub ,nie” —
na przyklad ,Czy Ty i Twéj partner/ partnerka
posiadacie wspélne konto bankowe, do ktérego
oboje macie dostep?” lub ,Czy laczycie Wasze
dochody w jedng pule, z ktérej nastepnie oplaca-
cie rachunki i codzienne zakupy?”. Cze¢$¢ z nich
miala jednak bardziej rozbudowang kafeteri,
co wynikalo z tresci pytania. Na przyklad na
pytanie ,W jaki sposéb otrzymujesz wynagro-
dzenie?” mozna bylo odpowiedzie¢, wybierajac
sposréd nastepujacych odpowiedzi: przelew na
osobiste konto bankowe/przelew na wspdlne
konto bankowe/gotéwka wplacana na osobi-
ste konto/gotéwka wplacana na wspdlne kon-
to/ gotéwka niewplacana na konto, a na pytanie
,Co robicie z pieniedzmi, ktére zostaja po opla-
ceniu rachunkéw i codziennych wydatkéw?”
mozliwe odpowiedzi to: osobiste wydatki bez
kontroli partnera/partnerki, osobiste wydatki
konsultowane z partnerem/partnerka, odkla-
damy na wspdlna pule, z ktérej oboje mozemy
korzysta¢/ oszczgdzamy.

Trzecia czg$¢ badania polegata na wypelnie-
niu skali postaw wobec pieni¢dzy SPP-25 autor-
stwa A. Gasiorowskiej (2013b). Skala ta sktada
si¢ z 25 pozycji testowych, do ktérych respon-
denci odnosza si¢, uzywajac pigciostopniowe;
skali Likerta. Skala SPP-25 ma satysfakcjonu-
jaca trafno§¢ teoretyczng oraz dobrze mierzy
réznice indywidualne w zakresie komponentéw
stosunku do pieniedzy (Gasiorowska, 2014).
Do analizy uzyto dwéch nadrzednych wymia-
16w postaw wobec pieniedzy, to jest wymiaru
symbolicznego i instrumentalnego.

Pieciostopniowa skala Likerta zostala wy-
korzystana takze w pozostalych cze¢sciach ba-
dania. W czwartej jego czesci uczestnicy odno-
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sili si¢ do 14 autorskich stwierdzeri mierzacych
poczucie wlasnosci pieniedzy (np. ,Niewazne
kto placi, wazne, zeby wszystkie oplaty byly
zrobione” czy ,To, za co placimy pienigdzmi za-
robionymi przeze mnie, jest tylko moje”). Skala
poczucia wlasnosci pieniedzy charakteryzowala
sic satysfakcjonujaca spéjnoscia wewnetrzna,
o Cronbacha = 0,89. Ostatnia cz¢$¢ badania
stanowila autorska skala mierzaca stopien za-
dowolenia ze zwigzku, skiadajaca si¢ z siedmiu
pozycji testowych, zaréwno o charakterze po-
zytywnym (np. ,Mysle, ze nasz zwiazek jest
lepszy niz inne”, ,\Wiem, ze zawsze mogg liczy¢
na mojego partnera/partnerke”), jak i o charak-
terze negatywnym (,Czasami zastanawiam sie,
czy powinni$my by¢ razem”, kodowanie odwré-
cone). Spéjnosé wewnetrzna tej skali takze byla
satysfakcjonujaca, o Cronbacha = 0,90.

3.2. Osoby badane

Link prowadzacy do badania uruchomito
605 oséb, jednak tylko N = 227 oséb spelnia-
lo kryterium udzialu w badaniu oraz wypelnilo
caly kwestionariusz. Siedem z nich wykluczono
z dalszej analizy, gdyz udzielily one nieprawidlo-
wej odpowiedzi na pytanie dotyczace procento-
wego udzialu dochodéw respondenta w calosci
domowego budzetu — wpisaly wartos$¢ wigksza
niz 100 (np. 6500, co prawdopodobnie stanowi
wysoko§¢ dochodéw). Ostatecznie w analizie
wykorzystano dane uzyskane od IV = 220 osdb,
w tym 140 kobiet i 80 me¢zezyzn, w wieku od 19
do 67 lat (M = 31,73; SD = 8,02). Ponad potowa
z nich (n = 131; 59,5%) pozostawala w zwiazku
formalnym. Badani deklarowali, Ze mieszkaja
wspoélnie z partnerem/partnerka od roku do

35 lat (M = 6,36; SD = 6,69).

4. Wyniki

4.1. Style zarzagdzania domowym
budzetem

Aby wyloni¢ charakterystyczne style zarza-
dzania domowym budzetem, przeprowadzo-
no analiz¢ skupiedn metoda dwustopniowego
grupowania (fwo-step cluster). Podstawa do
grupowania byly odpowiedzi na 11 opisanych
wczesniej pytan o charakterze jako$ciowym,
opisujacych sposéb zarzadzania budzetem.
W wyniku analizy wyodrebnione zostaly czte-
ry grupy. Uzyskane typy otrzymaly nastepujace

nazwy:
1) niezalezne zarzadzanie, 7 = 61 (27,7% os6b
badanych),
2) czgsciowo niezalezne zarzadzanie, n = 44
(20% os6b badanych),

3) pelne taczenie 7 = 83 (37,7% oséb bada-
nych),

4) czesciowe taczenie 7 = 32 (14,5% os6b ba-
danych).

Nazewnictwo poszczegdlnych styléw jest
wzorowane na typologii powstalej w wyni-
ku zachodnich badari (np. Pahl, 1995), jednak
dos¢ dobrze oddaje charakter kazdej z grup. To,
co najsilniej je réznicuje, to fakt taczenia (lub
nielgczenia) swoich wplywéw w jedna pule,
z ktérej nastepnie s3 oplacane domowe wydatki,
sposéb ich rozliczania, a takze fakt posiadania
(lub nieposiadania) dostepu do pieniedzy part-
nera/ partnerki. Szczegélowe dane na ten temat
przedstawia tabela 1.

Analizy zaprezentowane w tabeli 1 poka-
zaly, ze ani ple¢, ani wiek oséb badanych nie
réznicowaly w istotny sposéb oséb zakwalifiko-
wanych do poszczegdlnych stylow zarzadzania
domowym budzetem. Mozna wigc spodziewaé
si¢, ze styl zarzadzania budzetem domowym
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jest determinowany prawdopodobnie cechami
psychologicznymi i socjoekonomicznymi, a nie
— cechami demograficznymi badanych oséb.

W dalszej cze¢sci artykulu przedstawiamy
szczegolowy opis poszczegdlnych styléw za-
rzadzania budzetem domowym, sporzadzony
na podstawie wynikéw analiz przedstawionych
w tabeli 1.

Niezalezne zarzadzanie

Charakterystyczny dla tej grupy jest fakt, ze
osoby do niej zakwalifikowane ze swoich wy-
plat nie tworzg jednej puli, z ktérej oplacane sg
rachunki i codzienne zakupy. Znakomita wigk-
szo§¢ badanych nie ustala z géry kwoty, jaka
oboje przeznaczg na domowe wydatki. Dodat-
kowo osoby zakwalifikowane do tej grupy nie
rozliczajg si¢ z wydatkéw na codzienne zakupy
i rachunki, a pienigdze, ktére po dokonaniu tych
oplat zostaja, przeznaczaja na osobiste wydatki,
bez kontroli partnera/partnerki. Ten styl za-
rzadzania domowym budzetem charakteryzuje
gléwnie zwiazki nieformalne. W wigkszosci
przypadkéw w takich parach oboje partneréw
pracuje, a wynagrodzenie najczesciej otrzy-
muja oni w formie przelewu na osobiste konto.
Co ciekawe i réwniez charakterystyczne dla tej
grupy, we wszystkich przypadkach osoby ba-
dane maja konto osobiste, jednak ich partnerzy
nie majg do niego dostepu, a one same nie maja
takze dostepu do kont swoich partneréw i ogél-
nie do ich pieniedzy, niezaleznie od miejsca ich
przechowywania. Takze zdecydowana wick-
sz0§¢ par w tej grupie nie ma wspélnego konta
bankowego. Ponad polowa z badanych charak-
teryzujacych si¢ tym stylem oszczedza (gléwnie
swoje) pienigdze, a ich partnerzy nie majg do-
stepu do tych oszczednosci. Mozna wige powie-
dzie¢, ze (gtownie nieformalne) pary, ktére sto-
sujg ten typ zarzadzania domowym budzetem,

pod wzgledem finansowym funkcjonuja jak
niezalezne jednostki, z ktérych kazda dysponuje
swoimi pieniedzmi bez zadnej kontroli ze strony
partnera.

CzeSciowo niezalezne zarzadzanie

Jest to grupa pod wieloma wzgledami przy-
pominajaca t¢ przedstawiong powyzej, sa jednak
pewne istotne réznice. Gléwnym podobien-
stwem jest fakt nielaczenia dochodéw obojga
w jedna pule. Ponadto wigkszo$¢ oséb badanych
zakwalifikowanych do tej grupy jest w zwiaz-
ku formalnym. Prawie wszystkie one posiada-
ja konto osobiste, do ktérego wickszo$¢ z nich
daje dostep partnerowi/ partnerce. Ponad poto-
wa z nich ma réwniez dostgp do jego/jej kon-
ta, a nieco mniej, bo okolo polowy deklaruje,
ze ma dostep do pieni¢dzy partnera, nie tylko
tych zgromadzonych na koncie. Ponad polowa
badanych z tej grupy nie ma wspélnego konta.
Wigkszos¢ nie zaklada z géry kwoty, ktérg kaz-
dy z partneréw przeznaczy na domowe wydatki
(czynsz, oplaty, jedzenie), i nie rozlicza si¢ mig-
dzy sobg z tych wydatkéw. W niemal wszyst-
kich przypadkach pracuje oboje partneréw, a ich
wyplaty najczesciej przelewane sg na konta oso-
biste. Pieniadze, ktére zostaja po ich uregulo-
waniu, najliczniejsza cz¢$¢ tej grupy oszczedza,
ale wielu takze przeznacza na osobiste wydatki
bez kontroli partnera. Podobnie czgsto oszcze-
dzane sg pienigdze zaréwno wylacznie jednego
partnera, jak i wspélne, a prawie 1/3 oséb w tej
grupie nie oszczedza pienigdzy w ogdle.

Styl ten zawiera wigc pewne elementy nie-
zaleznego zarzadzania — przede wszystkim to,
ze partnerzy nie tworzg wspélnej puli ze swo-
ich wynagrodzend. Mimo to wickszo$¢ z nich
udostepnia partnerowi swoje konto lub dostep
do miejsca, gdzie przechowuje pienigdze, i nie
rozlicza si¢ wzajemnie z domowych wydatkéw.
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Czesciowe taczenie

Jest to najmniej liczna grupa pod wzgledem
stylu zarzadzania budzetem. Ponad polowa oséb
zakwalifikowanych do niej tworzy zwigzki for-
malne. Cecha wyrézniajaca jej czlonkéw jest fakt
taczenia czesci dochodéw w jedna pule, z ktére;
nastepnie dokonywane s3 wszystkie domowe
oplaty. Pula ta powstaje z polaczenia czg¢sci wy-
plat, tak aby kazdy przeznaczal na swoje wy-
datki réowng kwote (ponad polowa przypadkéw)
lub tak, aby kazdemu po rozdzieleniu wydatkéw
pozostala mniej wiecej taka sama kwota. Kiedy
pula si¢ wyczerpie, w wickszosci przypadkéw
placi ten, kto w danej chwili ma pienigdze i nie
s3 one po6zniej rozliczane. Co dziesigta badana
osoba odpowiedziala, ze po wyczerpaniu sie
puli partnerzy ponownie si¢ skladajg — po réw-
no lub — taka sama liczba 0s6b — proporcjonalnie
do iloéci posiadanych pienigdzy. We wszystkich
przypadkach zatrudnionych jest oboje partne-
16w, a niemal wszyscy wynagrodzenie otrzymuja
w formie przelewu na osobiste konto bankowe.
Zdecydowana wickszo$¢ partneréw oséb bada-
nych z tej grupy nie ma dostepu do ich konta,
podobnie jak wickszo$¢ oséb badanych nie ma
dostepu do konta swojego partnera/partnerki.
Ten odsetek jest nieco nizszy, jezeli wzigé pod
uwage réwniez inne miejsca przechowywania
pieniedzy — ponad polowa oséb odpowiedzia-
ta, Ze partner nie ma dost¢pu do ich pieniedzy.
Wiekszo$¢ z nich nie ma takze wspdlnego konta
bankowego. Pieniadze, ktére zostaja po oplace-
niu rachunkéw i codziennych wydatkéw, najeze-
§ciej przeznaczane s3 na osobiste wydatki bez
kontroli partnera/ partnerki w mniej niz polowie
przypadkéw, ale dosé czesto sg tez oszczedzane
(niemal 1/3 os6éb badanych). Partnerzy oszczg-
dzaja gléwnie swoje pienigdze i nie daja do nich
dostepu partnerowi/partnerce. Blisko 1/5 oséb
badanych z tej grupy nie oszcz¢dza w ogéle.

DOI: 10.15678/PJOEP.2015.08.01

Jest to wiec grupa, ktéra charakteryzuje to,
ze z czgsci swoich dochodéw partnerzy tworzg
pule, ktdra nastepnie razem dysponuja, dokonu-
jac oplat i zakupéw zwigzanych ze wspdlnym
gospodarstwem domowym. Zostawiaja jednak
cze¢$é pieniedzy na wlasne wydatki i do tych pie-
ni¢dzy ich partnerzy juz dostepu w wigkszosci
nie majg.

Petne taczenie

Grupe te wyréznia fakt laczenia calosci
swoich dochodéw. Pieniadze, ktére zostaja po
oplaceniu rachunkéw i codziennych wydat-
kéw, w blisko polowie przypadkéw sa odkiada-
ne na wspolng pule, do ktérej oboje partnerzy
maja réwny dostep, w drugiej kolejnosci zas
sg oszczgdzane. Taki styl zarzadzania domo-
wym budzetem charakteryzuje czeéciej zwiaz-
ki formalne, ktére stanowig blisko 3/4 grupy.
W wigkszosci przypadkéw w tej grupie pracuje
oboje partneréw. Jest to réwniez jedyna gru-
pa, w ktdrej znalazly si¢ przypadki, gdy oboje
partneréw nie pracuje, i najwigcej jest takich,
w ktérych pracuje tylko partner osoby badanej
(blisko 1/5 przypadkéw). Niemal polowa bada-
nych oséb otrzymuje wynagrodzenie w formie
przelewu na osobiste konto, a co czwarty — na
wspdlne konto. Co pigta badana osoba zakwa-
lifikowana do tej grupy nie ma konta, a wsréd
pozostalych wickszo$¢ stanowia ci, ktérych
partnerzy/partnerki maja do niego dostep.
Wigkszos$¢ badanych oséb ma takze dostgp do
konta swojego partnera/partnerki. W ponad
polowie przypadkéw partnerzy maja wspélne
konto bankowe. Zdecydowana wigkszos¢ ba-
danych odpowiedziala, ze partner ma dostgp
do ich pieniedzy. Mniej niz polowa deklaruje,
ze nie oszczedza, a wéréd pozostatych niewiele
ponad polowe stanowi ta grupa, ktéra oszczedza
wspélne pienigdze, a tylko co dziesigta badana
osoba oszczedza wylacznie wiasne pienigdze.
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Tym, co wyréznia pary, ktére stosuja taki
styl zarzadzania, jest wigc fakt Iaczenia wszyst-
kich swoich dochodéw w jedna pule. Wydaja
si¢ traktowaé wszystkie pienigdze, jakimi oboje
dysponuja, jako wspdlne — najwiekszy ich odse-
tek ma wspélne konto bankowe. W wickszosci
osoby z tej grupy nie ograniczajg sobie réwniez
dostepu do pienigdzy, jakie posiadaja.

4.2. Zarzadzanie domowym
budzetem a postawy wobec
pieniedzy, poczucie wtasnosci
pieniedzy i satysfakcja ze zwigzku

Poniewaz pierwszy postawiony problem ba-
dawczy, dotyczacy identyfikacji styléw zarza-
dzania domowym budzetem, mial charakter
eksploracyjny, dopiero po przeprowadzeniu
odnoszacych sie¢ do niego badan postawiono
i sprawdzono szczegélowe hipotezy badawcze.
Opierajac si¢ na wynikach przeprowadzonej
analizy skupieri oraz na wynikach badan doty-
czacych par brytyjskich (np. Elisabeth, 2001,
Vogler, Pahl, 1995; Pahl, 1995; Vogler, 2005),
zakladano przede wszystkim, ze osoby pozosta-
jace w parach, ktére stosuja niezalezne zarzg-
dzanie, bedg mialy najwyzszy poziom poczucia
wlasnosci pieniedzy ze wszystkich grup, naj-
nizszy za$ te, ktére stosujg pelne Iaczenie (H1).
Spodziewano si¢ takze, ze osoby przypisujace
pienigdzom znaczenie symboliczne czgscie]
beda stosowaly niezalezne zarzadzanie w po-
réwnaniu z tymi, ktére nie przypisujg im takiego
znaczenia (H2), gdyz ten wymiar postaw wobec
pieniedzy powinien wigzac si¢ z przekonaniem,
ze ,moje pienigdze naleza tylko do mnie” (H3).
Zakladano takze, ze osoby stosujace niezalezne
laczenie beda charakteryzowad si¢ najnizsza sa-
tysfakcja ze zwigzku w poréwnaniu z osobami
stosujacymi inne style (H4), gdyz brak tej satys-
takcji moze by¢ jedna z przyczyn, dla ktérych

nie chcg one w pelni dzieli¢ si¢ swoimi pieniedz-
mi z partnerem lub partnerks.

Analiza wariancji ANOVA wykazala, ze ba-
dani charakteryzujacy si¢ odmiennymi stylami
zarzadzania budzetem domowym réznig si¢ tak-
ze pod wzgledem poziomu poczucia wiasnosci
pieniedzy, (3, 216) = 32,52; % = 0,31; p < 0,001.
Dalsza analiza post-hoc testem Gamesa-Howella
wykazala, ze poziom poczucia wlasnosci pienig-
dzy okazal si¢ najwyzszy wéréd par stosujacych
niezalezne taczenie (M = 2,79; SD = 0,69), istot-
nie wyzszy niz dla par stosujacych pelne faczenie
(M =1,85; 8D = 0,49; p < 0,001) oraz cze¢sciowo
niezalezne zarzadzanie (M = 2,29; §D = 0,56
2 < 0,001), natomiast réznicy takiej nie zaob-
serwowano w poréwnaniu z parami stosujacy-
mi czesciowe tgczenie (M = 2,59; SD = 0,64;
p = 0,51). Tym samym hipoteze badawczg H1
mozna uzna¢ za przynajmniej CZ¢SCIOWO po-
twierdzong.

Dalsza analiza wykazala, Zze cztery wyréz-
nione style zarzadzania budzetem nie réznig sie
wynikami w zakresie symbolicznego wymia-
ru postaw wobec pieniedzy, F(3, 216) = 0,145;
2 = 0,933, jednak mozna miedzy nimi zaobser-
wowac réznice w zakresie wymiaru instrumen-
talnego, F(3, 216) = 3,305; p = 0,02; n* = 0,04.
Poréwnania post hoc za pomoca testu Gamesa-
-Howella wykazaly, ze osoby stosujace nieza-
lezne zarzadzanie uzyskaly w tym wymiarze
wyniki nizsze (M = 42,98; SD = 8,37) niz te sto-
sujace czesciowe taczenie (M = 47,06; SD = 5,23;
p = 0,02) i czgéciowo niezalezne zarzadzanie
(M = 46,43; SD = 5,15; p = 0,051). Pomiedzy po-
zostalymi stylami nie zaobserwowano istotnych
réznic (p > 0,25). Uzyskane wyniki nie potwier-
dzaja hipotezy H2.

Analiza korelacji Pearsona wykazala sla-
by, lecz istotny zwigzek miedzy przekonaniem
o symbolicznym znaczeniu pieni¢dzy i przeko-
naniem o wlasnosci pienigdzy, 7(220) = 0,21;

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



2 = 0,002, co potwierdza hipoteze H3. Takiego
zwigzku nie zaobserwowano natomiast w od-
niesieniu do instrumentalnego wymiaru postaw
wobec pienigdzy, 7(220) = -0,11; p = 0,115.

Ostatnia analiza dotyczyla satysfakeji ze
zwigzku u oséb reprezentujagcych odmienne
style zarzadzania budzetem. Analiza wariancji
ANOVA wykazala marginalnie istotne réznice
pomig¢dzy osobami reprezentujacymi rézne sty-
le, F(3, 216) = 2,47; p = 0,06; n? = 0,03. Osoby
stosujace niezalezne laczenie charakteryzowaly
si¢ najnizszg satysfakcja ze zwiazku (M = 3,74,
8D = 0,98), marginalnie istotnie nizszg niz oso-
by stosujace pelne taczenie (M = 4,12; SD = 0,82;
2 =0,07). Ciwicc, ktérzy stosujg pelne taczenie,
prawdopodobnie s3 bardziej zadowoleni ze swo-
ich zwiazkéw niz ci, ktérzy stosuja niezalezne
zarzgdzanie. Nie zaobserwowano natomiast
istotnych réznic miedzy pozostalymi stylami
zarzadzania budzetem pod wzgledem zadowo-
lenia ze zwigzku (p > 0,42). Wynik ten jedynie
cze$ciowo potwierdza hipoteze H4.

5. Dyskusja

Podstawowym problemem badawczym, na
ktory staralysmy sie znalez¢ odpowiedz w bada-
niu, bylo zidentyfikowanie styléw zarzadzania
domowym budzetem. Okazalo si¢, ze typolo-
gia J. Pahl (1995) sprawdza si¢ réwniez w pol-
skich warunkach, ale nasze badanie ujawnilo
kategorie, z ktéra nie spotkalysmy sie we weze-
$niejszych badaniach — cze¢sciowo niezalezne
zarzadzanie. Jak wspomniano w cze¢sci poswie-
conej wynikom, tym, co te grupy réznicuje, jest
przede wszystkim fakt Iaczenia lub niefaczenia
swoich dochodéw, dawanie sobie wzajemnie
dostepu do konta bankowego lub innych miejsc
przechowywania pieniedzy, a takze sposéb dys-
ponowania pieniedzmi, ktére zostaja po zaspo-
kojeniu gléwnych potrzeb (oplaty, jedzenie).
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Najbardziej popularnym sposobem zarzadza-
nia domowym budzetem wsréd badanych oséb
okazalo si¢ pelne Iaczenie, nastepnie niezalezne
zarzadzanie, cz¢$ciowo niezalezne zarzgdzanie,
najrzadziej za$ stosowanym — cze¢sciowe lacze-
nie. Gdyby spojrze¢ na te wyniki tylko pod ka-
tem tworzenia wspdlnej puli, okazaloby sig, ze
rozkladajg si¢ one niemal doktadnie po potowie
— polowa oséb badanych tworzy pulg, polowa
za$ tego nie robi.

Waznym czynnikiem determinujgcym sto-
sowany styl zarzadzania finansami okazaly
si¢ charakterystyki zwigzku, to znaczy dlu-
gos$¢ jego trwania i sformalizowanie. Zgodnie
z oczekiwaniami osoby bedace w malzenstwie
najczesciej wybieraly pelne taczenie (w drugiej
kolejnosci — czg$ciowo niezalezne zarzadzanie),
natomiast w parach nieformalnych — niezalez-
ne zarzgdzanie. W swoich badaniach réwniez
C. Vogler (2005) wykazata, ze pary bedace
w zwigzku nieformalnym czesciej sklonne sg
zarzadza¢ domowym budzetem, uzywajac nie-
zaleznego zarzadzania, pary malzeriskie za$
— pelnego laczenia. Liczne badania potwier-
dzajace preferencje par nieformalnych do nie-
zaleznego zarzadzania przytacza D. Hamplova
i C. Le Bourdais (2009). Jest to wynik spéjny
takze z rezultatem naszej kolejnej analizy, ktéra
wykazala, Ze pary stosujace niezalezne zarza-
dzanie mieszkaly ze sobg krécej niz te stosujace
pelne Iaczenie. Istotna réwniez okazala si¢ réz-
nica w diugosci wspélnego mieszkania migdzy
tymi, ktérzy stosuja czg$ciowe i pelne Iaczenie.
W tej ostatniej grupie najwigcej jest malzenistw
oraz par mieszkajacych ze sobg dluzej niz inne.
By¢ moze jest wigc tak, ze wraz z rosngcym sta-
zem zwigzku zmienia si¢ jego status formalny,
a to z kolei moze wplywac na stosowany rodzaj
zarzadzania domowym budzetem.

Naszym zdaniem na szczegélng uwage zastu-
guje kategoria czesciowo niezaleznego zarzadza-
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nia — cho¢ dosy¢ malo popularna, jest ciekawa,
poniewaz osoby stosujace ten styl zarzadza-
nia domowymi finansami mimo ze wydaja si¢
funkcjonowaé jak dwa niezalezne finansowo
podmioty, to daja sobie wzajemnie dostep do
swoich pieniedzy. Jest to swego rodzaju pomost
pomiedzy dwiema skrajnie réznymi formami za-
rzadzania domowymi finansami — pary stosujace
czg$ciowo niezalezne zarzadzanie formalnie nie
tworza wspélnej puli, ale tez nie limituja wza-
jemnego dostepu do swoich pienigdzy. To moze
by¢ powodem, dla ktérego, jak wykazata anali-
za, osoby bedace w tej grupie istotnie réznig si¢
pod wzgledem poczucia wlasnosci pieniedzy od
tych, ktére stosuja pelne taczenie — ich poczucie
wlasnosci pieniedzy jest nizsze, co oznacza, ze
mys$la o nich nieco bardziej jako ,wspélnych” niz
,moich”. Najsilniejszym poczuciem wlasnosci
pieniedzy charakteryzuja sie ci, ktérzy stosuja
niezalezne zarzadzanie, a wiec nie dajg dostepu
do swoich pienigdzy partnerowi/ partnerce, naj-
stabszym zas, co nie zaskakuje — ci, ktérzy sto-
suja pelne taczenie. Podobny udzial tej zmiennej
w ramach poszczegdlnych kategorii zarzadzania
domowym budzetem uzyskaly w swoim badaniu
K. Ashby i C. Burgoyne (2009).

Poczucie wlasnosci pienigdzy okazalo sie
takze dodatnio skorelowane, cho¢ jest to staby
zwigzek, z symbolicznym wymiarem postaw
wobec pieniedzy. Oznacza to, ze osoby osiagaja-
ce wysokie wyniki w tym wymiarze maja silniej-
sze poczucie wlasnosci pienigdzy. Przekonanie
o symbolicznej naturze pieniedzy, a wiec przy-
pisywanie im konotacji emocjonalnych, idzie
wigc w parze z mysleniem o nich raczej w ka-
tegoriach ,,moje” niz ,nasze”. Takiego zwigzku
nie ma jednak w przypadku instrumentalnego
wymiaru postaw wobec pieniedzy. Kiedy jed-
nak spojrze¢ na problem zwigzku mig¢dzy po-
stawami wobec pieni¢dzy a stosowanym stylem
zarzgdzania domowymi finansami, okazuje sig,

ze jest on istotny tylko w przypadku wymiaru
instrumentalnego. Analiza wykazala, ze gru-
py stosujace czgsciowe laczenie osiagaja w tym
wymiarze wyzsze wyniki niz te, ktére stosuja
niezalezne zarzadzanie, czyli sa bardziej nasta-
wione na takie zarzadzanie pienigdzmi, ktére
jest oparte na planowaniu, kontroli finansowej,
niecheci do zaciggania zobowiazari 1 wykorzy-
stywaniu okazji do zarobienia lub zaoszczedze-
nia pieni¢dzy. Tylko te dwie grupy okazaly si¢
rézni¢ od siebie istotnie. Istnieje jednak jesz-
cze zaleznos¢ pod tym wzgledem na poziomie
trendu mig¢dzy grupami stosujacymi niezalezne
zarzadzanie i cze¢$ciowo niezalezne zarzadza-
nie, i to ta druga grupa osiagala wyzsze wyniki
w instrumentalnym wymiarze postaw wobec
pieniedzy. Ci zas, ktérzy stosowali niezalezne
zarzadzanie, charakteryzowali si¢ najnizszymi
wynikami ze wszystkich grup.

Czesciowo potwierdzona zostala hipote-
za, zgodnie z ktéra osoby stosujace niezalezne
zarzadzanie pieniedzmi s mniej zadowolone
ze swojego zwigzku niz ci, ktérzy stosuja inne
style zarzadzania budzetem. Poniewaz badanie
ma charakter korelacyjny, nie mozna wyciagaé
wnioskow przyczynowo-skutkowych, ale wyda-
je sie, ze satysfakcja ma tu charakter czynnika
wplywajacego na styl zarzadzania: ci, ktérzy sg
zadowoleni ze swojego zwiazku, chetniej dzielg
si¢ swoimi zasobami, dlatego o pienigdzach moga
mysle¢ bardziej w kategoriach wspélnego dobra
i stosuja tym samym zarzadzanie budzetem
oparte na pelnym albo przynajmniej cze¢sciowym
laczeniu. Z drugiej strony osoby niezadowolone
ze zwigzku mogg chcieé si¢ zabezpieczy¢ na wy-
padek, gdyby miat si¢ on skonczy¢, i dlatego tez
stosuja niezalezne zarzadzanie.

Poniewaz pokazano we wczesniejszej czesci
artykulu, Ze pary mieszkajace ze sobg krétko
czedciej stosujg niezalezne zarzadzanie, a te,
ktére mieszkaja ze sobg dlugo — pelne aczenie,
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nie dziwi fakt, ze status zwiazku (formalny badz
nieformalny) okazal si¢ takze istotnie wplywaé
na poczucie wlasnosci pieniedzy. Wéréd mal-
zenistw bylo ono nizsze niz wsréd par niefor-
malnych, co takze jest spdjne z wezesniejszymi
analizami — wykazano wczesniej, Ze pary nie-
formalne czgéciej stosuja niezalezne zarzadza-
nie, a w tej grupie poczucie wiasnosci pienigdzy
bylo najsilniejsze, z kolei malzerstwa czesciej
wybieraja pelne laczenie, a ta grupa charaktery-
zuje si¢ najnizszym poziomem poczucia wlasno-
§ci pieniedzy. Analizy wykazaly réwniez, ze ko-
biety i m¢zczyzZni nie réznig sie w sposdb istotny
pod wzgledem stosowanego stylu zarzadzania
pieniedzy ani poczucia wiasnosci pieni¢dzy.
Potwierdzenie zdefiniowanych w naszym ba-
daniu styléw zarzadzania domowym budzetem
wéréd polskich par wymaga dalszych badan, na
wigkszych, bardziej reprezentatywnych prébach
badanych, uwzgledniajacych status formalny
zwigzku. Nalezy pamietaé, ze préba, na jakiej
przeprowadzono badanie, nie jest reprezenta-
tywna, co sprawia, ze nie mozna uogélnia¢ jego
wynikéw na calg populacje. Stosunkowo duzy
udzial par stosujacych niezalezne zarzadzanie,
ktére — jak wykazano — jest charakterystyczne
dla par nieformalnych, moze mie¢ tez zwiazek
z tym, ze zwigzki nieformalne sa w Polsce coraz
popularniejsze. Zastanawiajace dla nas jest réw-
niez to, czy i jak style zarzadzania zmieniajg si¢
w czasie — czy na przyklad malzenstwa stosujace
pelne laczenie w zarzadzaniu domowymi fi-
nansami stosowaly wczesniej, np. przed zawar-
ciem malzeristwa, inne formy gospodarowania
domowym budzetem. Ciekawe réwniez byloby
badanie dotyczace kategorii czg¢$ciowo nieza-
leznego zarzadzania, ktére odpowiedzialoby na
pytanie, dlaczego mimo dawania sobie wzajem-
nego dostepu do pieniedzy takie pary nie tworza
wspélnej puli. Nalezaloby réwniez sprawdzié,
czy i jak wspomniane style zarzadzania réznia
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si¢ w parach homoseksualnych, poniewaz nasze
badanie dotyczylo wylacznie par heterosek-
sualnych, badania za$ sugeruja, ze wéréd par
homoseksualnych popularniejsze sa formy nie-
zaleznego zarzadzania pieniedzmi (Burgoyne,

Clarke, Burns, 2011).
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Streszczenie:

W artykule przedstawiono anomalie zwigzane
z istnieniem réznicy miedzy gietdowa wycena tytutow
uczestnictwa w funduszach inwestycyjnych zamknie-
tych a wycena ksiegowa (okreslane jako paradoks fun-
duszy zamknietych). Istnienie anomalii wyjasnia sie,
uwzgledniajac dwie rézne grupy czynnikdw. Pierwsza
z nich sa czynniki fundamentalne, takie jak zobowig-
zania podatkowe czy koszty transakcyjne. Druga gru-
pe stanowig czynniki behawioralne, w szczegdlnosci
nieracjonalnos¢ inwestoréw. Gtéwnym celem artykutu
jest zbadanie wptywu czynnikéw behawioralnych na
wystepowanie i poziom paradoksu polskich funduszy
zamknietych. Badaniem objeto grupe 40 funduszy, kté-
re realizuja odmienne strategie inwestycyjne i znajduja
sie na roznych etapach funkcjonowania. Na podstawie
uzyskanych wynikdw mozna stwierdzi¢, ze decyzje nie-
racjonalnych inwestoréw powoduja obnizanie ceny giet-

dowej certyfikatéw w stosunku do wartosci ksiegowe;j.
Wykazano takze, ze wysokos¢ dyskonta/premii zalezy
od etapu funkcjonowania funduszy inwestycyjnych.

Stowa kluczowe: fundusze inwestycyjne zamkniete,
paradoks funduszy zamknietych, sentyment inwestora.

Abstract:

This article presents anomalies associated with
the existence of the difference between the stock
market valuation of shares in closed-end investment
funds and their book value (referred to as the closed-
-end fund puzzle). The existence of anomalies is ex-
plained on the basis of two different groups of factors.
The first of these are the fundamental factors, such as
tax liabilities and transaction costs. The second group
consists of behavioral factors, in particular the irra-
tionality of investors. The main purpose of this article
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is to examine the impact of behavioral factors on the
occurrence and level of the closed-end fund paradox.
The study group consisted of 40 funds that followed
different investment strategies and were in various
stages of operation. The results showed that investors
made irrational decisions that lowered the stock price
of certificates in relation to their book value. It was
also shown that the amount of the discount/premium
depends on the phase of the investment funds.

Keywords: closed-end mutual funds, closed-end funds
puzzle, investor sentiment.

1. Wprowadzenie

Fundusze inwestycyjne zamknigte inwe-
stuja w rézne klasy aktywéw i emituja tytuly
uczestnictwa, ktore w wiekszosci przypadkéw
s3 przedmiotem obrotu gieldowego. Liczba
wyemitowanych tytuléw uczestnictwa w okre-
sie dzialalnosci funduszu ulega zmianie tylko
w dwoch przypadkach — wyemitowania nowej
serii oraz wykupienia ich przez fundusz. Zaréw-
no emisje nowych serii tytuléw uczestnictwa, jak
i umorzenia odbywajg si¢ w okreslonym czasie
i terminie. Innym obowigzkiem funduszu jest
informowanie posiadaczy tytuléw uczestnic-
twa o wartosci aktywéw netto przypadajacych
na jeden tytul, co odbywa si¢ codziennie, raz
w miesigcu lub co kwartal. Oznacza to, ze fun-
damentalna warto$¢ aktywéw netto przypadajg-
ca na tytul uczestnictwa nie powinna znaczgco
odbiega¢ od wartosci tytuléw notowanych na
rynku gieldowym i powinna by¢ uzalezniona od
popytu na nie. W rzeczywistoéci ceny tytuléw
inwestycyjnych notowanych na rynku wtérnym
znacznie odbiegaja od wyceny ksiegowej ($red-
nio dyskonto zawiera si¢ w przedziale 5-10%), co
w literaturze okresla si¢ jako paradoks funduszy
zamknietych (closed-end fund puzzle).

Dotychczasowe, nieliczne badania po$wieco-
ne paradoksowi funduszy zamknigtych (Szysz-
ka, Zaremba, 2009; Stepient, 2010; Pauka, Pred-
kiewicz, 2012, 2015) wskazuja na wystgpowanie
tej anomalii réwniez na polskim rynku. Przed-
stawione w artykule badanie jest rozwinigciem
oraz uzupelnieniem wezes$niejszych analiz, kté-
re przeprowadzili wymienieni autorzy.

Celem pracy jest zbadanie wystepujacego na
polskim rynku paradoksu funduszy zamknie-
tych w latach 2002-2015 i uzyskanie odpowie-
dzi na dwa pytania: jak zachowanie inwestoréw
wplywa na ksztaltowanie si¢ cen certyfikatéw
inwestycyjnych oraz czy na poziom rozbieznosci
miedzy ceng gieldows certyfikatéw inwestycyj-
nych a wartosécia ksiegowa ma wplyw etap dzia-
talno$ci funduszy.

2. Istota paradoksu funduszy
zamknietych

Paradoks funduszy zamknigtych sprowadza
si¢ do czterech zasadniczych kwestii. Po pierw-
sze, tytuly uczestnictwa nowo wprowadzanych
na rynek gieldowy funduszy notowane sg po-
wyzej wartosci ksiegowej oraz po uplywie kilku
miesiecy po debiucie ich wartosé spada ponize;
tej wartoéci. Po drugie, tytuly uczestnictwa
wigkszosci funduszy wyceniane s3 z duzym dys-
kontem w stosunku do ich wartosci aktywow
netto. Po trzecie, poziom dyskonta i premii cha-
rakteryzuje si¢ wysoka zmiennoscig w krétkim
i dlugim okresie. Po czwarte, w koficowym eta-
pie dziatalnoéci funduszy (polaczenia z innym
funduszem czy zamiany w fundusz otwarty)
wysoko$¢ dyskonta w cenie rynkowej tytuléw
uczestnictwa zbliza si¢ do wartosci ksiggowe;.

Wystepowanie réznicy migdzy ceng gieldo-
wa a wartoscig ksiegowa prébuje sie wyjasnic
wieloma teoriami, ktére mozna podzieli¢ na
dwie grupy. Pierwszg stanowia racjonalne (fun-
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damentalne) teorie, ktére bazuja na kosztach
transakcyjnych, zobowigzaniach podatkowych,
blednej wycenie wartosci aktywéw oraz plynno-
éci aktywéw. Do drugiej grupy zalicza si¢ teorie
oparte na czynnikach behawioralnych, w szcze-
gélnosci na koncepcji nastroju inwestoréw
indywidualnych (noise traders). W literaturze
przedmiotu zwraca si¢ uwage na uzyskiwanie
niejednoznacznych wynikéw weryfikacji za-
réwno teorii racjonalnych, jak i behawioralnych,
przy czym wigkszo$¢ badaczy zwraca si¢ ku teo-
riom behawioralnym. Przeglad i oméwienie li-
teratury zawarte s3 w artykutach (Dimson, Mi-
nio-Kozerski, 1999; Dimson, Minio-Paluello,
2002; Charrén, 2009; Cherkes, 2012; Fletcher,
2013; Chu, Ma 2015; Lenkey, 2015).
Fundamentalne teorie tylko cz¢sciowo wyja-
$niajg istnienie dyskonta, nie ttumaczg wysokiej
zmiennosci dyskonta i premii ani wystgpowania
premii przy pierwszych notowaniach tytuléw
uczestnictwa. W odniesieniu do motywu kosz-
towego wystarczy wskazaé, ze koszty funkcjo-
nowania funduszy, w tym koszty zarzadzania,
s3 utrzymywane na zblizonym poziomie przez
caly okres dzialalnosci funduszu, w przeci-
wieristwie do poziomu dyskonta i premii, ktére
zmieniajg si¢ nawet codziennie. Dodatkowo po-
niesione przez fundusz koszty uwzglednione sg
w wycenie ksiggowej i trudno na jej podstawie
ocenié, co mialo znaczacy wplyw na te wartosé
— poniesione koszty czy decyzje inwestycyjne
zarzadzajacych. Z kolei dyskontowanie w ce-
nie tytuléw uczestnictwa zobowigzari podat-
kowych tez nalezy uznaé za niewystarczajace,
ze wzgledu na wystepowanie dyskonta i premii
niezaleznie od wysokosci podatku od zyskéw
kapitalowych. Natomiast argument o ble¢dnej
wycenie wartoéci aktywéw i ich plynnosci nie
wyjasnia istnienia paradoksu. Aktywa z ogra-
niczonymi mozliwo$ciami zbycia wyceniane sg
za pomocg wartosci godziwej przez odpowied-
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nie podmioty, co pozwala okresli¢ ich wartosé
rynkowa. Ponadto paradoks wystepuje zaréwno
w przypadku funduszy lokujacych srodki w ak-
tywa trudno zbywalne, jak i o wysokiej plynno-
éci (Cieslak, 2003).

Podstawg teorii behawioralnej jest zapro-
ponowany przez C.M.C. Lee, A. Shleifera
i R.H. Thalera (1990, 1991) podzial inwestoréw
na racjonalnych i nieracjonalnych (noise traders),
ktérzy kieruja si¢ w swoich decyzjach inwesty-
cyjnych sentymentem do danego aktywa oraz
wlasnymi przekonaniami co do przysztych cen
aktywow. Teoria noise traders nawiazuje do kon-
cepcji J.B. De Longa, A. Shleifera, L.H. Sum-
mersa i R.J. Waldmanna (1990) oraz A. Shlei-
fera i L.H. Summersa (1990) o wystepowaniu
dodatkowego ryzyka systematycznego i ograni-
czeni arbitrazu.

Poczatkowe notowania tytuléw uczestnictwa
powyzej wartosci ksiegowej wynikaja z prze-
wagi racjonalnych inwestoréw oraz ich dzialan,
ktérych celem jest jak najdiuzsze utrzymanie
premii (Szyszka, 2007). R. Thompson (1978)
oraz C.M.C. Lee i in. (1990) zwracaja uwage
na zalezno$¢ wystgpowania rozbieznosci mie-
dzy ceng gieldowa a wartoscig aktywow netto
funduszy z nieprzewidywalno$cia zmian na-
strojéw nieracjonalnych inwestoréw i ich gwal-
townymi reakcjami na negatywne informacje.
C.M.C. Lee i in. (1990) wykazali, ze oddzialy-
wanie to utrzymuje sie¢ zaréwno w krétkim, jak
i dlugim okresie. Badania K. Weiss (1989) oraz
JW. Peavyego (1990) wskazuja, ze po uply-
wie od trzech do szesciu miesigcy po debiucie
warto$§¢ tytuléw uczestnictwa spada ponizej
wyceny ksiegowej. Jako gléwny czynnik réz-
nicy badacze wskazali zmiang struktury inwe-
stor6w — wzrost udziatu drobnych (nieracjonal-
nych) inwestoréw, oraz ograniczenia arbitrazu.
Arbitrazysci mogg nie podejmowaé dzialan ze
wzgledu na wystepowanie ryzyka noise traders,
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za ktére wymagaja wyzszych stop zwrotu oraz
braku mozliwosci odwzorowania portfeli fun-
duszy zamknietych. W miar¢ wycofywania
si¢ racjonalnych inwestoréw z obrotu tytulami
uczestnictwa coraz wickszy wplyw na wyso-
kos¢ dyskonta/premii majg drobni inwestorzy.
J.A. Brickley i J.S. Schallheim (1985) zwracaja
uwage na ksztaltowanie si¢ wysokosci dyskonta
w koricowym etapie dziatalnosci funduszy, kté-
re ulega obnizeniu. Im blizej do terminu likwi-
dacji funduszu lub przeksztalcenia w fundusz
otwarty, tym mniejszy jest wplyw nieracjonal-
nych inwestoréw i zwigkszony udzial racjonal-
nych inwestoréw, ktérzy licza na szybkie zbli-
zanie si¢ ceny tytuléw uczestnictwa do wartosci
ksiegowe;.

W literaturze podkresla si¢ réwniez wyste-
powanie korelacji migdzy poziomem dyskon-
ta/premii réznych rodzajéow funduszy oraz
z innymi klasami instrumentéw finansowych
najczesciej kupowanych przez drobnych inwe-
storéw. N. Chopra, C.M.C. Lee, A. Shleifer
i R.H. Thaler (1993) wykazali wplyw senty-
mentu inwestoréw na ceny akcji matych spét-
ek, natomiast J.N. Bodurtha, K. Dong-Soon
i Lee (1995) — na ceny papieréw wartosciowych
emitowanych przez rzady panstw. Kolejnego
argumentu o slusznosci teorii sentymentu in-
westor6w dostarczajg wyniki badan S. Anderso-
na, T.R. Bearda, H. Kima i L.V. Sterna (2013),
ktorzy wykazali wysoka korelacje migdzy po-
ziomem dyskonta funduszy zamknietych i ,in-
deksem strachu” (volatility index).

Wystepowanie paradoksu funduszy za-
mknigtych w polskich warunkach weryfikowa-
lo kilku badaczy. Pierwszg analize tego zjawi-
ska przeprowadzili A. Szyszka i A. Zaremba
(2009), a kolejne dwie — M. Pauka i P. Pred-
kiewicz (2012, 2015). We weczesniejszej pu-
blikacji M. Stepiert (2010) ograniczyla si¢ do
opisania poziomu dyskonta/premii z jednej

sesji. A. Szyszka i A. Zaremba (2009) wyka-
zali istnienie dyskonta w wysokosci 4,1% na
prébie 15 funduszy o $redniej i wysokiej ptyn-
nosci w okresie od maja 2002 r. do listopada
2008 r., bez wskazywania Zrédla rozbieznosci
miedzy ceng certyfikatéw a WANCI. Z kolei
w badaniach M. Pauki i P. Predkiewicza (2012,
2015) zostaly zbadane czynniki wplywajace na
powstawanie paradoksu, przy czym wlasciwe
badanie bylo ograniczone do jednego funduszu.

3. Metoda
3.1. Proba badawcza

Zgodnie z obowigzujacymi przepisami pra-
wa w Polsce emitentami tytuléw uczestnictwa
w funduszu inwestycyjnym moga by¢ wylacznie
fundusze inwestycyjne zamkniete. Wycena war-
tosci aktywéw netto przypadajaca na jeden cer-
tyfikat inwestycyjny (WANCI) musi odbywaé
si¢ co najmniej raz na kwartal, z czego korzysta
wigkszo$¢ dzialajacych funduszy. Dodatkowo
wigkszo$¢ funduszy umozliwia inwestorom
odsprzedanie im certyfikatéw tylko kilka razy
w roku. Pomimo tego ograniczenia rynek ob-
rotu wtérnego certyfikatami inwestycyjnymi
jest rynkiem o niskiej kapitalizacji i malej ak-
tywnosci uczestnikéw. W latach 2002-2015
na Gieldzie Papieréow Wartosciowych (GPW)
w Warszawie notowane byly lacznie 102 certyfi-
katy inwestycyjne, z czego w ponad polowie nie
przeprowadzono ani jednej transakeji.

Przedmiotem analizy byly ceny certyfikatéw
inwestycyjnych funduszy zamknietych noto-
wanych na GPW w Warszawie w okresie od
14 maja 2002 r. do 30 czerwca 2015 r. Z préby
badawczej wyeliminowano certyfikaty catkowi-
cie nieplynne oraz notowane krécej niz na 120
sesjach. Pierwszy warunek wykluczyt 61 fundu-
szy, a drugi — jeden fundusz. Ostatecznie préba
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Tabela 1. Liczba sesji przypadajaca na etapy funkcjonowania funduszy

Budowanie portfela
inwestycyjnego

250

Zarzadzanie lokatami pozostaty okres

Przygotowanie do likwidacji nie dotyczy

Zrédto: opracowanie wiasne.

badawcza obj¢la 40 funduszy inwestycyjnych
realizujgcych odmienne strategie inwestycyjne
i lokujace aktywa w rézne instrumenty finanso-
we. Wykorzystane w badaniu dane empiryczne
pochodzg z autorskiej bazy danych o fundu-
szach inwestycyjnych oraz raportéw biezacych
publikowanych przez fundusze inwestycyjne
w serwisie informacyjnym GPW w Warszawie
(gpwinfosfera.pl).

Grupa badawcza obejmowala 10 funduszy
akcyjnych, trzy surowcowe, dwa absolutnej sto-
py zwrotu, pie¢ dluznych, osiem nieruchomo-
§ci oraz 12 mieszanych z ochrong kapitatu. Ze
wzgledu na niska liczbe w analizie polaczono
fundusze surowcowe i absolutnej stopy zwrotu
(okreslane dalej jako pozostale). Jezeli chodzi
o etapy funkcjonowania funduszy, dziesi¢¢ fun-
duszy zakoniczylo dzialalno$¢ w planowanym
terminie, trzy zlikwidowano przed data za-
padalnosci, jeden wycofal certyfikaty z rynku
wtérnego w trakcie dzialalnodci, a pozostale
byly na etapie zarzadzania lokatami.

3.2. Proces badawczy

Pierwszym etapem badania bylo wyznacze-
nie dla kazdego funduszu i kazdej sesji warto$ci

Fundusze utworzone
terminem oraz fundusze

na czas nieokreslony

Fundusze utworzone
na czas nieokreslony

zlikwidowane przed Fundusze

nieruchomosci

utworzone na czas

okreslony
250 500
pozostaty okres pozostaty okres

125 125

dyskonta/premii, ktére obliczono zgodnie ze
wzorem:
dyskonto/ premia = In (cena certyfikatu
inwestycyjnego z sesji 7 / ostatnia, najblizsza
sesji 7 warto§¢ aktywéw netto przypadajaca
na certyfikat inwestycyjny).

Nastepnym etapem bylo usrednienie dzien-
nych wynikéw dyskonta/premii dla calego
okresu badawczego, okreséw rocznych (kalen-
darzowych) oraz okreséw obejmujacych etapy
funkcjonowania funduszy — budowanie portfela
inwestycyjnego, zarzadzanie lokatami i przygo-
towanie do likwidacji. Opierajac si¢ na plano-
wanym okresie dzialalnosci i rodzaju funduszy,
przyjeto rézne dlugosci trwania poszczegélnych
etapéw, przyjmujac przecietnie 250 sesji w roku
(dane zawarto w tabeli 1). Nalozone kryteria
zmniejszyly probe badawcza o jeden fundusz, ze
wzgledu na zbyt krétki okres dzialalnosci (139
miesiecy).

W kolejnym etapie obliczone poziomy dys-
konta/premii zostaly poddane analizie histo-
rycznej, aby sprawdzi¢, czy na polskim ryn-
ku wystepuja tendencje zaobserwowane na
innych rynkach. Szczegélng uwage zwrécono
na pierwszych 120 notowan. Dodatkowo prze-
prowadzono analiz¢ poziomu dyskonta/premii
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na poszczegélnych etapach funkcjonowania
funduszy.

W pierwszym kroku ostatniego etapu spraw-
dzono korelacje rangowa' pomiedzy réznymi
rodzajami funduszy. Nastepnie zbadano, czy
istnieje zwigzek miedzy cenami certyfikatéw
inwestycyjnych a indeksami gieldowymi. Wy-
brano dwa indeksy gietdowe — WIG i sWIG80
oraz wskaznik InvestorMS. Indeksu WIG uzy-
to w celu sprawdzenia, czy ogdlna sytuacja na
gieldzie ma wplyw na ceny certyfikatéw, a in-
deksu sSWIGS80 — ze wzgledu na reprezentowa-
nie malych spélek, w ktére najchetniej inwestuja
drobni inwestorzy, i jego wrazliwo$¢ na dziala-
nie inwestoréw nieracjonalnych. Z kolei wskaz-
nik InvestorMS ocenia zachowanie malych
i srednich spélek oraz jest benchmarkiem dla
funduszu inwestycyjnego z segmentu matych
i $rednich spélek. Dzigki czestej selekeji spotek
wykazuje on niska wrazliwo$¢ na zachowania
inwestoréw nieracjonalnych.

4. Wyniki badan

4.1. Zmiany wartosci i zmiennos¢
dyskonta/premii

Przecigtny poziom dyskonta/premii w bada-
nym okresie wynosi —11,0% dla wszystkich fun-
duszy (przy odchyleniu standardowym 16,9%
oraz $redniej stopie zwrotu —0,1%). W kazdym
roku badanego okresu wystepowalo dyskonto,
ktérego warto$¢ waha si¢ od —18,2% do —1,0%.
Srednioroczne wartosci dyskonta/premii dla
poszczegdlnych rodzajéw funduszy zawieraja
sie w przedziale od —39,5% do 10,1%. Najnizsza

! Zdecydowano o wykorzystaniu korelacji rang Spear-
mana ze wzgledu na nieprostoliniowe zaleznosci oraz
wystepowanie obserwacji odstajacych, ktérych wyelimi-
nowanie wplywa na uzyskane wyniki.

warto§¢ dyskonta wystepuje w przypadku fun-
duszy surowcowych i absolutnej stopy zwrotu
-3,5% (odchylenie standardowe 4,1% i $rednia
stopa zwrotu 0,0%), a najwyzsza — przy fundu-
szach nieruchomosci —27,5% (odchylenie stan-
dardowe 21,2% i $rednia stopa zwrotu —0,3%).
Dla poszczegélnych funduszy (tabela 2) roz-
bieznos$¢ migdzy ceng gieldowsq a wartoscia ksie-
gowg waha si¢ od dyskonta w wysokosci —88,0%
do premii 59,4%.

Poréwnujac  s$rednioroczne stopy zwrotu
badanych funduszy z przecigtnymi wartoscia-
mi dyskonta/premii, ktére przedstawiono na
rysunku 1, mozna zauwazy¢ powigzanie ze sobg
tych wielkosci. Spadek stép zwrotu wplywa na
zwickszenia dyskonta, a wzrost stép zwrotu —
na zmniejszanie dyskonta. Srednioroczne stopy
zwrotu badanych funduszy z przecietnymi war-
tosciami dyskonta/premii sg powigzane w stop-
niu $rednim (korelacja rang wynosi 0,4 i jest
statystycznie istotna przy p = 0,05). Dla poszcze-
g6lnych rodzajéw funduszy korelacja rangowa
ma slabg sile i wynosi dla akcyjnych —0,03 (brak
istotnosci statystycznej), dtuznych 0,2 (p = 0,05),
mieszanych z ochrong kapitatu 0,1 (p = 0,05),
nieruchomosci 0,2 (p = 0,05) oraz pozostalych
0,04 (brak istotnosci statystyczne;).

W latach 2002-2007 dyskonto stopniowo ule-
galo obnizeniu (z —5,0% do —1,0%, przy wzroscie
stép zwrotu z 0,2% do 1,3%), a nawet w przypad-
ku funduszy nieruchomosci wystapito zwigksze-
nie premii z 0,3% do 10,1% (zmiana stop zwrotu
z 0,8% do 2,3%). W kolejnych latach, 2008-
2015, fundusze osiagaly coraz nizsze $rednie
stopy zwrotu (spadek z 0,4% do —1,1%), a poziom
dyskonta/premii ulegl znacznej zmianie dwa
razy. Po raz pierwszy w 2009 r. nastapil ponad
trzykrotny wzrost wysokosci dyskonta wszyst-
kich funduszy, na co najwickszy wplyw miala
zmiana poziomu dyskonta funduszy nierucho-
mosci (wzrost z 4,5% do 38,1%). Druga zmiana
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Tabela 2. Srednioroczna wysokoé¢ dyskonta/ premii (d/p, %) i liczba nowych certyfikatow inwestycyjnych

w latach 2002-2015

Wszystkie fundusze

Akcyjne M Nieruchomosci

Mieszane

zochrong
kapitatu

odchylenie
standardowe

2002 =50 -54
2003 -4,1 3,0 -6,3
2004 -4, 44 -45
2005 -4,2 4] -2/
2006 -2,5 51 -0,8
2007 -1,0 9.2 11
2008 -4,2 14,7 -3,6
2009 -12,8 230 -104
2010 =121 18,1 -131
2011 =131 175 -12,5
2012 -18,2 17,2 -15,7
2013 -16,5 17,6 -139
2014 -13,2 17,2 -70
2015 -10,7 14,5 -6,8
Srednia -1.0 16,9 -98
min. -88,0 X -88,0
maks. 594 X 594

Zrédto: opracowanie wiasne.

miala miejsce w 2012 r. — rozbiezno$¢ migdzy
ceng certyfikatéw inwestycyjnych a WANCI
wszystkich funduszy osiagneta maksymalng
warto$¢ (-18,2%). W kolejnych latach wysokos¢
dyskonta stopniowo zmniejszala si¢ dla wszyst-
kich funduszy oraz poszczegélnych rodzajéw.
W badanym okresie najwigkszy wolumen
obrotu zaobserwowano dla funduszy nierucho-
mosci (sprzedano prawie 2 mln certyfikatéw
inwestycyjnych). Nizsze wolumeny uzyskaly
fundusze dluzne i mieszane z ochrong kapita-
tu (odpowiednio 1,34 i 1,28 mln) oraz akcyjne

brak funduszy -3,7 brak funduszy  brak funduszy
brak funduszy ~ -25 brak funduszy -3,6
brak funduszy -4,6 03 -4,3
brak funduszy ~ -4,0 0,0 -6,0
-26 -28 30 ~44
-3, -3,8 10,1 -43
-39 40 45 44
1,7 =36 38,1 1,1
25 Y 298 -19
44 46 286 33
-43 -3,6 -344 -10,8
-4,6 -3,0 -34,1 -8,1
-2,8 =25 -395 -4,2
=33 -2,1 -36,9 -3,7
-3,5 -3,7 =275 -45
-43,6 -17.8 —78,1 =311
12,4 36 544 395

i pozostale (0,8 1 0,6 mln). W ujeciu ilosciowym
najwiecej transakcji przeprowadzono na cer-
tyfikatach funduszy akcyjnych (ponad 58 tys.)
oraz funduszach nieruchomosci (prawie 44 tys.).
Pozostale fundusze nie cieszyly si¢ tak duzym
zainteresowaniem ze strony inwestoréw. Na
certyfikatach funduszy surowcowych i absolut-
nej stopy zwrotu przeprowadzono ponad 21 tys.
transakcji, a na funduszach dluznych oraz mie-
szanych z ochrong kapitalu — 101 5 tys. Na ry-
sunku 2 przedstawiono liczbe transakeji oraz
wolumen obrotu dla wszystkich funduszy.
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Rysunek 1. Poziom dyskonta/premii i stopy zwrotu funduszy inwestycyjnych w latach 2002-2015
Zrédto: opracowanie wiasne.
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Rysunek 2. Liczba transakcji i wolumen obrotu w latach 2002-2015

Zrédto: opracowanie wiasne.

Zestawienie ze sobg rocznych danych wska-
zuje na zmiang struktury inwestoréw. W 2003 r.
dominujgcymi uczestnikami byli inwestorzy in-
stytucjonalni, o czym §wiadczy $rednia wyso-
kos¢ wolumenu, niska liczba transakeji i bardzo
wysoka warto$¢ obrotu (tabela 3). W kolejnych
latach wida¢ znaczacy wzrost udzialu drobnych
inwestoréw, zwlaszcza w latach 2007 i 2008
oraz 2012-2015. Pierwszy podokres charak-
teryzuje sic wysoka wartoécig obrotu i liczba
transakcji. Z kolei w drugim podokresie wszyst-

32 |

kie zmienne maja przeci¢tne wartosci. Nalezy
doda¢, ze w tych podokresach dopuszczano do
obrotu certyfikaty inwestycyjne gléwnie fundu-
szy inwestycyjnych kierowanych do inwestoréw
indywidualnych.

Przygladajac  si¢  strukturze inwestoréw
w calym okresie badawczym, mozna zauwazy¢
wysokie rozdrobnienie transakcji. Prawie 43%
przeprowadzonych transakeji nie przekroczylo
warto$ci 10 000 zt i byly to pojedyncze zlecenia

sprzedazy od 1 do 100 certyfikatéw. W prze-
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dziale od 10 000 do 50 000 zl wartosci obrotu
znalazlo si¢ 35% ogolnej liczby transakcji.

4.2. Poziom dyskonta/premii
nowych certyfikatow inwestycyjnych

Polowa badanych certyfikatéw byla notowa-
na przez pierwszych 31 sesji powyzej wartosci
WANCI (w tym osiem mieszanych z ochrong
kapitalu, szes¢ akcyjnych i cztery nieruchomo-
éci). Najdluzsze okresy notowania certyfika-
téw z premig wystepuja w przypadku funduszy
akcyjnych (70 sesji). Dla funduszy mieszanych
z ochrong kapitatu okres premii utrzymuje si¢
srednio przez 31 sesji, funduszy nieruchomosci
— przez 16 i pozostalych — przez sze$¢. Dla fun-
duszy dluznych dyskonto utrzymywalo si¢ od
pierwszej sesji. Natomiast certyfikaty wszyst-
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kich funduszy notowane byty z premia tylko do
6smej sesji.

Przez pierwszych 30 sesji liczba transakeji
i wolumenu obrotu mialy najnizsze wartosci.
Wraz z wydluzaniem okresu notowan wartosci
te ulegaja zwigkszaniu dla wszystkich rodzajéw
tunduszy, przy stopniowym zwickszaniu udzia-
tu transakeji na nizsze liczby certyfikatéw inwe-

stycyjnych (tabela 3).

4.3. Zaleznos¢ wysokosci dyskonta/
premii od etapu funkcjonowania
funduszu inwestycyjnego

Jak wynika z danych zawartych w tabeli 4,
w okresie budowania portfela inwestycyjnego
wszystkie fundusze notowane byly z dyskontem
w wysokosci 6,0% przy wysokim zréznicowa-

Tabela 3. Wysokos¢ dyskonta/ premii, liczba transakcji i wolumen obrotu w pierwszych 30-120 sesjach

Liczba Wszystkie
sesji fundusze

Akcyjne

Pozostate

. Mieszane
Nierucho-

mosci

zochrong
kapitatu

dyskonto/premia (%)

30 -04 3,7 -29 -2,7 3.8 0,5
60 -1,6 44 -29 -3,6 -6,1 -14
90 -2,1 2,8 -29 =3,7 —7,2 -2,3
120 -2,6 -28 =36 =36 -8,0 -2,7
wolumen obrotu
30 83 539 22578 5344 38 662 9453 7501
60 168 712 36 349 25760 65 207 26 964 14 432
90 256 822 57109 36579 95 833 42 603 24 698
120 390 780 97 257 53984 140 341 64 482 34716
liczba transakcji
30 5109 2998 1562 252 179 118
60 10188 5005 3974 556 364 289
90 15059 7223 5914 820 629 473
120 19 868 10 006 7134 1129 953 646

Zrédto: opracowanie wiasne.
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Tabela 4. Wysokos¢ dyskonta / premii (d/p), stopa zwrotu, wolumen obrotu i liczba transakcji w kolejnych
etapach funkcjonowania funduszy inwestycyjnych

. Stopa Wolumen Liczba
hyl
m m

budowanie portfela

Wszystkie fundusze -6,0 134 -644 594 04 4778328 49 051

Fundusze utworzone na czas

nieokreslony -8, 15,7 -64,4 594 0,2 4386099 43390

Fundusze zlikwidowane przed

planowanym terminem =51 53 -27.8 95 14 36 030 218

Fundusze utworzone na czas

okreslony -1,2 6,9 -19,8 39,5 0,5 356 199 5443

zarzadzanie lokatami

Wszystkie fundusze -12,2 17,2 -88,0 544 49 4433 062 96 274

Fundusze utworzone na czas

nieokreslony -12,0 159 -78]1 19,0 43 3218472 74 268

Fundusze zlikwidowane przed

planowanym terminem =55 8,7 -30,2 14 36 391 058 583

Fundusze utworzone na czas

okreslony =151 23,1 -88,0 544 7.2 823532 21423
przygotowywanie do likwidadji

Wszystkie fundusze -14 209 -644 264 0,8 5049 303 19292

Fundusze zlikwidowane przed

planowanym terminem -73 51 -15,5 -0,5 -0,2 118 841 220

Fundusze utworzone na czas

okreslony -13,0 243 -644 26,4 13 4930 462 19072

Zrédto: opracowanie wiasne.

niu (odchylenie standardowe 13,4%, wartosci
skrajne od dyskonta —64,5% do premii 59,4%).
Najwyzszy poziom dyskonta wykazaly certyfi-
katy funduszy utworzonych na czas nieokreslo-
ny (-8,1%), a najnizszy — funduszy utworzonych
na czas okreslony (-1,2%).

W kolejnym etapie, zarzadzania lokatami,
przecigtna wysokos¢ dyskonta dla wszystkich
funduszy ulegla podwojeniu przy zwigkszeniu
zréznicowania (odchylenie standardowe 17,2%
— zmiana o 3,8 p.p., wartosci skrajne —88,0%
i 54,4%). Wzrost poziomu dyskonta przelozyt

si¢ na zmniejszenie liczby transakcji przy po-
dwojeniu wolumenu obrotu. Znaczaca zmiane
wida¢ w wypadku funduszy utworzonych na
czas okreslony, dla ktérych poziom dyskonta
byl nizszy az o 14,0 p.p. przy czterokrotnym
zwickszeniu wolumenu obrotu. Dla funduszy
bez okreslonego terminu zakoriczenia wysokos¢
dyskonta zwigkszyla si¢ o 4 p.p. przy zblizonym
poziomie odchylenia standardowego, spadku
wartosci skrajnych oraz znacznym spadku licz-
by transakeji i podwojeniu wolumenu obrotu.
Natomiast dyskonto dla funduszy zlikwidowa-
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Tabela 5. Macierz korelacji rangowej poziomu dyskonta/ premii funduszy inwestycyjnych

Akcyjne
Akcyjne I
Dtuzne 0,07
Mieszane 01%
Nieruchomosci 0,5%
Pozostate 01*

* p=0,05.

Zrédto: opracowanie wiasne.

Tabela 6. Wartosci wspotczynnikow korelacji rangowej poziomu dyskonta / premii z indeksami gietdowymi

Dtuzne

-0,03
-0,3*
0,.2*

Mieszane

0,01
0,3*

Nieruchomosci

Pozostate

Wszystkie
Akcyjny
Dtuzne
Mieszane
Nieruchomosci
Pozostate

*p=0,05.

Zrédto: opracowanie wiasne.

10

0,008
-0,03
0,02
-00
0,02
0,001

0,08*
0,03
0,07*
0,05*
0,05*
0,01

-0,06*
-0,04
0,07
-0,09*
-0,0
-0,03

h,
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Rysunek 3. Przecietna wartos$¢ dyskonta/ premii na tle indeksu WIG w latach 2002-2015 (%)

Zrédto: opracowanie wtasne na podstawie danych z gpw.pl.
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nych przed terminem utrzymalo si¢ na poréw-
nywalnym poziomie. Zmiana nastgpila tylko
w liczbie transakeji, ktéra zwickszyla si¢ ponad
dziesieciokrotnie.

W ostatnim etapie dzialalnosci funduszy
inwestycyjnych, czyli przygotowaniu do likwi-
dacji, dyskonto dla wszystkich funduszy uleglo
obnizeniu o 1 p.p., przy wzroscie odchylenia
standardowego o 3 p.p., obnizeniu wartosci
skrajnych oraz nieznacznym zwigkszeniu liczby
transakcji 1 prawie pieciokrotnym zmniejszeniu
wolumenu obrotu. Poziom dyskonta dla fundu-
szy zlikwidowanych przed terminem byl w tym
etapie najwyzszy (7,3%). Przygotowywanie
funduszy do zakoriczenia dzialalnosci przeto-
zylo si¢ na zmniejszenie wolumenu obrotu przy
stosunkowo wysokiej liczbie transakeji. Z kolei
wysoko$¢ dyskonta dla funduszy utworzonych
na czas okreslony w poréwnaniu z poprzednim
etapem zmniejszyla si¢ o 2 p.p. przy poréwny-
walnym odchyleniu standardowym. Natomiast
liczba transakeji przy zblizonym wolumenie ob-
rotu zwigkszyla si¢ ponad szesciokrotnie (z 0,8
mln do prawie 5 mln).

4.4. Zaleznos¢ wysokosci dyskonta/
premii od indeksow gietdowych

Jakwspomniano wezesniej, poziom dyskonta/
premii funduszy inwestycyjnych charakteryzuje
sie wysoka korelacja miedzy réznymi rodzajami
funduszy oraz klasami aktywéw, w ktore najcze-
Sciej inwestujg drobni inwestorzy. W przypadku
badanych certyfikatéw inwestycyjnych funduszy
réwniez wystepujg statystycznie istotne zalezno-
sci. W tabeli 5 przedstawiono macierz wartosci
wspélezynnikéw korelacji rangowej Spearmana,
ktéra waha si¢ od stabej do srednie;.

Na podstawie wynikéw badania wspélezyn-
nika korelacji rangowej Spearmana cen certy-

fikatéw inwestycyjnych i indeksu WIG nalezy

stwierdzi¢, ze zalezno$¢ miedzy tymi zmienny-
mi nie wystgpuje (rysunek 3). Wartosci wsp6t-
czynnikéw korelacji dla wszystkich i poszcze-
gblnych rodzajéw funduszy oscyluja wokél zera
i nie s3 statystycznie istotne. Z kolei zaleznos¢
z indeksem sWIG80 okazala si¢ rézna od zera
zaréwno dla wszystkich funduszy, jak i dla po-
szczeg6lnych rodzajéw (z wyjatkiem funduszy
akeyjnych i pozostalych). Natomiast zalezno$é
z indeksem InvestorMS jest statystycznie istot-
na tylko w przypadku wszystkich funduszy oraz
mieszanych. Dla pozostalych rodzajéw fundu-
szy zalezno$¢ nie ma oczekiwanych wlasciwo-
sci. Wartosci wspélezynnikéw korelacji rang dla
poszczegdlnych rodzajéw funduszy oraz indek-
s6w przedstawiono w tabeli 6.

5. Whnioski

5.1. Analiza zjawiska paradoksu
funduszy zamknietych

Pierwszym celem artykulu bylo zbadanie
istniejacego na polskim rynku funduszy inwe-
stycyjnych zjawiska paradoksu funduszy za-
mknigtych. Na podstawie uzyskanych wyni-
kéw mozna stwierdzié, ze wystepujaca réwniez
w Polsce rozbiezno$¢ migdzy ceng gieldows
a wartoscia ksiggowa wykazuje wszystkie cechy
charakterystyczne, ktére zostaly zaobserwowa-
ne na rynkach rozwinietych:

* polowa nowo wprowadzonych na gielde cer-

tyfikatéw byta notowana powyzej WANCI
i po uplywie 31 sesji ich warto$¢ spadla
ponizej wyceny ksiegowej. Dla wszystkich
funduszy okres ten wynosi tylko osiem sesji,
co mozna wyjasni¢ malg plynnoscia rynku
oraz udzialem w prébie badawczej fundu-
szy, ktore osiggaly niskie stopy zwrotu ze
wzgledu na budowanie portfela inwestycyj-
nego (m.in. fundusze nieruchomosci);
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o certyfikatyinwestycyjne byly notowane wla-
tach 20022015 przecigtnie z dyskontem
w wysokosci 11% (dyskonto wystepuje nie-
zaleznie od rodzaju funduszu);

o zaréwno w krétkich, jak i w dlugich okre-
sach poziom dyskonta/ premii ulegal znacz-
nym wahaniom.

Ostatnia cecha paradoksu, czyli obnizenie
poziomu dyskonta w koricowym etapie dzialal-
nosci funduszy, nie zostala w pelni spelniona, co
jest zgodne z oczekiwaniami. Cecha ta zostala
zbadana dla rynkéw, na ktérych istnieje moz-
liwo$¢ przeksztalcenia funduszu z zamknietego
w otwarty. To z kolei powoduje, ze inwestorzy
oczekujg zréwnania lub zblizenia ceny tytulu
uczestnictwa do wartosci ksiggowej. W Polsce
nie ma takiej mozliwosci, a likwidacja fundu-
szu wigze si¢ z dodatkowymi kosztami, ktére
powoduja zmniejszenie WANCI. Mozliwos¢
,przygotowania si¢” inwestoréw do likwidacji
funduszu wplywa na zmniejszanie poziomu
dyskonta, co zostalo zaobserwowane dla fundu-
szy likwidowanych w terminie. Natomiast cer-
tyfikaty funduszy, ktére zakoriczyly dzialalnos¢
przed planowanym terminem, notowane byly
z wyzszym dyskontem niz wczesniej przy niz-
szym odchyleniu standardowym i najnizszym
zréznicowaniu ze wszystkich etapéw.

C.M.C. Lee i in. (1991) udokumentowali,
ze w okresach wzrostu premii lub zmniejszania
dyskonta nastepuje zwigkszenie liczby fundu-
szy inwestycyjnych, ktére dopuszczajg tytuly
uczestnictwa do obrotu wtérnego. Na podsta-
wie uzyskanych wynikéw badania mozna po-
twierdzi¢, ze podobne zjawisko wystepuje na
polskim rynku. Spadek poziomu dyskonta wigze
si¢ ze zwickszeniem liczby nowych certyfikatéw
na gieldzie (np. w 2006 r. wprowadzono osiem
certyfikatéw, rok pézniej kolejnych pigé oraz
w 2014 r. trzy). I odwrotnie, wzrost dyskon-
ta zwigksza ostroznos¢ zarzadzajacych, jezeli
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chodzi o dopuszczanie certyfikatéw do publicz-
nego obrotu, co widoczne jest w szczegdlnosci
w latach 2009-2013 (tylko jeden nowy certyfikat
rocznie).

W okresie budowania portfela certyfikaty
notowane byly z premig tylko do 6smej sesji. Od
nastepnej certyfikaty wyceniano ponizej warto-
sci ksiegowej. W kolejnym etapie, zarzadzania
lokatami, poziom dyskonta zwigkszyl si¢ dwu-
krotnie. Z kolei w ostatnim etapie nieznacznie
si¢c obnizyl (spadek o 0,8 p.p.). Wystepowanie
dyskonta mozna wyjasni¢ zmiang struktury
inwestoréw oraz opieraniem si¢ przez nich na
danych historycznych. Juz na pierwszym etapie
nastapil wzrost udzialu drobnych inwestoréw
przy wycofywaniu si¢ racjonalnych inwesto-
16w, o czym $wiadczy rozdrobnienie transakcji.
Im dalej od pierwszego notowania, tym wiccej
transakcji przeprowadzanych bylo na kilka lub
kilkanascie certyfikatéw. Dodatkowo fundusze
osiggaly niskie stopy zwrotu ze wzgledu na bu-
dowanie portfeli inwestycyjnych, a jak wykaza-
no wczeséniej, im nizsze stopy zwrotu, tym niz-
szy poziom premii i wyzsze dyskonto. Podobne
tendencje zostaly zaobserwowane w okresie
zarzadzania lokatami, co w polaczeniu z diuz-
szym czasem trwania tego etapu przelozylo si¢
na zwigkszenie poziomu dyskonta. Natomiast
w ostatnim etapie, przygotowania do likwidacj,
poziom dyskonta ulegt podwyzszeniu w przy-
padku funduszy zlikwidowanych przed pla-
nowanym czasem i zmniejszeniu dla funduszy
utworzonych na czas okreslony. Opierajac sie
na wynikach badania, mozna udzieli¢ twier-
dzacej odpowiedzi na postawione we wstepie
pytanie. Poziom dyskonta/premii wszystkich
funduszy jest rézny w poszczegélnych etapach
funkcjonowania funduszy (testy istotnosci dla
srednich sg statystycznie istotne przy p = 0,05
dla poszczegdlnych grup i wszystkich funduszy,
z wyjatkiem érednich dla wszystkich funduszy
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z etapu zarzadzania lokatami i przygotowania

do likwidacji).

5.2. Analiza zachowan inwestorow
i ich wptyw na poziom dyskonta/
premii

C.M.C. Lee i in. (1991) oraz N. Chopra i in.
(1993) wykazali na przykladzie USA, ze na
poziom dyskonta na rynku funduszy oraz wy-
soko$¢ stép zwrotu z akcji malych i $rednich
spolek maja wplyw decyzje inwestoréw niera-
cjonalnych. Uzyskane wyniki korelacji rangowe;
srednich stép zwrotu funduszy inwestycyjnych
z poziomem dyskonta/premii oraz z indeksa-
mi gieldowymi pozwalaja wyciagnaé podob-
ne wnioski w odniesieniu do polskiego rynku.
A. Szyszka (2003) zwraca uwage, Ze wraz ze
wzrostem udzialu drobnych inwestoréw czyn-
niki nieracjonalne maja coraz wigkszy wplyw na
ksztaltowanie si¢ notowari. Potwierdza to:

e warto$¢ wspélczynnika korelacji rangowe;j
srednich stép zwrotu funduszy z wyso-
koscia dyskonta/premii na poziomie 0,4.
Wzrost historycznych stép zwrotu zwigksza
optymizm drobnych inwestoréw i obniza
poziom dyskonta i zwigksza premie. Z kolei
slabsze wyniki inwestycyjne poglebiaja pe-
symizm inwestoréw 1 tym samym poziom
dyskonta oraz zmniejszaja wysokos¢ premii;

* brak korelacji mi¢dzy poziomem dyskonta/
premii i indeksem WIG, przy czym wi-
doczne jest powiazanie tych zmiennych.
W okresie hossy na rynku akeji (w szcze-
gblnosci w latach 2006 i 2007) certyfikaty
notowane byly z premig. Po zalamaniu si¢
koniunktury i wzroscie niepewno$ci na
rynku certyfikaty wyceniane byly znacznie
ponizej wartosci ksiegowej (Szyszka, 2009,
s. 141). Zblizone wnioski mozna wyciggnaé
na podstawie danych z kolejnych lat oraz

relacji sWIG80 i poziomu dyskonta/ premii
tunduszy. Wzrost niepewno$ci w segmencie
malych spélek powoduje zwickszanie po-
ziomu dyskonta;

* $rednia sita korelacji wzajemnej pomiedzy
poziomem dyskonta/premii poszczegél-
nych rodzajéw funduszy oraz staba korela-
cja z notowaniami malych spélek;

e ujemna i staba zalezno$¢ poziomu dyskon-
ta/premii badanych funduszy z indeksem
InvestorMS, ktéry reprezentuje racjonal-
nych inwestoréw.

Poréwnujac przecigtne roczne wartosci liczby
transakcji i wolumen obrotu z poziomem dys-
konta/premii i stép zwrotu, mozna zauwazy¢
zwickszong aktywno$¢ inwestoréw w trzech
okresach (lata 2004, 2007 i 2014). W 2004 r.
niska liczba transakcji i wysoki wolumen obrotu
wynikal z wprowadzenia do obrotu szesciu no-
wych certyfikatéw inwestycyjnych. Natomiast
sposréd czynnikéw, ktére wplynely na wzrost
liczby transakcji i wolumenu obrotu w 2007 r.,
wskaza¢ mozna wprowadzenie do obrotu pigciu
nowych certyfikatéw (rok wecze$niej wprowa-
dzono certyfikaty az o§miu funduszy) oraz ob-
serwowany od 2004 r. coroczny wzrost $rednich
stép zwrotu (maksimum w 2007 r.). Przy tym
najwickszy wplyw mial poziom dyskonta/pre-
mii funduszy akcyjnych oraz nieruchomosci,
ktory osiggnal dla tych funduszy rekordowe
wartoéci. Certyfikaty funduszy akcyjnych no-
towane byly z premig 1,1%, a funduszy nieru-
chomosci — ponad 10%. Z kolei w 2014 r. in-
westorzy zareagowali gléwnie na zmniejszenie
poziomu dyskonta i wzrost stép zwrotu fundu-
szy surowcowych i absolutnej stopy zwrotu.

6. Podsumowanie

Przeprowadzone badanie wskazuje na wplyw
decyzji inwestoréw nieracjonalnych na poziom
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rozbieznosci miegdzy ceng certyfikatéw inwe-
stycyjnych a wartoscig ksiegowa. Wplyw ten
ma rézng sile oraz zalezy gléwnie od rodzaju
funduszu inwestycyjnego i etapu, w jakim si¢ on
znajduje. Dobrym przykladem oddzialywania
czynnikéw nieracjonalnych na ceng certyfikatéw
s3 notowania tytuléw uczestnictwa w funduszu
Skarbiec Rynku Nieruchomosci, ktérego strate-
gia inwestycyjna zakladala lokowanie $rodkéw
tylko w spétki z sektora nieruchomosci noto-
wanych na GPW w Warszawie. Oznacza to,
ze ceny certyfikatéw powinny by¢ wyznaczane
przez biezace ceny akcji pomniejszone o koszty
funkcjonowania funduszu. Tymczasem $redni
poziom dyskonta wynosi 20,7% oraz jest ujem-
nie skorelowany z indeksem WIG-Deweloperzy
(=0,06 przy p = 0,05) i nieskorelowany z indek-
sem WIG-Budownictwo. Drugim przyktadem
moze by¢ Investor FIZ, dla ktérego M. Pauka
i P. Predkiewicz (2015) wykazali istotny poziom
korelacji pomig¢dzy poziomem dyskonta/premii
a zachowaniem inwestor6w w okresach mie-
siecznych (czgstotliwo$¢ podawania przez ten
fundusz wartosci ksiggowej aktywéw).

W przyszlych badaniach warto skupi¢ uwa-
ge na wplywie informacji publikowanych przez
fundusze na ksztaltowanie si¢ poziomu dyskon-
ta/premii oraz zidentyfikowanie zachowan in-
westoréw i ich psychologiczne podloze.
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Streszczenie:

Celem badania byto sprawdzenie, czy wielkos¢
zrenic i symetryczno$¢ twarzy wptywaja na zaufanie
mierzone wysokoscig kwot wysytanych w grze ekono-
micznej oraz na deklaracyjny poziom sympatii i zaufania
wobec wspdtgracza mierzony autorskim kwestiona-
riuszem. W grze ,zaufanie”, w ktérej manipulowano
wielkodcig Zrenic i symetrycznoscia twarzy mezczyzny
przedstawionego na zdjeciu, wziety udziat 144 kobie-
ty. Wbrew przypuszczeniom zaréwno wielkos¢ Zrenic,
jak i symetryczno$¢ twarzy nie wptyneta na zaufanie
mierzone kwota wysytang w grze. Wykryto natomiast
wptyw Zrenic na wielkos¢ deklarowanej sympatii i za-
ufania w kwestionariuszu — osoby w grupie z ekspozycja
zdjecia z powiekszonymi Zrenicami oceniaty wspotgra-
Cza wyzej niz osoby z grupy kontrolnej. W przypadku
symetrii wyniki pokazaty, ze catkowicie symetryczna
twarz (chimera) jest nizej oceniana na skali atrakcyjnosci
niz naturalna. Wykazano réwniez pozytywne korelacje
pomiedzy wysokoscig wysytanej kwoty a czasem po-
trzebnym na podjecie tej decyzji i pomiedzy wysokoscia
kwoty a 0gdlng oceng sympatii/zaufania oraz ocena
czynnika kwestionariusza sympatia.

Stowa kluczowe: Zrenice, symetria twarzy, zaufanie,
gra ekonomiczna, atrakcyjnosc.

Abstract:

The aim of this study was to find out if the pupil
size and facial symmetry of a partner affect a play-
er's trust level in an economic game. Trust level was
measured by the amount of money submitted by the
subjects and the declared level of sympathy and trust-
worthiness of the game partner measured by a ques-
tionnaire. 144 women participated in a “trust game” in
which the pupil size and facial symmetry of a man on
a photograph were manipulated. Contrary to predic-
tions, neither pupil size nor face symmetry affected
the trust level measured by the amount of money sent.
However, a pupil size effect on declared sympathy and
trustworthiness was observed - dilated pupils resulted
in higher scores on this scale. Furthermore, facial sym-
metry affected the attractiveness rating — a perfectly
symmetrical face (chimera) was rated as less attractive
than a natural face. Positive correlations were found
between the amount of money sent and three other
factors: the time needed to make a decision about the
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amount sent, the general sympathy/trustworthiness
rating, and one of the specific sympathy scales.

Keywords: pupils, facial symmetry, trust, economic
game, attractiveness.

1. Wprowadzenie

1.1. Racjonalnos¢ w grach
ekonomicznych

Klasyczna koncepcja teorii gier zaklada, ze
kazdy cztowiek w przypadku sytuacji konflik-
tow intereséw z innymi graczami podejmuje
racjonalne decyzje, maksymalizujac tym samym
wlasny zysk. Wedlug ekonomistéw decyzje
te wynikaja z dazenia do zdobycia jak najwigk-
szej ilosci débr, majacego na wzgledzie jedynie
korzys¢ wlasng (Zaleskiewicz, 2011). Ogromna
ilo§¢ badan nad zachowaniami w grach eko-
nomicznych podwazyla jednak tak rozumiang
racjonalno$¢ wyboréw czlowieka, pokazujac,
ze stawia on czgsto kooperacje nad egoistyczny
wybér zapewniajacy mu pewny zysk (Zaleskie-
wicz, 2011). Nieracjonalnos¢ ludzkich decyzji
z perspektywy ekonomicznej zostala wielo-
krotnie ukazana w badaniach psychologicznych
z uzyciem gry przetargu ultymatywnego (,ul-
timatum”). W grze biora udzial dwie osoby:
pierwsza z nich otrzymuje pewna pule pieniedzy
(np. 10 z1), ktérag ma dowolnie podzieli¢ pomig-
dzy siebie i drugiego gracza. Kiedy drugi gracz
dowiaduije si¢, jaki podzial zaproponowal pierw-
szy gracz, moze zaakceptowac te oferte, a wtedy
kazdy z nich otrzyma kwot¢ w proporcji usta-
lonej przez pierwszego gracza, ale moze takze
oferte odrzucié¢, sprawiajac tym samym, ze Za-
den z nich nie otrzyma pieniedzy (Zaleskiewicz,
2011). Zgodnie z regulg maksymalizowania zy-
sku pierwszy gracz powinien wysla¢ jak najniz-

szg kwote drugiemu (np. 1 z1), a drugi powinien
ja zaakceptowaé, bo skoro jest wyzsza od zera,
stanowi dla niego zysk. Wyniki wielu badan
zgodnie pokazuja jednak, ze ludzie zachowuja
sie w tej grze zupelnie inaczej, niz zaktada to po-
dejscie ekonomiczne: $rednie propozycje pierw-
szego gracza wynoszg od 30% do 40% kwoty
poczatkowej, przy wartosci modalnej i warto-
Sci §rodkowej 40-50%, a oferty mieszczace si¢
w przedziale 0-10% (czyli racjonalne) naleza
do rzadkosci. Osoby grajace jako drugi gracz
w polowie przypadkéw nieracjonalnie odrzuca-
ja propozycje nizsze niz 20% kwoty wyjsciowej
(Camerer, 2003, za: Zaleskiewicz, 2011).
Racjonalnos¢ decyzji graczy podwazano
réwniez, badajac zachowania w grze ,dyktator”.
W tej grze réwniez biorg udzial dwie osoby, a jej
poczatek jest taki sam jak w grze ,ultimatum” —
gracz pierwszy otrzymuje pule pieniedzy, ktéra
musi podzieli¢ miedzy siebie i drugiego gracza.
W tej grze drugi gracz jednak nie wykonuje zad-
nego ruchu, nie decyduje o akceptacji badz od-
rZUceniu propozycji — to plerwszy gracz narzuca
oferte i zgodnie z nig zostaja wyplacone pienig-
dze dla obu. Z racjonalnego punktu widzenia
pierwszy gracz nie ma zadnych powodéw, zeby
podzieli¢ si¢ swoja pula z drugim - strach zwig-
zany z odrzuceniem oferty zostaje tutaj caltko-
wicie wyeliminowany. Egoistyczna motywacja
do maksymalizowania wiasnego zysku powin-
na by¢ tutaj szczegdlnie silna — tym bardziej ze
gracze s3 anonimowi (Zaleskiewicz, 2011). Co
jednak pokazuja badania> W eksperymencie
D. Kahnemana, J.L.. Knetscha i R.H. Thalera
(1986, za: Zaleskiewicz, 2011) okazalo sie, ze az
trzy czwarte graczy zdecydowalo si¢ na réwny
podzial kwoty, co calkowicie podwaza zaloze-
nia klasycznej koncepcii teorii gier. C. Camerer
(2003, za: Zaleskiewicz, 2011) w swojej analizie
28 rozgrywek gry ,dyktator” pokazal, Ze osoby

grajace jako pierwszy gracz przekazujg $rednio
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25% kwoty wyjsciowej, przy czym minimalna
oferta wynosi 10% kwoty wyjsciowej, a mak-
symalna — 52%. W zadnym wypadku nie bylo
to przewidywane w perspektywie ekonomiczne;
Zero.

Badania eksperymentalne z uzyciem tych
gier pokazuja, ze czlowiek nie podejmuje decy-
zji rozumianych w uj¢ciu ekonomicznym jako
racjonalne, a w jego zachowaniu przejawiajg
si¢ preferencje zorientowane nie egoistycznie,
a spolecznie, takie jak dazenie do dokonywania
sprawiedliwego wyboru w przypadku gry ,ul-
timatum” czy zachowania altruistyczne ujaw-
niajace si¢ w ,dyktatorze” (Zaleskiewicz, 2011).
Kolejng gra, ktéra podwaza zalozenia o racjo-
nalnosci czlowieka, jest gra ,zaufanie”, szerzej
oméwiona w nastepnym podrozdziale.

1.2. Gra ekonomiczna ,,zaufanie”

Konstrukcja gry ,zaufanie” odzwierciedla
wiele elementéw interakcji ekonomicznych,
w ktérych kluczows role odgrywa zaufanie.
Obie strony w danej interakcji moga osiggnaé
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ponadprzecietne korzysci, jezeli jednak jedna ze
stron zadziala wbrew zaufaniu, oszukujac dru-
g4, moze zyskac dla siebie jeszcze wigcej (Za-
leskiewicz, 2011). Przyktadem z Zycia moze by¢
niepewna aukcja internetowa z wymogiem od-
gornej platnosci — decydujac si¢ na zakup, jedna
strona obdarza druga zaufaniem, wierzac, ze
otrzyma produkt. Jezeli druga strona zachowa
si¢ zgodnie z przyjetymi normami spolecznymi,
to tak sie stanie i zaréwno sprzedawca, jak i ku-
pujacy osiagng zysk. Sprzedawca moze jednak
uzywa¢ fikcyjnych danych i nie wyslaé¢ produk-
tu, przez co jego zysk bedzie znacznie wickszy
— oczywiscie kosztem kupujacego. Im drozszy
zatem jest produkt, ktérego pragnie kupujacy,
tym wigksze zaufanie okazuje on sprzedawcy,
decydujac si¢ na wyslanie mu pienigdzy. Taka
samg sytuacje odzwierciedla gra ,zaufanie”.
Pierwszy gracz ma do dyspozycji pewng pule
pieniedzy, z ktérej dowolna kwote (w tym tak-
ze 0) moze przesta¢ do drugiego gracza. Aby
symulowa¢ dodatkowe korzysci z interakeji
opartej na zaufaniu, wystana kwota zostaje trzy-
krotnie pomnozona na koncie drugiego gracza,

\/_ ; y€(0,X) ; j
3y

Gracz 1 pula X

Gracz 2

e w

Graczl: X—-x+y
Gracz 2 : 3y —x

Rysunek 1.Rysunek 1. Idea gry ,zaufanie”. Gracz 1 otrzymuje pewng pule pieniedzy rowna X. Nastepnie przekazuje
graczowi 2 kwote y takg, ze 0 < y < X. Wystana kwota jest potrajana, zatem gracz 2 otzrymuje kwote 3y. W ostatnim
etapie gracz 2 moze odestac graczowi 1 sume x taka, ze 0 < x < 3y. Na koncu gry wyptata gracza 1 wynosi (X-y + x),

agracza2 (3y-x)

Zrédto: opracowano na podstawie ryciny T. Zaleskiewicza (2011, s. 394).
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ktéry nastepnie decyduje o tym, czy i jaka ilos¢
pieniedzy z tej puli chce odestaé¢ pierwszemu
graczowi. Idea gry zostala przedstawiona na
rysunku 1. Zgodnie ze standardowa koncepcja
teorii gier obaj gracze powinni zachowal si¢
racjonalnie: pierwszy gracz powinien przewi-
dzie¢, ze racjonalng decyzja jego wspélgracza
bedzie maksymalizowanie wiasnego zysku, czy-
li zachowanie calej otrzymanej puli dla siebie.
Na tej podstawie pierwszy gracz, chcac maksy-
malizowa¢ wlasng korzy$¢, nie powinien wysy-
ta¢ drugiemu Zadnych pieniedzy. Zasada ta nie
sprawdza si¢ jednak w wigkszosci eksperymen-
tow z udzialem tej gry, ludzie bowiem kierujg sie
zasadg zaufania (w sytuacji pierwszego gracza)
i zasadg wzajemnosci (w sytuacji drugiego).
Dwuosobowa wersja gry ,zaufanie” zostala
wykorzystana w eksperymencie J. Berga, J. Dic-
khauta i K. McCabe’a (1995, za: Zaleskiewicz,
2011). Uzyskane wyniki nie s3 zgodne z zaloze-
niami teorii gier — jedynie 6% oséb nie przestalo
wspdlgraczowi zadnych pienigdzy. Az 94% ba-
danych zaufalo swojemu powiernikowi, z czego
62% wyslalo ponad polowe swojej puli, a 16%
— calos¢. W przypadku kwot odsylanych przez
partneréw w grze sytuacja nie jest taka jasna —
jednak dla badania prezentowanego w niniejszej
pracy nie jest to istotne. Interesujace jest jedy-
nie posuniecie pierwszego gracza (inwestora),
gdyz wysokos¢ kwoty wysylanej przez niego do
wspélgracza (powiernika) jest odzwierciedle-
niem wielkosci zaufania, ktérym go obdarzyl.
W  badaniu O. Johanssona-Stenmana,
M. Mahmuda i P. Martinssona (2013) inwe-
storzy wysylali $rednio 46% kwoty wyjscio-
wej. Jedynie 7% inwestoréw podjelo racjonalng
w ujeciu ekonomicznym decyzje o niewysylaniu
powiernikowi zadnych pieniedzy, a 18% wyka-
zalo si¢ calkowita ,nieracjonalnoscia’, wysylajac
cala kwotg. Podobne wyniki uzyskano w licz-

nych badaniach, ktére przytaczajag N.D. John-

son i A. Mislin (2011) w swojej metaanalizie na
podstawie 162 replikacji gry zaufania z udzialem

23 tys. badanych.

1.3. Wptyw atrakcyjnosci na zaufanie

Manipulowa¢ wielko$cig zaufania inwestora
w grze ekonomicznej mozna za pomocy wielu
zmiennych. W badaniu D. Housera, D. Schunka
i]. Wintera (2010) okazalo si¢, ze juz sama $wia-
domo$¢ badanego, iz gra z czlowiekiem, a nie
z komputerem, znaczaco zmieniata rozklad kwot
przesylanych wspélgraczowi. W wielu ekspery-
mentach badacze wykorzystuja zdjecia ludzkich
twarzy, zeby sprawdzi¢, jak wplywaja one na
wysoko§¢ kwot powierzanych przez badanych
w grach. Czesto pojawiajacg si¢ zmienng wply-
wajaca na wyniki w tego typu badaniach jest
atrakcyjno$¢. Wedlug teorii ewolucji wickszosé
cech zywych organizméw ma warto$¢ adapta-
cyjna, to znaczy ze rézne cechy morfologiczne,
fizjologiczne czy behawioralne zostaly uksztal-
towane tak, by zwickszy¢ dopasowanie posia-
dajacego je osobnika do srodowiska, umozliwi¢
jego przetrwanie i wydanie potomstwa. Atrak-
cyjno$¢ twarzy jest jedna z cech powstalych
w wyniku modyfikacji fenotypu pod wplywem
doboru naturalnego (i miedzyplciowego), przy-
czyniajacg si¢ do wigkszego rozprzestrzeniania
sic genéw posiadajacego ja osobnika. Swiadezy
o jego jakosci genetycznej, dobrym zdrowiu,
kondycji i jest swoista zachetg dla potencjal-
nych partneréw seksualnych (Danel, Pawlowski,
20092). Cho¢ zdarza sic méwié, ze kazdemu co
innego si¢ podoba, szczegélnie biorgc po uwage
réznice miedzykulturowe, badania empiryczne
nie potwierdzajg tego pogladu. Wyniki przema-
wiajg za uniwersalnoscig atrakcyjnosci twarzy —
zgodnos¢ ocen jest duza zaréwno wewnatrz kul-
tur, jak i miedzy nimi (Perret, May i in., 1994;
Cunningham i in., 1995; Langlois i in., 2000;
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za: Danel, Pawlowski, 2009b). Inne badania
wykazaly, ze kiedy pokazywano zdjecia tadnych
i brzydkich kobiet niemowletom od drugiego
do ésmego miesigca zycia, dzieci zdecydowanie
dtuzej przygladaly si¢ twarzom tadnym (ocenio-
nym wezesniej przez grupe dorostych) (Langlois
i in., 1987). To dowody na to, ze atrakcyjnos¢
innych wplywa na zachowanie cztowieka juz od
najmlodszych lat. A jak wyglada wplyw atrakeyj-
nosci na zaufanie? Zaufanie jest kluczowe w na-
wigzywaniu relacji spotecznych — powinno wiec
mie¢ zwigzek z atrakcyjnoscia twarzy, ktéra jest
jednym z pierwszych elementéw, na podstawie
ktérych czlowiek wyciaga wnioski, spotykajac
drugiego. Badania I. Bascandzieva i P.L. Har-
risa (2014) pokazaly, ze dzieci bardziej ufaly od-
powiedziom atrakcyjniejszych kobiet zaprezen-
towanych na zdjeciach. M. Stirrat i D.I. Perrett
(2010) w grze ekonomicznej ,zaufanie” uzyskali
istotng, dodatnig korelacj¢ miedzy atrakcyjno-
§cig zdje¢ powiernikéw a darzeniem ich zaufa-
niem przez inwestoréw. R.K. Wilson i C.C. Ec-
kel (2006) réwniez uzyli w swoim badaniu gry
,zaufanie”, by sprawdzi¢, czy atrakcyjnos$¢ po-
wiernika wplynie na zaufanie inwestora oraz czy
na wzajemno$¢ powiernika wplynie atrakcyjnosé
inwestora i oczekiwania powiernika wobec kwo-
ty, jaka przesle inwestor. Inwestorzy przesytali
wyzsze kwoty (bedace wskaznikiem zaufania)
atrakcyjniejszym powiernikom niz tym malo
atrakcyjnym. Powiernicy z kolei mieli wyzsze
oczekiwania wobec wysokosci kwoty wysylane;
przez atrakcyjnych inwestoréw (vs. nieatrakeyj-
nych) i w przypadku gdy otrzymywali kwote
nizsza od oczekiwanej, ,karali” atrakcyjnych in-
westoréw kwota nizsza niz odwzajemniana tym,
ktorzy byli nieatrakcyjni i réwniez nie spelnili
oczekiwari (Wilson, Eckel, 2006). Ten wynik
pozwala na wysnucie ciekawego wniosku — od
os6b atrakcyjnych oczekuje si¢ wiecej, a kiedy
oczekiwania te nie zostang spelnione — zostaje
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im wymierzona kara. Zatem skoro po osobach
atrakcyjniejszych spodziewamy sie wigcej, moz-
na zalozy¢, ze inwestor, widzac atrakcyjnego
wspolgracza, przesle mu wigksza kwote, gdyz
liczy na wysoki poziom wzajemno$ci swojego
powiernika.

Jak widaé, istniejg zwigzki atrakcyjnosci z za-
ufaniem — w wickszosci przedstawionych po-
wyzej badari wyniki mozna powigzaé z efektem
,halo”, czyli przypisywaniem osobom atrakcyj-
nym fizycznie pozytywnych cech osobowosci,
miedzy innymi takich jak godny zaufania, ma-
dry itp. —,co jest pigkne, jest dobre” (Dion, Ber-
scheid, Walster, 1972).

1.4. Symetria twarzy a atrakcyjnos¢

Na atrakcyjnos¢ twarzy sklada si¢ wiele jej
cech, m.in. stopied wyrazenia dymorfizmu
plciowego (maskulinizacja/feminizacja), po-
ziom asymetrii twarzy, wlasciwosci skéry, wiek,
poziom odchylenia cech twarzowych danego
osobnika od $redniej dla danej populacji mor-
fologii twarzy (przeci¢tnos$¢) (Danel, Pawlow-
ski, 2009b). Celem tego badania jest sprawdze-
nie, jaki wplyw na zaufanie bedzie miala jedna
z tych cech — symetryczno$¢ twarzy. Twarz
moze charakteryzowa¢ si¢ dwoma giéwnymi
typami asymetrii (Danel, Pawlowski, 2009b):

a) asymetrig kierunkowa (directional asymme-
try — DA) — jest to stala, populacyjna tendencja
do posiadania przez wigkszo$¢ ludzi nieco wigk-
szej prawej polowy twarzy;

b) asymetrig fluktuacyjna (fuctuating asym-
metry — FA) — losowe, bezkierunkowe réznice
wielkosci cechy po prawej i lewej stronie twa-
rzy, odstepstwa wielkosci i polozenia cech pa-
rzystych, ktére w populacji cechuja sie symetrig
(czyli odstepstwa od DA).

Wysoka asymetria fluktuacyjna jest zatem
losowym odchyleniem od planu i wyrazem
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niestabilno$ci rozwojowe;. Swiadczy o tym, ze
organizm nie byl w stanie utrzymac¢ identycz-
nego rozwoju obu stron bilateralnie symetrycz-
nej cechy (Meller, Swaddle, 1997, za: Danel,
Pawtowski, 2009b). Wplyw na wielkos¢ FA ma
wiele niekorzystnie dzialajacych czynnikéw ge-
netycznych, takich jak wsobnos$¢ czy mutacje,
a takze Srodowiskowych — pasozyty, niedozy-
wienie, zanieczyszczenia (Jones 1996, Etcoff,
1999, za: Koscinski, 2008). Choé zaréwno ko-
biety, jak i me¢zczyzni silniej preferuja symetrig
na twarzach oséb plci przeciwnej niz wiasnej,
to kobiety silniej preferuja symetri¢ u me¢zczyzn
niz mezczyzni u kobiet. Kobiety silniej niz mez-
czyzni poszukuja u partnera dobrych gendw,
a ich jako$¢ stwierdzaja wiasnie m.in. na podsta-
wie symetryczno$ci twarzy (Koscinski, 2008).

W badaniu 1.S. Penton-Voak i in. (2001)
zwigzek atrakcyjnosci twarzy z jej symetrig oka-
zal si¢ istotny jedynie w przypadku, gdy kobiety
ocenialy zdjecia mezczyzn. Korelacja atrakeyj-
nosci byta dodatnia ze spostrzeganym przez ko-
biety stopniem symetrii i ujemna z wymierzo-
nym przez badaczy poziomem asymetrii. Obie
korelacje pokazuja, ze im bardziej symetryczna
jest twarz meska (niska FA), tym bardziej atrak-
cyjna jest ona dla kobiet (Penton-Voak i in.,
2001). Podobne wyniki, ale w warunkach kultu-
ry chiniskiej i japoniskiej, uzyskat G. Rhodes i in.
(2001). D. Zaatari, B.G. Palestis i R. Trivers
(2009) réwniez dowiedli, Ze symetryczne twa-
rze oceniane sg jako bardziej atrakcyjne, a takze
sprawdzili wplyw symetrii na wysoko$¢ wysy-
tanych kwot w grze ekonomicznej ,ultimatum”.
Okazalo si¢, ze osoby badane wysylaly wyzsze
kwoty do wspoélgraczy z wigksza symetryczno-
Scig twarzy (nizszg FA), a efekt ten byl nieco
silniejszy u kobiet.

Powyzsze badania udowadniajg istnienie do-
datniego zwigzku mi¢dzy symetrycznoscia twa-
rzy a jej postrzegang atrakcyjnoscig. Ma to tez

odzwierciedlenie w decyzjach ekonomicznych.
Zgodnie z wyjasnieniem adaptacyjnym prefe-
rencji (szczegélnie kobiet) do symetrii twarzy
niska warto$¢ asymetrii fluktuacyjnej jest mar-
kerem dobrej jakosci genetycznej osobnika oraz
jego stabilnosci rozwojowej, przez co odbierany
jest on jako atrakcyjniejszy partner. Interesujace
jest to, czy skoro atrakcyjno$¢ twarzy ma wplyw
na zaufanie, to symetria jako cze$¢ skiadowa
atrakcyjnosci, korelujaca z nia dodatnio, réw-
niez wplynie na zaufanie.

1.5. Wptyw wielkosci zrenic
na atrakcyjnos¢

Wielkos¢ Zrenic jest zalezna od oswietlenia,
reakcji zachodzacych w organizmie i odczuwa-
nych emocji. Na zmiany tej wielkosci cztowiek
nie ma zasadniczo §wiadomego wplywu, gdyz
steruje nimi autonomiczny uklad nerwowy
(AUN), funkcjonujgcy automatycznie, niewoli-
cjonalnie. W zwigzku z tym ze wielko$¢ Zrenic
zmienia si¢ w zaleznos$ci od natezenia i kierunku
emocji, staly si¢ one jednym z wielu sygnaléw,
na podstawie ktérych ludzie bardzo szybko oce-
niaja nastawienie drugiej osoby, co w przeszlo-
§ci pozwalalo na blyskawiczne podjecie decyzji
o ewentualnej ucieczce badZ probie nawigzania
kontaktu. Zrenice zwezajg sic podczas odczu-
wania emocji negatywnych, a rozszerzaja — przy
pozytywnych (Kosciriski, 2008). Za zwezanie
odpowiedzialna jest cz¢$¢ wspélczulna (sym-
patyczna) AUN, ktéra pelni funkcj¢ mobiliza-
cyjna i pobudzajaca zwlaszcza w odpowiedzi na
stres i zagrozenie. Natomiast za rozszerzanie si¢
zrenic odpowiada cz¢$¢ przywspélezulna (para-
sympatyczna) AUN, dzialajaca antagonistycz-
nie wobec ukladu wspélczulnego — uspokaja
organizm, konserwuje i odnawia zapasy energii

w trakcie spoczynku czy spokojnych czynnosci
(Solomon, Berg, Martin, 2011).
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Zeby unikngé zdrady lub ataku, a by¢ goto-
wym do zaufania i wspélpracy, czlowiek mu-
sial nauczy¢ si¢ odczytywac¢ intencje i emocje
innych ludzi. Sygnaly $§wiadczace o zamiarach
i emocjach najtatwiej odczytaé z ludzkiej twa-
rzy, w tym — z oczu (Emery, 2000). Poniewaz
to oczy sa jedng z pierwszych rzeczy, na ktére
czlowiek praktycznie od urodzenia zwraca uwa-
ge, patrzac na twarz (Farroni, Csibra, Simion,
Johnson, 2002), interesujace jest, w jaki sposéb
ich skladowe, takie jak Zrenice, wplywaja na
ocene. Wplyw wielkosci Zrenic na atrakcyjnosé
zostal wielokrotnie sprawdzony w badaniach
empirycznych. E.H. Hess (1975) udowodnit,
ze mezezyznom bardziej podobala si¢ wersja
kobiecego zdjecia, na ktérej powiekszono u niej
zrenice. Ogladanie tego zdjgcia powodowalo
réwniez zwigkszenie si¢ Zrenic u mezczyzny.
Zdaniem badacza poszerzone Zrenice moga
swiadczy¢ o zainteresowaniu seksualnym dru-
g3 osobg, a takze to zainteresowanie wzbudzacd
u obserwatora, co przeklada si¢ na postrze-
gang atrakcyjno$¢ oraz bardziej pozytywna
ocene charakteru osoby ze zdjgcia. Podobnie
jak w przypadku symetrii twarzy powiekszo-
ne zrenice podnoszg atrakcyjno$¢ twarzy oséb
o plci przeciwnej do osoby badanej, co moze
sugerowaé, ze Zrenice s3 jednym z elementéw,
ktére biorg udzial w strategii reprodukcyjne;
(Hess, 1975; Stass, Willis, 1967). T.M. Simms
(1967) odkryt, ze osobom badanym zmienia si¢
wielko$¢ Zrenic w zaleznosci od tego, jakie Zre-
nice ma osoba ze zdjecia, ktére ogladaja. Naj-
bardziej zwickszaly si¢ Zrenice tych badanych,
ktorzy patrzyli na zdjgcie osoby przeciwnej plci
z powigkszonymi Zrenicami, a najmniej — kie-
dy patrzono na powigkszone Zrenice u osoby
tej samej plci. Efekt ten pokazuje, ze czlowiek
niejako odzwierciedla stan emocjonalny odczy-
tany na podstawie Zrenic drugiej osoby, przy
czym dotyczy to tylko relacji miedzyplciowych
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— ma to jednak swoje uzasadnienie w tym, ze
powickszone Zrenice oznaczaja fascynacje i za-
interesowanie seksualne. Réwniez ML.E. Kret,
M. Tomonaga i T. Matsuzawa (2014) wykazali,
ze Zrenice oséb badanych synchronizowaly sie
ze zrenicami oséb na zdjeciach: w przypadku
ogladania powickszonych Zrenic Zrenice obser-
watora réwniez ulegaly powickszeniu. R. Wise-
man i C. Watt (2010) wydali swoja ksiazke ze
zdjeciem kobiety na okfadce w dwoch wersjach:
standardowej i z powigkszonymi komputerowo
zrenicami. Okazalo si¢, ze czgsciej kupowana
byla ksigzka ze zdj¢ciem z powigkszonymi Zre-
nicami, z tym ze — podobnie jak we wcze$niej
przytoczonych badaniach — efekt wystapit tylko
u meskich czytelnikéw, ale co ciekawe — réw-
niez przy zakupie przez Internet.

Doniesienia z badani pokazuja, ze czlowiek
nie pozostaje obojetny na zmiany wielkosci Zre-
nic osoby, na ktérg patrzy. Powickszone Zrenice
odbierane sg jako pozytywny sygnal, a osoba,
ktéra jest nadawcy tego sygnalu, oceniana jest
jako atrakcyjniejsza niz ta, u ktdrej Zrenice sg
male. Jezeli zatem atrakcyjnos¢ wplywa na za-
ufanie, Zrenice jako element wplywajacy na po-
strzeganie atrakcyjnosci réwniez moga zwigk-
szy¢ zaufanie u osoby, ktéra na nie patrzy.

1.6. Problemy badawcze

W s$wietle przytoczonych badan mozna wy-
sungé¢ wnioski, ze im bardziej atrakcyjna jest
twarz czlowieka, tym wigkszym zaufaniem
moze on zosta¢ obdarzony. Jako ze jednym
z elementéw skladajacych si¢ na atrakcyjnosé
twarzy jest jej symetryczno$¢, mozna przy-
puszczaé, ze poprawienie symetrii na zdjgciu
poprzez stworzenie chimery twarzowej z tych
samych poléwek twarzy (eliminujace asymetrig
fluktuacyjna) zwigkszy zaufanie oséb badanych
wobec osoby ze zdjecia. Na wzrost postrzegane;j
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atrakcyjnoséci wplywaja réwniez zwigkszone
zrenice, w zwigzku z tym przewiduje sie, ze
powickszenie ich na zdjeciu moze wplynaé na
zwigkszenie zaufania u obserwatora.

Ilosciowa miarg zaufania w tym badaniu
jest kwota wysylana powiernikowi przez osobe
badang, bedaca w roli inwestora w grze ekono-
micznej ,zaufanie”. Aby wzbudzi¢ u uczestnika
badania zaangazowanie i motywacj¢, wprowa-
dzono mozliwo$¢ otrzymania kwoty, ktéra wy-
gra on w grze — trzy osoby wylosowane sposréd
badanych otrzymaja pieniadze.

Miarg deklaratywnej sympatii i zaufania ba-
danych do wspélgracza jest stworzony na po-
trzeby badania kwestionariusz mierzacy cheé
dazenia 1 unikania: sympatie, atrakcyjnos¢,
zaufanie, zwany dalej kwestionariuszem sympa-
tii/zaufania.

Z racji tego, ze wyniki przytoczonych we
wprowadzeniu badani sugeruja, iz zaréwno sy-
metria twarzy, jak i wielko$¢ Zrenic ma wplyw
jedynie na ocene osoby, ktéra jest plci przeciw-
nej, bodZzcem w badaniu jest zdjecie mezczyzny,
a osobami badanymi — kobiety (réwniez z racji
ich przewagi ilo$ciowej na uczelni). Badane zo-
staly przydzielone do jednego z czterech mozli-
wych warunkéw badania:

1) grupa kontrolna: zdj¢cie bez manipulacj,

2) grupa Zrenice: zdjecie z powigkszonymi
Zrenicami,

3) grupa symetria: zdjecie — symetryczna
twarz powstala z polaczenia lewej polowy twa-
rzy z jej lustrzanym odbiciem (symetryczna chi-
mera z lewych potéwek twarzy),

4) grupa Zrenice i symetria: zdjecie — syme-
tryczna chimera z powigkszonymi Zrenicami.

Na podstawie wyciggnietych wnioskéw i po-
wyzszych zalozeri postawiono nastepujace hi-
potezy:

Hipoteza 1: Osoby w grupie z ekspozycja
zdjecia z powigkszonymi Zrenicami bgdg prze-
sylaly wyzsze kwoty wspélgraczowi niz osoby
z grupy kontrolne;.

Hipoteza 2: osoby w grupie z ekspozycja
zdjgcia symetrycznej twarzy beda przesylaly
wyzsze kwoty wspolgraczowi niz osoby z grupy
kontrolne;.

Hipoteza 3: Osoby w grupie z ekspozycja
zdjecia zaréwno z powigkszonymi Zrenicami,
jak i symetryczng twarzg beda przesylaly wspot-
graczowi wyzszg kwote niz osoby z pozostatych
grup.

Hipoteza 4: Osoby w grupie z ekspozycja
zdjecia z powigkszonymi Zrenicami beda oce-
nialy wspélgracza bardziej pozytywnie niz oso-
by z grupy kontrolnej.

Hipoteza 5: Osoby w grupie z ekspozy-
cja zdjecia symetrycznej twarzy beda ocenialy
wspolgracza bardziej pozytywnie niz osoby
z grupy kontrolne;.

Hipoteza 6: Osoby w grupie z ekspozycja
zdjecia zaréwno z powickszonymi Zrenicami,
jak i symetryczng twarzg beda ocenialy wspét-
gracza bardziej pozytywnie niz w pozostatych

grupach.

2. Metoda
2.1. Osoby badane

Uczestnikami badania byly 144 kobiety
w wieku 18-53 lat (M = 24,75, SD = 6,38). Ba-
danie przeprowadzono w laboratorium kom-
puterowym na wroctawskim wydziale Szkoly
Wyzszej Psychologii Spolecznej w  polowie
lutego 2015 r. Do udzialu w badaniu byly za-
praszane studentki psychologii znajdujace si¢ na
korytarzach uczelni w trakcie trwania badania.
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2.2. Zmienne

W badaniu zostaly przyjete nastgpujace
zmienne: zmienna niezalezna manipulowana 1:
wielko$¢ Zrenic (mate vs. duze); zmienna nieza-
lezna manipulowana 2: symetria twarzy (niepo-
prawiona vs. chimera z dwéch lewych poléwek
twarzy); zmienna zalezna 1: wysoko$é kwoty
wysylanej przez badanych do wspélgracza, od-
zwierciedlajaca poziom zaufania, ktérym obda-
rzyl wspélgracza (przedzial 0-12 zl); zmien-
na zalezna 2: ocena sympatii/zaufania wobec
wspolgracza mierzona kwestionariuszem.

2.3. Materiaty

Manipulaca ~ zmiennymi  niezaleznymi.
W badaniu zostalo uzyte standaryzowane zdj¢-
cie mezezyzny jako wspélgracza oséb badanych
pobrane z bazy FACES Collection (Ebner, Rie-
diger, Lindenberger, 2009), w wieku podobnym
do $redniego wieku badanych. W warunkach
kontrolnych wyswietlano oryginalne zdjecie,
dla warunkéw eksperymentalnych stworzono
trzy kolejne wersje na podstawie oryginalne-
go poprzez wykonanie nast¢pujacych obrébek
w programie graficznym Adobe Photoshop:

1) powickszenie Zrenic (z pozostawieniem
odbicia lampy aparatu),

2) stworzenie chimery z lewych potéwek
twarzy (chimera z lewych wygladala naturalniej
niz chimera z prawych), pozostawiajac wlosy
i ubranie jak na oryginalnym zdj¢ciu w celu za-
chowania jak najwigkszej naturalnosci,

3) powigkszenie Zrenic (z pozostawieniem
odbicia lampy aparatu) na stworzonej jak
w punkcie 2 chimerze.

Pomiar zmiennych zaleznych. Scenariusz ba-
dania zostal w calosci zaprogramowany w pro-

gramie Inquisit 4 Lab, ktéry oprécz przepro-
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wadzenia calej procedury umozliwia zbieranie
i zapisywanie wynikéw zmiennych zaleznych.
Zmienng zalezng kwota badani wpisywali sa-
modzielnie w trakcie trwania gry. Do pomiaru
zmiennej zaleznej ogdlna sympatia/zaufanie
postuzyt skonstruowany przez autork¢ badania
krétki kwestionariusz skladajacy si¢ z trzynastu
prostych pytan mierzacych che¢é dazenia, unika-
nia, sympati¢, zaufanie oraz postrzegana atrak-
cyjno$¢. Badani udzielali odpowiedzi poprzez
zaznaczenie odpowiedniego punktu na pigcio-
stopniowej skali dotaczonej do kazdego pytania.

2.4. Procedura

Kobiety spotykane na korytarzach uczelni
byly zapraszane do wzigcia udzialu w krétkie;
grze ekonomicznej, bez informacji, Ze jest to gra
,zaufanie”. Osoby, ktére wyrazily zgode na
udzial w badaniu, byly prowadzone do laborato-
rium i proszone o zajgcie miejsca przy dowolnym
komputerze. Stanowiska komputerowe w sali
byly rozmieszczone w sposéb uniemozliwiajacy
zerkanie na inne monitory. Kiedy osoba badana
usiadla przy wybranym stanowisku, uruchamia-
no program, ktéry przydzielal kolejno badanych
do grup 1, 2, 3 1 4. Na ekranie pojawialy si¢
kolejno plansze z informacjami i instrukcjami,
ktére badany mégt przetaczaé w dowolnym mo-
mencie. Pierwsza plansza informowala uczest-
nika o tym, ze bierze udzial w krétkiej grze na
pienigdze oraz ze zostanie przyznana mu pewna
pula do dyspozycji, a kwotg, ktéra wygra w tej
grze, bedzie mégl otrzymac w realnych pienig-
dzach, jezeli zostanie wylosowany jako jedna
z trzech sposréd wszystkich oséb badanych. Na
kolejnym ekranie byly wyswietlone szczegétowe
zasady gry. Nastepnie badany byt informowany,
ze otrzymuje pule 12 zt na udzial w grze i zagra
z jedna z oséb siedzgcych na stale w innej sali
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na terenie uczelni, wylosowang przez kompu-
ter, oraz ze zdjecie tej osoby zobaczy na ekranie
monitora. Kiedy badany nacisnal przycisk ,da-
lej”, wyéwietlane byty kolejno dwie plansze — na
pierwszej napis ,losowanie...” po 5000 ms na-
stepowalo automatyczne przelaczenie na zdjgcie
wspolgracza. Zdjgcie po 7000 ms przelaczalo
si¢ na ekran z prosbg o podanie kwoty (0-12 z1),
jaka badany chce przesta¢ do osoby, z ktérg gra
(unikano stowa ,wspéligracz”). Po kliknieciu
przez badanego przycisku ,wyslij” pojawial sie
ekran z pytaniami kwestionariusza i prosba, by
w trakcie podejmowania przez wspoélgracza de-
cyzji o tym, jaka kwote odesle, ustosunkowac si¢
do kilku stwierdzeri na jego temat. Po wypel-
nieniu ankiety i informacji o wieku oraz sposo-
bie kontaktu w przypadku wygranej w losowa-
niu iw celu poinformowania o wynikach badany
zostal informowany, ze wspélgracz juz przestat
mu kwote i facznie w grze zdobywa 15 zt (byla
to kwota stala dla wszystkich badanych). Na-
stepnie proszono uczestnika o dyskrecje i dzig-
kowano za udzial w badaniu.

W badaniu zastosowano instrukcje maskuja-
ca cel badania w postaci informacji, ze uczestnik
bedzie gral z osobg znajdujaca si¢ w innej sali na
terenie uczelni (osoby tej w rzeczywistosci nie
bylo). Zabieg ten byt konieczny, aby zmaksyma-
lizowa¢ zaangazowanie i motywacj¢ osoby ba-
danej i zachowac¢ sens gry ,zaufanie”. Nie infor-
mowano takze uczestnikéw o tym, ze sprawdza
si¢ wplyw Zrenic i symetrycznosci twarzy na za-
ufanie, aby nie zmienilo to zachowania uczest-
nikéw w trakcie badania. Kazda osoba biorgca
udzial w badaniu po jego zakoriczeniu zostala
poinformowana o rzeczywistych celach badania
i uzyskanych wynikach, a trzy wylosowane oso-
by otrzymaly pienigdze wygrane w grze.

3. Wyniki

3.1. Analiza czynnikowa skali
sympatii/zaufania

Dane zostaly poddane analizie w programie
IBM SPSS 22.0. W celu okreslenia wewnetrz-
nej struktury skali sympatii/zaufania wykonano
eksploracyjng analiz¢ czynnikows. Aby ziden-
tyfikowac liczbe czynnikéw w kwestionariuszu,
wykorzystano metodg gléwnych sktadowych. Na
podstawie kryterium Kaisera i wykresu osypiska
wyodrebniono trzy czynniki, ktére Iacznie wyja-
$niajg 56,5% wariancji zmiennych wyjsciowych.
Aby sprawdzi¢, ktére stwierdzenia kwestio-
nariusza sg silnie zalezne od danego czynnika,
zastosowano metode osi gléwnych, natomiast
w celu jeszcze lepszego dopasowania czynnikéw
do danych — rotacj¢ ukosng Oblimin. W tabeli 1
mozna zaobserwowa¢ wartoéci tadunkéw czyn-
nikowych pytan ze skali sympatii/zaufania.

Interpretujac czynniki na podstawie danych
zamieszczonych w tabeli 1, mozna stwierdzi¢, ze
czynnik pierwszy moze wyraza¢ ogélng sympa-
tie osoby badanej do wspélgracza, drugi — zaufa-
nie, natomiast trzeci — postrzegang atrakcyjnosé
wspdlgracza. Nazwy te nalezy traktowac jednak
z duza ostroznoscig i bardziej umownie, ponie-
waz skladowe jednego czynnika pokrywaja si¢
nieraz ze znaczeniem skladowych innego. Aby
sprawdzi¢ sensowno$¢ wykonania analizy czyn-
nikowej, sprawdzone zostaly dwie statystyki —
wyznacznik macierzy korelacji oraz K-M-O i test
sferycznosci Bartletta. Wyznacznik dla testowa-
nej skali sympatii/zaufania wyniést 0,015, co
oznacza silng kowariancj¢ zmiennych i §wiadczy
o bardzo dobrych wlasnosciach analizowanych
danych. Kolejnym potwierdzeniem powyz-
szego wniosku jest wynik testu K-M-O = 0,83
(p < 0,01). Z racji tego, ze kwestionariusz jest no-
wym konstruktem, wykonano réwniez analizg
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Tabela 1. Podziat na czynniki wraz z wartosciami tadunkéw przypisanych im pozycji kwestionariusza.

Macierz modelowa*

Pozycja
kwestionariusza

6. Pozyczytabym mu pienigdze

3. Mogtabym mu zaufa¢

1. Mogtabym go polubic¢

7. Dotrzymatby danej mi obietnicy
2. Jest osobg kompetentng

8. Gdybym cos dla niego zrobita, jestem pewna,
ze zrewanzowatby mi sie

10. Mogtabym z nim wspotpracowac przy realizacji
waznego projektu na zajecia

13. R Jest agresywny

11.R jest ztym cztowiekiem

5. R mogtby zrobi¢ mi krzywde

9.R jest niesympatyczny

12. Posztabym z nim na randke

4. Jest atrakcyjny fizycznie

0,623
0,610
0,500
0,491
0,436
0,355
0,353
-0,807
-0,688
-0,657
-0,579
-0,955
-0,582

*Metoda wyodrebniania czynnikéw - czynnika gtéwnego; metoda rotacji— Oblimin z normalizacja Kaisera.

Zrédto: badania wiasne.

rzetelnosci skali i wylonionych w analizie czyn-
nikéw. Alfa Cronbacha dla kwestionariusza wy-
niosta 0,831, co oznacza wysoka spéjnos¢ skali.
Réwniez poszczegdlne czynniki uzyskaly wyso-
ki poziom wspélczynnika alfa: czynnik 1 — sym-
patia & = 0,764, czynnik 2 — zaufanie @ = 0,794,
czynnik 3 — atrakcyjnosé & = 0,735.

3.2. Wptyw wielkosci zrenic
oraz symetrycznosci twarzy
na zaufanie i oceny sympatii

Wplyw wielkosci Zrenic oraz symetrycznosci
twarzy na kwote wysylang przez osoby bada-
ne, a takze na ich srednia ocen¢ sympatii/za-
ufania do wspdlgracza zostal sprawdzony za

pomoca dwuczynnikowej analizy wariancji dla
miedzygrupowego planu w schemacie 2 x 2.
W przypadku wplywu na kwote wysylang przez
badanych do wspélgracza efekt gléwny wiel-
kosci Zrenic okazal si¢ nieistotny statystycznie,
F(1, 140) = 0,002; p > 0,05, podobnie jak efekt
symetrii twarzy F(1, 140) = 0,41; p > 0,05. Efekt
interakcji obu tych czynnikéw réwniez okazal
sie nieistotny F(1, 140) = 0,49; p > 0,05".
Nastepnie przeanalizowano, jak wielkos¢
zrenic i symetria twarzy wplynely na ogdlng
kwestionariuszowa ocen¢ sympatii/zaufania

' W przypadku gdy wspélezynnik m? byt nizszy od 0,01,

wielkosci efektu nie byly raportowane.

Polish Journal of Economic Psychology | psychologia-ekonomiczna.com.pl | 51



Psychologia Ekonomiczna, nr 8, s. 41-58

3,6

w
W

w
~

[98]
[O8]

Srednia ocena sympatii/ zaufania

W
)

3,1

Normalne

Powigkszone

Wielko$§¢ Zrenic

Rysunek 2. Srednie oceny sympatii/zaufania os6b badanych do wspétgracza. Przedziat ufnosci 95%

Zrédto: opracowanie wiasne.

wobec wspélgracza. Wplyw wielkosci Zrenic na
srednig ocen¢ ogdlnej sympatii/zaufania bada-
nych do wspéligracza okazal si¢ istotny staty-
stycznie F(1, 140) = 4,58; p < 0,05; n* = 0,03.
Osoby w grupie z ekspozycja zdjecia twarzy
o powigkszonych Zrenicach przyznawaly wspét-
graczowi wyzsze oceny na skali sympatii/za-
ufania (M = 3,40; SE = 0,05; p < 0,05) niz oso-
by z grupy kontrolnej (M = 3,24; SE = 0,05;
2 < 0,05). Réznice te ilustruje rysunek 1.

Na ogélne srednie oceny w kwestionariuszu
nie otrzymano statystycznie istotnego wplywu
ani efektu gléwnego symetria F(1, 140) = 0,20;
2 > 0,05 ani interakeji wielkosci Zrenic i symetrii
twarzy F(1, 140) = 0; p > 0,05.

Aby sprawdzi¢ wplyw wielkosci Zrenic
i symetrii twarzy na poszczegdlne czynniki
kwestionariusza, przeprowadzono dodatkowe
dwuczynnikowe analizy wariancji dla kazde-
go z nich. Cho¢ zaden z wynikéw nie osiggnal
istotnosci nizszej niz 0,05, dwa z nich wykazaly
2 <0,1. Symetria twarzy wplynela na czynnik 3

atrakcyjnos¢ F(1, 140) = 3,32; = 0,07;m* = 0,02.
W grupie z ekspozycja zdjgcia z poprawiong
symetrig twarzy osoby badane nizej ocenia-
ty wspélgracza na skali czynnika atrakcyjnosé
M =-0,15; SE = 0,12 niz w grupie kontrolnej
M =0,15; SE = 0,12. Zrenice natomiast wply-
nely na czynnik 1 sympatia F(1, 140) = 2,70;
2 =0,1;1m%=0,02. Osoby, ktérym prezentowane
bylo zdjecie z powigkszonymi Zrenicami, $red-
nio wyzej ocenialy wspélgracza na skali czynni-
ka 1 sympatia M = 0,14; SE = 0,12 niz w grupie
kontrolnej M = -0,14; SE = 0,12.

3.3. Analiza zwigzkow miedzy
zmiennymi uwzglednionymi
w badaniu

W ramach dodatkowej analizy policzono
réwniez wspdlczynnik korelacji 7-Pearsona
pomiedzy wszystkimi zmiennymi ilosciowy-
mi, ktére pojawily si¢ w badaniu, tj.: wysoko-
$cig kwoty wysylanej wspélgraczowi, czasem,
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Tabela 2. Korelacje miedzy zmiennymi uwzglednionymi w badaniu

Wysokos¢ kwoty Korelacja Pearsona

(Czas potrzebny na decyzje Korelacja Pearsona
Wynik ogolny na skali
sympatii/zaufania

Korelacja Pearsona
Czynnik 1 sympatia Korelacja Pearsona
Czynnik 2 zaufanie Korelacja Pearsona

Czynnik 3 atrakcyjnosc Korelacja Pearsona

*p<0,001.
Zr6dto: badania wiasne.

w ktérym podejmowana byla decyzja o wy-
sokosci wysylanej kwoty, $rednim wynikiem
ogdlnym z kwestionariusza oceniajacego sym-
pati¢/zaufanie, a takze kazdym z wylonionych
w analizie czynnikowej wymiaréw (sympatia,
zaufanie, atrakcyjnosé) (tabela 2). Korelacja po-
miedzy wysylang kwotg a $rednim wynikiem
kwestionariusza okazala si¢ istotna statystycz-
nie 7 = 0,32; p < 0,001. Im wyzsza kwote osoby
badane przesylaly wspolgraczowi, tym lepiej
ocenialy go w kwestionariuszu sympatii/zaufa-
nia. Istotng korelacj¢ wykryto réwniez mig¢dzy
wysokoscig wysylanej kwoty a czasem potrzeb-
nym na podjecie tej decyzji » = 0,26; p = 0,001.
Im wigcej czasu badani potrzebowali na pod-
jecie decyzji o wysokosci kwoty wysylanej do
wspolgracza, tym wigksza kwote przesylali.
Okazalo si¢ réwniez, ze im wyzsza kwota byla
wysylana do wspélgracza, tym wyzej byl on
oceniany na skali czynnika 1 sympatia (» = 0,37,
p < 0,001). Pozostale korelacje byly nieistotne

statystycznie.

Czas potrzebny LTI Czynnik 1
: naskalisympatii/ ’
na decyzje aufania sympatia
0,320* 0,369*
0111 0,161
0111 0,619*
0,161 0,619*
0,029 -0,560*
-0,075 -0,535*

4. Dyskusja

4.1. Dyskusja wynikéw hipotez
— Zrenice

Celem badania bylo sprawdzenie wplywu
wielkosci Zrenic i symetrycznosci twarzy na za-
ufanie odzwierciedlone w wysokosci kwot prze-
sytanych do wspélgracza w grze ekonomicznej,
a takze na zaufanie i sympati¢ deklarowana
przez badanych w kwestionariuszu. Zrenice nie
wplynely na zaufanie odzwierciedlone wyso-
koscia wysylanej kwoty w grze ekonomiczne;
(hipoteza 1 nie zostala potwierdzona), co moze
by¢ spowodowane specyficznie dobrang grupa
badanych, skiadajacy si¢ jedynie z kobiet. Cho¢
w wielu badaniach uzyskano wyniki swiadcza-
ce o wplywie wielkoéci Zrenic na atrakcyjnosé
spostrzeganej osoby plci przeciwnej, to efekt ten
zawsze byt silniejszy w przypadku, gdy to mez-
czyzni patrzyli na zdjecie kobiety z poszerzo-
nymi zrenicami (Hess, 1975; Hicks, Pellegrini,
Tomlinson, 1978), a u kobiet czesto nie wyste-
powal w ogéle (Bull, Shead, 1979) Co wigcej,

Polish Journal of Economic Psychology | psychologia-ekonomiczna.com.pl | 53



Psychologia Ekonomiczna, nr 8, s. 41-58

R. Hicks, R.J. Pellegrini i N. Tomlinson (1978)
wykazali, ze w przypadku kobiet ogladajacych
zdjgcia mezezyzn z matymi, srednimi i duzymi
zrenicami zaleznos¢ miedzy wielkoscia Zrenic
a oceng atrakcyjnosci przybierala ksztalt odwré-
conej litery U: atrakcyjnosé byla oceniana nizej
w przypadku malych i duzych Zrenic, a wyzej —
w przypadku srednich. Podobne wyniki uzyska-
1i S. Tombs i I. Silverman (2004), ukazujac réw-
niez, ze u kobiet na wyzsza ocene atrakcyjnosci
mezczyzny z duzymi Zrenicami moze wplynaé
indywidualna preferencja do me¢zczyzn okresla-
nych jako ,zli chiopcy”, a takze jezeli traktuja
one danego mezczyzne jako partnera z mysla
o zwigzku krétkoterminowym. Co ciekawe,
P.G. Caryl i in. (2009) udowodnili, ze na zwig-
zek zrenice—atrakcyjnos¢ w przypadku kobiet
patrzacych na zdjgcia mezezyzn ma wplyw faza
cyklu menstruacyjnego, w ktérej kobiety te sie
znajduja — w fazie plodnej preferowaly mez-
czyzn z duzymi Zrenicami. W badaniu okaza-
lo si¢ réwniez, ze preferencje wobec mezczyzn
z duzymi Zrenicami mialy takze kobiety z pod-
wyzszong sklonnoscig do ryzyka. Réznice mig-
dzy kobietami i me¢zczyznami moga wynikad
z odmiennych strategii reprodukeyjnych. Mez-
czyzni jako ponoszacy stosunkowo niewielkie
koszty reprodukeji reaguja bardziej ,optymi-
stycznie” na przejawy zainteresowania ze strony
kobiety (sygnalizowane przez powi¢kszenie zre-
nic), dlatego tez w ich przypadku zwiazek mie-
dzy wielkoscia Zrenic a oceng atrakcyjnosci ich
wiascicielki w wielu badaniach jest prosty — im
wigksze Zrenice, tym wyzsza jest ocena. Kobie-
ty, ktére ponosza wigksze koszty reprodukeyijne,
s3 w swoich ocenach ostrozniejsze. Najbardziej
optymalne dla nich jest $rednie zainteresowanie
mezezyzny (przejawiajace si¢ Srednig wielkoscig
zrenic), gdyz zbyt duze jego pobudzenie kobie-
ta moze odebra¢ jako zagrozenie, zapowiedz
zmuszenia do aktu seksualnego, nadmiernej za-

zdrosci czy zbyt duzej rozwiazlosci seksualne;
mezczyzny, co dziala na szkodg jej strategii re-
produkcyjnej (Tombs, Silverman, 2004). Z dru-
giej jednak strony preferencja wigkszych Zrenic
u mezczyzny przez kobiety w fazie plodnej, ze
zwigkszong skionnoscig do ryzyka czy preferu-
jacych ,ztych chlopcow” i zwigzki krétkotermi-
nowe jest zgodna z powyzszg teoria. Wedlug
teorii ,dobrych genéw” elementy te powoduja,
ze kobieta poszukuje silnego ,samca alfa”, prze-
jawiajacego zainteresowanie seksualne, aby za-
pewni¢ lepszg pule genetyczng swojemu ewen-
tualnemu potomstwu (Buss, 2003).

Jak widaé, u kobiet zwiazki wielkosci Zrenic
z postrzegang atrakcyjnoscig (co przeklada sie
na zaufanie) nie s prostoliniowe i wplywa na
nie zbyt wiele zmiennych zakliécajacych. Choé
w tym badaniu wielko$¢ Zrenic nie wplynela na
wysokos$¢ kwoty wysylanej w grze, wykryto istot-
ny wplyw ich wielkosci na ogélng oceng sympa-
tii/zaufania do wspélgracza, mierzona kwestio-
nariuszem (hipoteza 4 zostala potwierdzona).
W warunkach z ekspozycja zdjecia z powick-
szonymi Zrenicami badane ocenialy wspélgracza
bardziej pozytywnie niz badane z pozostatych
warunkéw badania. Po wykonaniu analizy czyn-
nikowej okazalo si¢, ze Zrenice wplynely jedynie
na jeden z czynnikéw kwestionariusza, ostroznie
nazwany sympatig (czynnik 1). Wyniki wpltywu
zrenic w tym badaniu nie s3 zatem jednoznaczne,
a réznice moga wynikaé z faktu innych pozio-
méw zaufania — w przypadku zmiennej zaleznej
wysoko$¢ kwoty jest to poziom behawioralny,
natomiast w przypadku oceny sympatii/zaufa-
nia - jedynie deklaratywny.

4.2. Dyskusja wynikéw hipotez
- symetria

Wyjasnienie braku zwigzku symetrii z zaufa-
niem mierzonym wysokoscig kwot wysylanych
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do wspdlgracza wydaje si¢ prostsze niz w przy-
padku Zrenic. Jak wspomniano we wprowadze-
niu teoretycznym, niska asymetria fluktuacyjna
jest wskaznikiem dobrego zdrowia. Okazuje
si¢, ze korelacja migdzy symetrig a atrakcyj-
noscig znika, jezeli statystycznie kontroluje si¢
postrzegane na podstawie twarzy zdrowie (Jo-
nes i in., 2001, Rhodes i in., 2007). Na atrak-
cyjnos¢ twarzy wplyw ma wiele jej cech, takich
jak stopiert wyrazenia dymorfizmu plciowego
(maskulinizacja/feminizacja), poziom asyme-
trii, wlasciwosci skéry, wiek czy przecigtnosc.
Fakt, Zze symetria jako jedna ze skladowych
twarzy informuje jedynie o stanie zdrowia oce-
nianej osoby, a nie przeklada si¢ bezposrednio
na atrakcyjnos¢, moze by¢ powodem tego, ze
w opisywanym badaniu nie przelozyla si¢ ona
na zaufanie mierzone zaréwno wysokoscig kwo-
ty wyslanej do wspélgracza, jak i deklarowanym
przez osoby badane w kwestionariuszu pozio-
mem zaufania (hipotezy 2, 3, 5 i 6 nie zostaly
potwierdzone).

W badaniu wykryto zwiazek symetrii twarzy
z oceng atrakcyjnosci w kwestionariuszu sympa-
tii/zaufania (czynnik 3) o kierunku odwrotnym
do przewidywanego wczesniej — osoby w gru-
pie z ekspozycija zdjecia z poprawiong symetrig
(chimerg) ocenialy atrakcyjnos¢ wspélgracza
nizej niz osoby z grupy kontrolnej (wynik w kie-
runku przeciwnym do zaktadanego w hipote-
zie 5). Moze by¢ to spowodowane tym, Ze jest
to chimera z dwéch poléwek twarzy, a takie
konstrukty sa przez ludzi oceniane jako mniej
atrakcyjne niz twarze naturalne (Zaidel, De-
blieck, 2007). Wiele innych badan doprowadzi-
to do podobnych wnioskéw (Faure, Rieffe, Mal-
tha, 2002; Noor, Evans, 2003; Rhodes, Roberts,
Simmons, 1999). Mozliwe jest, Ze zastosowanie
innej metody (np. warpingu) spowodowaloby
zmiang tego efektu.
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4.3. Dodatkowe analizy

Po przeprowadzeniu dodatkowej analizy
uzyskano dodatnia korelacj¢ migdzy wysokoscig
kwoty wysylanej przez osoby badane do wspdl-
gracza a iloscig czasu, ktérej potrzebowaly one
na podjecie tej decyzji. Moze to sugerowaé, ze
na podjecie decyzji o wyslaniu wigkszej kwoty
(wyrazeniu zaufania) mialy wplyw procesy po-
zZnawcze.

Wykryto réwniez dodatnig korelacje migdzy
wysokoscia wysylanej kwoty a ogdlng oceng
wspolgracza w kwestionariuszu sympatii/za-
ufania. Im wyzsza kwote¢ osoby badane wy-
sylaly do wspélgracza, tym lepiej go ocenialy.
Okazalo si¢ réwniez, ze im wyzsza kwota byla
wysylana, tym wyzsza byla ocena wspéligracza
w pytaniach czynnika 1 (sympatia). Wynik ten
pozwala wysuna¢ wniosek, ze istnieje zwigzek
miedzy zaufaniem a poczuciem sympatii wobec
partnera w grze. Wezesniej przytoczony wynik
wplywu Zrenic na ogélng oceng sympatii, jak tez
czynnik 1 kwestionariusza moze sugerowa¢, ze
ich wielko$¢ pozostaje w stabym zwiazku z be-
hawioralnym zaufaniem mierzonym wysokoscig
wysylanej kwoty i deklaracyjna ocena sympa-
tii/zaufania wobec wspolgracza. Zwigzek kwo-
ty z oceng ogdlng i czynnika 1 w kwestionariu-
szu moze mie¢ réwniez inne podloze — cztowiek
dazy do bycia konsekwentnym i racjonalizuje
swoje zachowania. Skoro badana osoba zde-
cydowala si¢ na wyslanie wickszej kwoty do
wspolgracza, bedzie go lepiej oceniala w pdz-
niejszych etapach, zeby zracjonalizowaé swéj
wybdr i by¢ konsekwentna.

4.4. Ograniczenia badania i kierunki
przysztych badan

Najwigkszym ograniczeniem jest fakt, ze

osobami badanymi byly jedynie kobiety. Bada-
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nia pokazuja, ze Zrenice majg wickszy wplyw na
mezczyzn ogladajacych zdjecie kobiety — war-
to byloby wigc przeprowadzi¢ badanie z ich
udziatem. Jesli chodzi o badanie na kobietach,
zalecane byloby réwniez wprowadzenie trzech
rozmiaréw Zrenic (male, $rednie i duze), aby
sprawdzi¢, czy zaleznos$¢ Zrenice—atrakcyjnosé
bedzie miata zwigzek krzywoliniowy (odwréco-
nej litery U), kontrolujac przy tym zmienne za-
ki6cajace, takie jak faza cyklu, w ktérej znajduje
si¢ osoba badana, czy jej sklonnosci do ryzyka.
Warto byloby réwniez sprawdzi¢ za pomocs
eye-trackera, czy badani patrza na Zrenice na
zdjeciu wspélgracza oraz jak reaguja ich wlasne
Zrenice.

W przypadku symetrii uzyte w tym badaniu
narz¢dzie moglo okaza¢ si¢ wadliwe — zamiast
tworzy¢ chimere, warto byloby zastosowac inna
technik¢ poprawiania symetrii, np. warping.
Skoro jednak mediatorem zwigzku symetria—
postrzegana atrakcyjnosé jest oceniane na posta-
wie twarzy zdrowie, by¢ moze ciekawsze byloby
uzycie w badaniu innej cechy twarzy wplywa-
jacej na jej atrakcyjno$é, np. stopnia wyrazenia
dymorfizmu plciowego (feminizacja/maskuli-
nizacja) i sprawdzenie jej zwigzku z zaufaniem.

Duzym ograniczeniem w badaniu byl fakt,
ze gra toczyla si¢ o wirtualne pienigdze. Cho¢
trzy wylonione w losowaniu osoby otrzymaly
kwote wygrang w grze, mogla by¢ to zbyt ni-
ska motywacja dla badanych. Wyniki moglyby
ulec zmianie, gdyby kazda osoba brala udzial
w badaniu ze $wiadomoscia, ze gra o prawdziwe
pieniadze.

Réwniez fakt, ze badanymi osobami byly
studentki psychologii, mégt zaburzy¢ wynik
badania. Cho¢ w trakcie werbowania badanych
starano si¢ unika¢ zapraszania oséb z ostatnich
lat studiéw, nie mozna zalozy¢, ze uczestnicy
badania nie domyslili si¢, jaka manipulacja zo-

stala zastosowana, oraz ze wierzyli w to, iz graja
z prawdziwg osobg.

Przedstawione badanie wpisuje si¢ w grupe
wszystkich innych podwazajacych wplyw wiel-
kosci Zrenic i symetrii twarzy na postrzegang
przez kobiety atrakcyjnos¢ u mezczyzn, ukazu-
jac réwniez brak przelozenia tych komponen-
téw atrakcyjnosci na zaufanie mierzone kwotg
wysylang w grze ekonomicznej. Wykryto nato-
miast wplyw Zrenic na wielko$¢ deklarowanej
sympatii i zaufania w kwestionariuszu — osoby
w grupie z ekspozycja zdjecia z powickszonymi
zrenicami ocenialy wspélgracza wyzej niz oso-
by z grupy kontrolnej. Jezeli chodzi o symetrig,
podobnie jak w wielu innych badaniach wyniki
pokazaly, ze calkowicie symetryczna twarz (chi-
mera) jest nizej oceniana na skali atrakcyjnosci
niz naturalna. Dodatnia korelacja migdzy wyso-
koscig kwoty a czasem potrzebnym na podjgcie
tej decyzji sugeruje, ze w podejmowanie decy-
zji o wigkszym zaufaniu wobec wspélgracza
moga by¢ zaangazowane procesy poznawcze.
Pozytywna korelacja miedzy wysokos$cig kwoty
a oceng na skali sympatii/zaufania zdaje si¢ po-
twierdzaé teori¢ o potrzebie bycia konsekwent-
nym i racjonalizowania sobie wecze$niej dokona-

nych wyboréw.
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Streszczenie:

Badanie miato na celu sprawdzenie, w jaki sposéb
laicy oceniaja autorytet epistemiczny (AE) ekspertéw
finansowych. Autorytet epistemiczny jest rozumiany
jako zZrédto informacji, uznane przez jednostke na pod-
stawie subiektywnych ocen za wiarygodne tak bardzo,
ze stanowi podstawe jej wiasnych sadéw. Dotychczaso-

we badania dotyczace AE w obszarze zdrowia wykazaty,
ze lekarzom przypisywano wyzszy AE, gdy formutowali
aktywna rekomendacje (tj. zalecali dziatanie, np. szcze-
pienie), niz wowczas gdy rekomendowali brak inter-
wengji. Istnieja jednak takze badania w obszarze polityki
wskazujace, ze AE eksperta moze by¢ wyzszy, gdy jego
opinia potwierdza opinie laika, co Swiadczytoby 0 wy-
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stapieniu efektu konfirmacyjnego. Wyniki przeprowa-
dzonego badania potwierdzaja, ze wptyw na ocene AE
doradcéw finansowych maja zaréwno efekt aktywnej
rekomendagji, jak i efekt konfirmacyjny. Wystepowanie
obu tych znieksztatcen prowadzi do wniosku, ze konsu-
menci by¢ moze bardziej polegaja na wtasnych ocenach
dotyczacych tego, kto jest ekspertem finansowym, niz
na obiektywnych wskazéwkach, co moze prowadzi¢ do
btednych decyzji.

Stowa kluczowe: tendencyjno$¢ w ocenie eksperta,
efekt konfirmacyjny, efekt aktywnej rekomendacji, decy-
zje finansowe, eksperci finansowi.

Abstract:

The goal of this project was to study how lay peo-
ple perceive the epistemic authority (EA) of financial
advisors. EA is defined as the extent to which individ-
uals treat a source of information as evidence for their
judgment independently of the objective level of such
expertise. Recent studies in health psychology demon-
strated that patients attributed higher EA to physicians
who recommended an active treatment (e.g., vaccina-
tion) over those who advised against it. However, pre-
vious research in the political domain showed that ex-
pert EA was evaluated as higher when it was the same
as the client's opinion (confirmation bias). The results
of the present study revealed that both active recom-
mendation bias and confirmation bias influenced the
evaluation of financial advisors’ EA. It appears that
consumers would rather rely on their own perception
of financial expertise than on objective cues — and as
a consequence, they often make poor decisions.

Keywords: expertise bias, confirmation bias, active
recommendation bias, financial decisions, financial ad-
Visors.

Projekt zostat sfinansowany ze $rodkéw Narodowego
Centrum Nauki przyznanych na podstawie decyzji nu-
mer DEC-2012/05/B/HS6/00268.

1. Wprowadzenie

W pierwszych dniach 2015 r. Narodowy
Bank Szwajcarii porzucil polityk¢ obrony mi-
nimalnego kursu wymiany euro do franka,
ktéora to decyzja poskutkowala drastycznym
umocnieniem si¢ kursu tej waluty. Szczegélnie
mocno odczuli ten skok polscy konsumenci,
ktérzy kilka lat temu zaciggneli kredyty hipo-
teczne denominowane we frankach szwajcar-
skich. Tzw. frankowicze zaczgli podejmowacé
réznego rodzaju dzialania wymierzone w ban-
ki, ktére udzielily im tychze kredytéw, przede
wszystkim w przekonaniu, ze zostali wprowa-
dzeni w blad, poniewaz obiecywano im, iz frank
szwajcarski jest waluta stabilng, a jego kurs
z pewnoscig bedzie utrzymywal si¢ na stalym
poziomie. Czeé¢ klientéw wypowiadajacych
sic w mediach twierdzila, ze zostala oszukana
przez doradcéw, ktérzy namawiali do zacig-
gnigcia jak najwiekszego kredytu, i to wlasnie
we frankach, dzigki czemu mieli wigksza zdol-
nos¢ kredytowa. Argumentowali, ze doradcy
nie przedstawiali im pelnych informacji o ryzy-
ku, nie uprzedzili, Ze sytuacja na rynku moze si¢
zmienié, ze zachowywali si¢ niekompetentnie.
Warto w tym miejscu zastanowi¢ si¢, dlaczego
kilka lat wezesniej konsumenci korzystali z po-
rad tych doradcéw i dlaczego wtedy uznawa-
li ich za wiarygodnych. Podstawowym celem
eksperymentu przedstawionego w niniejszym
artykule bylo wigc zbadanie, na jakiej podstawie
laicy uznaja doradcéw finansowych za tzw. au-
torytety epistemiczne. Autorytet epistemiczny
rozumiany jest przez nas jako zrédlo informacji,
ktére jednostka uznaje za wiarygodne na tyle,
by wykorzysta¢ je jako podstawe do formowania
wlasnych sadéw i wiedzy o swiecie (Kruglanski,
1989). W prezentowanym badaniu, zaréwno
w warstwie pojeciowej, jak i empirycznej, do-
minuje pojecie okreslane w jezyku angielskim
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jako expertise bias (tendencyjnos¢ w ocenie
eksperta), stanowigce sume znieksztalcern po-
znawczych w ocenie eksperta (Stasiuk, Bar-Tal,
Maksymiuk, 2016). Zjawisko to definiujemy
jako systematyczng inklinacje do traktowania
opinii eksperckich pochodzacych z okreslonego
zrédla jako niepodwazalnych i godnych zaufa-
nia oraz do opierania wiasnych sadéw i decyzji
na takich opiniach, niezaleznie od rzeczywi-
stego i obiektywnego poziomu wiedzy eksperta
w danym obszarze, ale na podstawie rozmaitych
ynaiwnych” przestanek. Jak juz wspomnielismy,
to znieksztalcenie zostato zbadane w odniesie-
niu do postrzegania autorytetu epistemicznego
w dziedzinie ekonomii i finanséw, poniewaz
tego rodzaju badan nie prowadzono dotych-
czas ani w psychologii poznawczej, ani w psy-
chologii ekonomicznej. Szczegélowym celem
prezentowanego badania jest zweryfikowanie
tego, w jakim stopniu w ocenach autorytetéw
z dziedziny finanséw mozna zaobserwowacé tzw.
efekt aktywnej rekomendacji, a w jakim — efekt
konfirmacyjny. Przez efekt aktywnej rekomen-
dacji rozumiemy znieksztalcenia poznawcze po-
legajace m.in. na wyzszym zaufaniu do eksperta
rekomendujacego podjecie dzialania w poréw-
naniu z ekspertem, ktéry je odradza (Barnoy,
Ofra, Bar-Tal, 2012; Barnoy, Levy, Bar-Tal,
2009; Bar-Tal, Stasiuk, Maksymiuk, 2013).
Efekt konfirmacyjny to natomiast znieksztalce-
nie, zgodnie z ktérym laicy przypisuja wyzszy
autorytet epistemiczny ekspertowi o takich sa-
mych pogladach, jakie majg oni sami, co pozwa-
la im na podtrzymanie przekonania o stusznosci
wlasnych sadéw (Bar-Tal, Raviv, Raviv, 1991;
Raviv, Bar-Tal, Raviv, Abin, 1993).
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2. Autorytet epistemiczny

2.1. Koncepcja autorytetu
epistemicznego

Koncepcja autorytetu epistemicznego (epi-
stemic authority) zostala wprowadzona przez
A. Kruglanskiego jako element zaproponowa-
nej przez niego teorii naiwnego poznania (/ay
epistemic theory) (Kruglanski, 1989). Za pomoca
tego pojecia opisuje si¢ stopied, w jakim jed-
nostka traktuje zewnetrzne Zrédlo informacii
jako niezaprzeczalng podstawe do formulowa-
nia wlasnych ocen (Kruglanski, 2012). Kon-
cepcja autorytetu epistemicznego jest powigza-
na z poj¢ciem wiarygodnosci Zrédla przekazu,
ktére laczy w sobie spostrzegane kompeten-
cje i zaufanie. Pojawilo si¢ ono w klasycznych
modelach perswazji, np. modelu zmiany po-
staw zaproponowanym przez tzw. szkole Yale
(Hovland, Janis, Kelley, 1953) czy w modelach
dwutorowej perswazji (Chaiken, Lieberman,
Eagly, 1989; Petty, Caccioppo, 1981). Moz-
na zauwazy¢, ze w modelach tych obowiazuje
ogdlna zasada, zgodnie z ktérg nadawca wiary-
godny ma wigksza sile oddzialywania niz taki,
ktéremu brakuje tej cechy. Uwzgledniaja one
jednak wiarygodno$¢ jako jeden z wielu czyn-
nikéw wplywajacych na efektywnos¢ przekazu.
Natomiast w swojej teorii naiwnego poznania
A. Kruglanski (1989) przypisuje tej zmiennej
duzo wigksze znaczenie i rozumie jg szerzej, niz
to mialo miejsce w przywolanych wyzej mode-
lach perswazji. A. Kruglanski (2012) postuluje,
ze przekonanie o duzym lub malym autorytecie
danego eksperta moze mie¢ wigkszy wplyw na
ostateczne opinie i decyzje jednostki niz inne
elementy komunikatu perswazyjnego. W tym
kontekscie jesli jednostka przypisuje komus wy-
soki autorytet epistemiczny, to bedzie sklonna
polega¢ na rekomendacjach tej osoby, bez te-
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stowania ich poprawnosci i bez rozwazania in-
nych alternatyw, a takze bedzie bardziej pewna
stusznosdci decyzji podjetych na podstawie tych
rekomendaciji.

W koncepcji autorytetu epistemicznego poja-
wia si¢ jeszcze jeden element odrézniajacy ja od
rozumienia ,wiarygodnosci zrédla” w modelach
perswazji. Przypisywanie autorytetu episte-
micznego moze by¢ efektem nie tylko obiek-
tywnych przestanek, ktérymi s niektére cechy
zrédla informacji (np. tytul profesora), ale tak-
ze subiektywnych przekonan dotyczacych tego
zrédla. To oznacza, ze ekspert dostarczajacy fa-
chowej wiedzy (ktérym w przypadku zachowan
ekonomicznych moze by¢ np. doradca finanso-
wy czy konsultant inwestycyjny) moze staé si¢
autorytetem epistemicznym tylko w takim stop-
niu, w jakim jednostka jest przekonana, ze ma
on specyficzne cechy, ktére przydajg mu kompe-
tencji i profesjonalizmu (Raviv i in., 1993).

W prowadzonych przez nas badaniach, za-
réwno tych opisywanych w niniejszym artykule,
jak i bedacych przedmiotem innych publikacii
(Barnoy i in., 2012; Bar-Tal i in., 2013; Stasiuk
i in., 2016; Zaleskiewicz, Gasiorowska, Bar-
-Tal, Stasiuk, Maksymiuk, 2014), zakladamy,
ze w trakcie oceniania tego, czy dane zrédlo
informacji stanowi warto$ciowg podstawe po-
dejmowania decyzji, laicy uzywajg réznych
ynaiwnych” strategii lub przestanek i ulegaja
znieksztalceniom w ocenie autorytetu eksper-
tow. Takie ,naiwne” przestanki majg charakter
parametréw subiektywnych, a nie obiektyw-
nych. Moga si¢ sprowadza¢ m.in. do wielkosci
konsekwencji rekomendaciji udzielanych przez
eksperta (np. rekomendacje aktywne vs. pa-
sywne, ogélne vs. specyficzne, zachecajace do
podejmowania ryzyka vs. zniechgcajace do po-
dejmowania ryzyka), czy tez do podobieristwa
tychze rekomendacji do wiasnych opinii, a nie
do parametréw obiektywnych, jak np. dotych-

czasowa skuteczno$¢ eksperta w przewidywaniu
cen lub trendéw rynkowych. W tym znaczeniu
znieksztalcenia w ocenie autorytetu eksperta
mozna poréwna¢ do mechanizmu heurystyki
dostepnosci (Tversky, Kahneman, 1972), zgod-
nie z ktérg ludzie s skfonni szacowaé prawdo-
podobienstwo zdarzen i podejmowaé decyzje,
opierajgc si¢ raczej na subiektywnych niz obiek-
tywnych przestankach.

Cho¢ wiedza o tym, jak ludzie rozstrzygaja,
kto wedlug nich jest dobrym ekspertem, jest
wazna niemal w kazdej dziedzinie Zycia, w kt6-
rej laicy korzystajg z porad specjalistéw, to ani
w ramach psychologii poznawczej, ani psycho-
logii ekonomicznej nie prowadzono dotad ba-
dan dotyczacych takich decyzji w kontekscie
zachowari ekonomicznych. Istnieja badania,
ktére ujawniaja determinanty poprawnosci de-
cyzji ekspertéw finansowych, np. trafnosci ich
prognoz (zob. Zaleskiewicz, 2011), lecz braku-
je badan dotyczacych przetwarzania informacji
przez laikéw korzystajacych z wiedzy tych eks-
pertéw. Nie wiadomo zatem, w jaki sposéb laicy
oceniajg rézne zrédla wiedzy ekonomicznej i ich
rzetelno$¢ oraz jak korzystaja z wiedzy eksperc-
kiej. Zrozumienie tych proceséw jest szczegélnie
istotne wtedy, gdy nie sa dost¢pne jasne kryteria,
wedlug ktérych jednostka bylaby w stanie ocenié
kompetencje specjalisty. W szczegdlnosci nie ma
zgody co do tego, co powinno by¢ wyznaczni-
kiem fachowosci wiedzy doradcy finansowego
czy inwestycyjnego. W przypadku wyboru leka-
rza pacjent moze opiera¢ si¢ na takich danych,
jak tytul zawodowy, stopient naukowy, fakt pracy
w renomowanej klinice, pozycja lekarza w hie-
rarchii organizacyjnej (np. ordynator w szpitalu).
Nawet sam fakt bycia lekarzem jest dla pacjen-
ta swego rodzaju zapewnieniem o kompetencji
i rzetelnej wiedzy osoby wykonujacej ten zawdd,
gdyz jest on zwigzany z wieloletnim procesem
szkolenia, ale takze prestizem i zaufaniem spo-
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lecznym (Furnham, 1986; Norredam, Album,
2007). Jednak profesjonalizm konsultantéw czy
doradcéw finansowych nie moze by¢ oceniany
jedynie na podstawie faktu wykonywania okre-
slonego zawodu, gdyz zaréwno w Polsce, jak
i w wielu innych krajach jest on dostepny prak-
tycznie dla kazdego chetnego, bez okreslonych
i stalych ram ksztalcenia czy tez egzaminéw za-
wodowych.

2.2. Efekt aktywnej rekomendacji
w ocenie autorytetu epistemicznego

Zgodnie z wynikami dotychczasowych ba-
dan nad autorytetem epistemicznym ekspertow
z dziedziny medycyny (Barnoy i in., 2012; Bar-
-Tal i in., 2013; Stasiuk i in., 2016) ludzie po-
strzegaja eksperta jako bardziej kompetentnego
w sytuacji, gdy rekomenduje on dzialanie, niz
wtedy, gdy odradza podejmowanie dzialania.
W przywolywanych badaniach lekarz, ktéry
doradzal natychmiastowe podj¢cie leczenia do-
legliwosci, poddanie si¢ szczepieniu przeciwko
grypie czy badaniom prenatalnym, byl postrze-
gany jako wickszy autorytet epistemiczny niz
lekarz, ktéry odradzal dzialanie lub doradzat,
zeby wstrzymacé si¢ z leczeniem. Autorzy na-
zwali to zjawisko efektem aktywnej rekomenda-
cji (Bar-Taliin., 2013; Stasiuk i in., 2016). Przy-
jeli tez, ze otrzymane rezultaty mogg swiadczy¢
o istnieniu ukrytych oczekiwari wobec eksper-
tow (lekarzy, a mozliwe ze takze przedstawicieli
innych zawodéw) w zwigzku z pelniong przez
nich rolg zawodows. Te oczekiwania obejmuja
zalecenie podjecia aktywnosci (w tym przypad-
ku rekomendowanie zastosowania okreslone;
medycznej procedury), a lekarz, ktéry postepuje
niezgodnie z tym wyobrazeniem, uznawany jest
za mniejszy autorytet epistemiczny. Jesli efekt
aktywnej rekomendacji wystepuje takze w oce-
nie ekspertéw w dziedzinie finanséw, to doradca
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rekomendujacy dzialanie, np. zaciagnigcie po-
zyczki lub zainwestowanie pieni¢dzy, powinien
by¢ oceniany jako wiekszy autorytet epistemicz-
ny niz doradca odradzajacy dzialanie.

2.3. Efekt konfirmacyjny w ocenie
autorytetu epistemicznego

Jak pokazaly badania dotyczace autorytetéw
epistemicznych w dziedzinie polityki (Bar-Tal
iin., 1991; Raviv i in., 1993), przekonania jed-
nostki moga wchodzi¢ w interakcje z opiniami
eksperta, jesli chodzi o ich wplyw na przypisy-
wany ekspertowi autorytet epistemiczny. W jed-
nym z eksperymentéw uczestnicy postrzegali
politykéw o pogladach politycznych podobnych
do nich samych jako bardziej wiarygodnych od
politykéw o odmiennych pogladach (Raviviin.,
1993). W innym badaniu opinie na temat poli-
tyki formulowane przez dziennikarzy, naukow-
cow czy politykéw byly oceniane przez uczest-
nikéw badania jako bardziej wiarygodne, jezeli
przypominaly ich wlasne poglady (Bar-Taliin.,
1991). Te wyniki s3 z jednej strony zgodne z re-
zultatami badan nad zmiang postaw (Oskamp,
Schultz, 2004), w ktérych nadawca podobny
skuteczniej wplywal na opinie odbiorcy niz
nadawca niepodobny. Z drugiej strony moga by¢
one przejawem dzialania efektu konfirmacji, na-
zywanego takze efektem potwierdzania lub ble-
dem konfirmacji. Efekt ten polega na sklonnosci
czlowieka do preferowania informacji, ktére po-
twierdzaja wezesniejsze oczekiwania i hipotezy
(Klayman, Ha, 1987; Nickerson, 1998). Efekt
konfirmacji moze przejawiaé si¢ np. w biedach
w poszukiwaniu informacji — szukanie wylacz-
nie dowodéw potwierdzajacych hipotezy (Ba-
ron, 2000), bledach w interpretowaniu infor-
macji (biased assimilation) (Baron, 2000; Taber,
Lodge, 2006), czy tez bledach w zapamiety-

waniu — selektywne przypominanie (Stangor,
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McMillan, 1992; Oswald, Grosjean, 2004).
Zrodet bledu konfirmacji szuka sie przede
wszystkim w ograniczeniach poznawczych, ale
takze w ograniczeniach emocjonalnych, np.
w aktywnym redukowaniu dysonansu poznaw-
czego spowodowanego przez negatywne cechy
popieranych opcji, tak by utrzymaé pozytywny
stan emocjonalny (Westen, Blagov, Harenski,
Kilts, Hamman, 2006). Efekt konfirmacji moz-
na réwniez interpretowac w kontekscie motywu
autowaloryzacji, ktéry stanowi jeden z najsil-
niejszych pozabiologicznych motywéw czlowie-
ka (Wojciszke, 2004). Ludzie daza do obrony,
podtrzymania lub nasilenia dobrego mniemania
o sobie, co skutkuje m.in. stronniczym przetwa-
rzaniem informacji na wlasny temat. Dokladnie;
moéwiac, gdy ekspert prezentuje opinie podobne
do naszych, to traktujemy go jako wiarygodne
zrédlo informacji, gdyz sytuacja ta umacnia na-
$23 samoocene.

Podsumowujac, mozna zalozy¢, ze w ocenie
autorytetu epistemicznego eksperta finansowe-
go mozemy mie¢ do czynienia nie tylko z efek-
tem aktywnej porady, lecz réwniez z efektem
konfirmacji. Jezeli opinie klienta i doradcy fi-
nansowego na temat skorzystania z okreslone-
go produktu finansowego beda podobne, to ten
ostatni bedzie postrzegany jako wiekszy auto-
rytet epistemiczny niz w sytuacji, w ktérej ich
opinie bylyby niezgodne.

2.4. Podsumowanie celéw badania

We wczesniejszych badaniach dotyczacych
znieksztalcen poznawczych w ocenie autorytetu
epistemicznego ekspertéw w dziedzinie ekono-
mii wykazano, ze doradcom, ktérzy odradzaja
wziecie kredytu, przypisywany jest mniejszy
poziom tego autorytetu niz doradcom, ktérzy
rekomendujg odroczenie decyzji lub wziecie

kredytu (Zaleskiewicz i in., 2014). Taki wynik

sugerowalby, ze efekt aktywnej rekomendacii,
ktéry zaobserwowano w badaniach w domenie
medycznej (np. Bar-Tal i in., 2013), wystepuje
takze w domenie finanséw. Mozna jednak przy-
puszczaé, ze istotnym czynnikiem, ktéry wyste-
puje w obu sytuacjach, jest intencja klienta (pa-
cjenta) udajacego si¢ intencjonalnie na spotkanie
z doradcg finansowym (lekarzem). Taka inten-
cjonalna wizyta moze by¢ wyrazem pozytywnej
opinii klienta na temat potencjalnego skorzysta-
nia z produktu finansowego czy medycznego,
a wiec efekt aktywnej porady w takiej sytuacii
bylby jedynie szczegélnym przypadkiem efektu
konfirmacyjnego, ktérego istnienie w odnie-
sieniu do autorytetu epistemicznego wykazano
np. w domenie politycznej (Raviv i in., 1993).
W zwigzku z tym w niniejszym artykule pre-
zentujemy wyniki eksperymentu, w ktérym ma-
nipulowali$my nie tylko porada udzielang przez
doradce finansowego, ale takze intencja klien-
ta, to jest celowoscig jego rozmowy z doradcg
o danym produkcie finansowym. Zalozylismy,
ze gdy klient intencjonalnie udal si¢ na wizyte
z doradcg, by porozmawia¢ o produkcie finanso-
wym (rozmowa celowa), to nalezy mu przypisaé
bardziej pozytywng opini¢ a priori o tymze pro-
dukcie niz wtedy, gdy wizyta dotyczyla czego$
innego, a rozmowa przy okazji zostala skiero-
wana przez doradcg na temat produktu (rozmo-
wa przypadkowa). W zwigzku z tym oczekiwa-
lismy, ze celowo$¢ wizyty i opinia klienta beda
moderowaé efekt rekomendacji w odniesieniu
do autorytetu epistemicznego eksperta.
Trzecim czynnikiem, ktérym manipulowano
w opisywanym tu badaniu, byt rodzaj produk-
tu finansowego. Oprécz kredytu hipotecznego,
ktory wykorzystano we wczesniejszych bada-
niach (Zaleskiewicz i in., 2014), w obecnym
badaniu uczestnikom prezentowano scenariusze
dotyczace inwestowania pieniedzy. Zaciagganie
kredytéw i inwestowanie oszczednosci to dzia-
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tania finansowe skrajnie réznigce si¢ w odbiorze
spolecznym: w potocznej opinii nalezy unikaé
kredytéw, szczegélnie w dobie kryzysu ekono-
micznego, podczas gdy powstrzymywanie si¢
od natychmiastowej konsumpcji, oszczedzanie
i inwestowanie pieni¢gdzy na przyszlos$¢ postrze-
gane s3 jako wlasciwe i rozwazne (zob. PBS,
2014). W zwigzku z tym zalozyli$my, ze rodzaj
produktu bedzie moderowal wplyw rekomenda-
cji na oceng autorytetu epistemicznego eksperta:
sytuacja, w ktérej doradca bedzie odradzal in-
westowanie oszcz¢dnosci, powinna skutkowaé
nizszymi ocenami eksperta niz wtedy, gdy ten
bedzie odradzal zacigganie kredytu.

3. Metoda
3.1. Osoby i procedura

W badaniu wzieto udziat 90 oséb (71 kobiet,
wiek M = 28,96, SD = 7,12). Badani zostali lo-
sowo przyporzadkowani do jednego z czterech
warunkéw w mieszanym schemacie ekspery-
mentalnym, 2 (rodzaj produktu finansowego:
kredyt hipoteczny vs. inwestowanie oszczg¢dno-
§ci, czynnik wewnatrzgrupowy) x 2 (rozmowa
z doradcg finansowym: celowa vs. przypadkowa,
czynnik miedzygrupowy) x 2 (porada doradcy
finansowego: za vs. przeciw, czynnik miedzy-
grupowy).

Badanie przeprowadzone zostalo on-/ine,
uczestnikow rekrutowano przez portale o tema-
tyce ogélnej i fora spolecznosciowe, informujac,
ze uczestnictwo w eksperymencie jest anoni-
mowe i dobrowolne. Badani zostali losowo'
przyporzadkowani do czterech warunkéw eks-

' Wielozmiennowa analiza wariancji potwierdzita, ze
cztery grupy eksperymentalne nie réznily sie od siebie pod
wzgledem plci, wieku, wyksztalcenia i miejsca zamieszka-
nia; dla czynnika mi¢dzygrupowego rozmowa z doradeg A
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perymentalnych (czynniki miedzygrupowe). Po
wyrazeniu zgody na udzial w badaniu i podaniu
danych osobowych (ple¢, wiek, wyksztalcenie,
miejsce zamieszkania) kazdy z uczestnikow
czytal dwa scenariusze opisujace wizyte u do-
radcy finansowego — jeden dotyczacy kredytu
hipotecznego, a drugi dotyczacy inwestowania
oszczgdnoscei (czynnik wewnatrzgrupowy). Ko-
lejnos¢ prezentowania scenariuszy byta losowa.

3.2. Manipulacja

Rodzaj produktu finansowego. W przypadku
scenariusza ,kredyt” osoby badane proszone
byly o wyobrazenie sobie sytuacji, w ktérej ich
znajomy wraz z zong mieszkaja w wynajmowa-
nym mieszkaniu i od jakiego$ czasu rozmawiajg
o tym, czy nie kupi¢ mieszkania na kredyt i spla-
caé raty, zamiast placi¢ za wynajem. W scena-
riuszu ,inwestycja” badani mieli wyobrazi¢ sobie
sytuacje, w ktérej ich dobremu znajomemu uda-
lo si¢ zaoszczedzi¢ pewna kwote i teraz zasta-
nawia si¢ on, czy zainwestowac te pieniadze na
przysztosc.

Celowos¢ rozmowy z doradeg. Kolejna czesé
scenariusza dotyczyla celu wizyty klienta u do-
radcy finansowego. W warunku rozmowy celo-
wej badani dowiadywali si¢, ze znajomy wybral
si¢ do banku na wstepng rozmowe z doradca fi-
nansowym na temat kredytu hipotecznego (lub
inwestowania). W warunku rozmowy przypad-
kowej bohater scenariusza szed! do banku po to,
by zalatwi¢ sprawy zwigzane ze swoim kontem
bankowym, a rozmowa z doradcg finansowym
przeniosla si¢ na tematy zwigzane z kredytem
(lub z inwestowaniem).

Wilksa = 0,98; F(4, 83) = 0,432; p = 0,785; dla czynnika
miedzygrupowego rekomendacja A Wilksa = 0,974; F(4, 83)
= 0,546; p = 0,702; dla interakeji tych dwéch czynnikéw A
Wilksa = 0,958; F(4, 83) = 0,909; p = 0,462.
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Rekomendacja doradcy. We wszystkich sce-
nariuszach badani dowiadywali si¢, ze doradca
wypytal swoich klientéw o ich status majatko-
wy, a nastgpnie przedstawil rekomendacje wraz
z krétkim uzasadnieniem. W warunku ,prze-
ciw” doradca rekomendowal klientowi, by nie
zaciggal kredytu hipotecznego i dalej wynaj-
mowal mieszkanie (lub by nie zamrazal pienie-
dzy na inwestycje, tylko wszystko wydawal na
biezgco). W warunku ,za” doradca rekomendo-
wal zaciagnigcie kredytu hipotecznego i kup-
no wlasnego mieszkania (lub przeznaczenie na
inwestycje jak najwickszej kwoty). We wszyst-
kich przypadkach doradca wyjasnial, ze takie
zachowanie bedzie dla klienta najwlasciwszym
rozwigzaniem.

3.3.Zmienne zalezne

Po przeczytaniu kazdego ze scenariuszy ba-
dani byli proszeni o udzielenie odpowiedzi na
dwie serie pytar, prezentowanych w losowej ko-
lejnosci. Do wszystkich pytan badani ustosun-
kowywali si¢ na skali od 1 - ,zdecydowanie nie”
do 6 — ,zdecydowanie tak”.

Autorytet epistemiczny eksperta. Poziom au-
torytetu epistemicznego doradcy finansowego
mierzyli$my za pomocg sze$ciu pytan (np. ,Czy
uwazasz, ze ten doradca jest ekspertem w dzie-
dzinie finanséw?”) opartych na skali EAS stoso-
wanej przez S. Barnoy i in. (2012). Spéjnos¢ we-
wnetrzna skali EA dla obu scenariuszy byla co
najmniej satysfakcjonujaca (0,89 dla scenariusza
,kredyt”; 0,95 dla scenariusza ,inwestycja”).

Postrzegana opinia a priori klienta. Postrze-
ganie opinii klienta na temat produktu finan-
sowego przed wizyta u doradcy mierzone bylo
za pomocg trzech pytan, odpowiednich dla
produktéw finansowych wymienionych w sce-
nariuszu: ,Czy uwazasz, ze Twéj znajomy chcial
wzig¢ kredyt (zainwestowaé pienigdze)?”, ,Czy

uwazasz, ze opinia Twojego znajomego o wzie-
ciu kredytu (inwestowaniu pieni¢dzy) byta po-
zytywna?”, ,Czy uwazasz, ze opinia Twojego
znajomego o wzieciu kredytu (inwestowaniu
pieniedzy) byta negatywna?” (odwrécone). Spoj-
no$¢ wewnetrzna oceny opinii klienta dla
obu scenariuszy takze byla satysfakcjonujaca
(o0 = 0,92 dla scenariusza ,kredyt”; o = 0,81 dla

scenariusza ,,inwestycja”).
4. Wyniki

4.1. Opinia a priori klienta
o produkcie finansowym

W pierwszej kolejnosci sprawdzalismy, czy
celowo§é rozmowy z doradcg jest rzeczywiscie
zwigzana z tym, jaka opini¢ o produkcie finan-
sowym osoby badane przypisuja bohaterowi sce-
nariusza. Przeprowadzilismy analiz¢ wariancji
w schemacie mieszanym w ukladzie 2 (rodzaj
produktu finansowego: kredyt hipoteczny vs.
inwestowanie oszczednosci, czynnik wewnatrz-
grupowy) x 2 (rozmowa z doradca finansowym:
celowa vs. przypadkowa, czynnik miedzygru-
powy) x 2 (porada doradcy finansowego: za vs.
przeciw, czynnik miedzygrupowy), z oceng opi-
nii a priori klienta jako zmienng zalezng. Wyni-
ki tej analizy zostaly przedstawione w tabeli 1.

Przeprowadzona analiza wykazala dwa istot-
ne efekty giéwne. Po pierwsze, osoby badane
uwazaly, ze klient mial zdecydowanie bardzie;
pozytywna opini¢ o inwestowaniu oszczg¢dno-
éci (M = 4,57, SD = 0,90; 95% CI [4,39; 4,75])
niz o zadtuzaniu si¢ (M = 4,13; SD = 0,93; 95%
CI [3,94; 4,32]). Po drugie, badani przypisy-
wali zdecydowanie bardziej pozytywna opinig
dotyczacy skorzystania z produktu finanso-
wego tym klientom, ktérzy celowo umoéwili
sie na wizyte z doradca (M = 4,62; SE = 0,09;
95% CI [4,44; 4,81]), niz tym, ktérzy rozma-
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Tabela 1. Wptyw typu produktu, celowosci rozmowy i rekomendacji doradcy na ocene opinii a prioriklienta

Typ produktu

Celowos¢ rozmowy

Rekomendacja

Typ produktu x celowo$¢ rozmowy
Typ produktu x rekomendacja
Celowos¢ rozmowy x rekomendacja

Typ produktu x celowos¢ rozmowy x rekomendacja

wiali o produkcie przypadkowo (M = 4,08;
SD = 0,09; 95% CI [3,89; 4,26]). Warto jednak
zauwazy¢, ze we wszystkich przypadkach ba-
dani ocenili opini¢ klientéw jako pozytywna,
o czym $wiadcezy fakt, ze przedzialy utnosci dla
oszacowanych §rednich brzegowych nie zawie-
rajg wartosci 3,5 (warto$¢ neutralna na skali od 1
do 6). Brak istotnego efektu gtéwnego rekomen-
dacji oraz brak istotnych interakeji rekomendacji
z innymi manipulowanymi zmiennymi pozwala
wnioskowa¢, ze badani — zgodnie z poleceniem
— rzeczywiscie oceniali opinie klienta o analizo-
wanych produktach finansowych przed spotka-
niem z doradcg, a nie — opini¢ zmodyfikowana
pod wplywem informacji uzyskanej podczas
tego spotkania.

4.2. Autorytet epistemiczny
eksperta

Aby zweryfikowaé postawione hipotezy ba-
dawcze, przeprowadziliémy analize wariancji
w schemacie mieszanym w ukladzie 2 (rodzaj
produktu finansowego: kredyt hipoteczny vs.
inwestowanie oszczgdnosci, czynnik wewnatrz-
grupowy) x 2 (rozmowa z doradcg finansowym:
celowa vs. przypadkowa, czynnik miedzygru-
powy) x 2 (porada doradcy finansowego: za vs.
przeciw, czynnik miedzygrupowy), z oceng au-

10,986 0,001

17,345 0,001 0,168
1,417 0,237 0,016
0,278 0,599 0,003
0,220 0,640 0,003
0,357 0,552 0,004
0,010 0919 0,001

torytetu epistemicznego doradcy jako zmienng
zalezng. Wyniki tej analizy zostaly zebrane
w tabeli 2.

Przeprowadzona analiza wykazala dwa istot-
ne efekty giéwne. Po pierwsze, autorytet episte-
miczny doradcy, ktéry zajmowal si¢ kredytem,
byt oceniany jako wyzszy (M = 3,39; §D = 0,09;
95% CI [3,22; 3,56]) niz autorytet doradcy,
ktéry zajmowal si¢ inwestowaniem (M = 2,80;
8D = 0,10; 95% CI [2,59; 3,01]). Drugi efekt
gléwny odnotowalismy w przypadku manipu-
lacji rekomendacjg. Autorytet epistemiczny do-
radcy finansowego byl oceniony wyzej wtedy,
gdy doradzal on wzigcie kredytu lub zainwe-
stowanie pienigdzy (M = 3,58; SE = 0,10; 95%
CI [3,38; 3,78]), niz wtedy, gdy odradzat skorzy-
stanie z tych produktéw (M = 2,61; SE = 0,10;
95% CI [2,41; 2,81]), co jest zgodne z efektem
aktywnej rekomendacji. Efekt ten stwierdzono
zaréwno w przypadku kredytu (za: M = 3,71,
§D = 0,74 vs. przeciw: M = 3,08; §D = 0,91;
F(1, 86) = 13,15; p < 0,001; n? = 0,13), jak i in-
westycji (za: M = 3,47, §D = 1,18 vs. przeciw:
M =2,14; D = 0,79; F(1, 86) = 39,52; p < 0,001;
n? = 0,31).

Dodatkowo, zgodnie z postawionymi hipo-
tezami, istotne byly dwa efekty interakcyjne:
pomiedzy celowos$cia rozmowy i rekomendacja
doradcy oraz pomigdzy typem produktu i reko-
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Tabela 2. Wptyw typu produktu, celowosci rozmowy i rekomendacji na ocene autorytetu epistemicznego doradcy

finansowego

Typ produktu

Celowos$¢ rozmowy

Rekomendacja

Typ produktu x celowo$¢ rozmowy

Typ produktu x rekomendacja

Celowosc rozmowy x rekomendacja

Typ produktu x celowo$¢ rozmowy x rekomendacja

20,148 0,001

0,084 0,773 0,00
4708 0,001 0,354
1,627 0,206 0,019
6,968 0,010 0,075
546 0,022 0,060
0,034 0,854 0,001

14

T
Rozmowa przypadkowa Rozmowa celowa

B Rekomendacja ,,przeciw” O Rekomendacja ,,za”

Rysunek 1. Poziom autorytetu epistemicznego doradcy w zaleznosci od jego rekomendacji i celowosci rozmowy

mendacjg. Dalsza dekompozycja pierwszej istot-
nej interakeji (pomiedzy celowoscia rozmowy
i rekomendacjg doradcy) wykazala, ze efekt ak-
tywnej rekomendacji byt zdecydowanie silniej-
szy w sytuacji, gdy klienci udali si¢ do doradcy
w celu porozmawiania o produkcie przedstawio-
nym w scenariuszu (]\4}7 s = 2,85, 8D = 0,80
M_ =3,8;,8D=0,76), F(1,43) = 43,33; p < 0,001,
n? = 0,5, niz gdy powdd wizyty byt inny, a roz-
mowa o produkcie odbyla si¢ przez przypadek
M . =33,8D=098 M =3,6; 8D =0,73),

PVZL’L'Z'LU

F(1,43) =10,00; p = 0,003; m*= 0,19 (rysunek 1).

Druga istotna interakcja obejmowata typ pro-
duktu i rekomendacje. Jej dalsza dekompozycja
wykazala, ze w przypadku gdy doradca reko-
mendowal skorzystanie z produktu finansowego
(zaciagniecie kredytu lub zainwestowanie pie-
niedzy), to rodzaj tego produktu nie mial zna-
czenia dla przypisywanego mu autorytetu episte-
micznego, F(1, 44) = 1,257; p = 0,27; n* = 0,03.
Kiedy jednak doradca odradzal wziecie kredytu,
przypisywany mu autorytet epistemiczny byt
istotnie wigkszy (M = 3,08; SD = 0,91) niz wtedy,
gdy doradca odradzal zainwestowanie oszczed-
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—

Kredyt hipoteczny

T
Inwestowanie
oszczgdnosci

B Rekomendacja ,,przeciw” O Rekomendacja ,,za”

Rysunek 2. Poziom autorytetu epistemicznego doradcy w zaleznosci od jego rekomendacji i rodzaju produktu

finansowego

Tabela 3. Wptyw typu produktu, opinii klienta i rekomendacji doradcy na ocene autorytetu epistemicznego doradcy

finansowego

Predyktory

Rekomendacja 0,587 (0,159)

Opinia klienta -0,205 (0,087)
Rekomendacja x opinia klienta 0,741 (0,173)

F(3, 86) 12,931
R 311%

nosci (M = 2,14; SD = 0,79), F(1, 44) = 37,70;
2 <0,001; n? = 0,46 (rysunek 2).

W ostatnim kroku przeprowadzilismy ana-
lizy dotyczace poziomu autorytetu epistemicz-
nego przypisywanego doradcy finansowemu,
zastepujac manipulacj¢ celem rozmowy oceng
opinii klienta na temat produktu przed wizyta.
Ze wzglgdu na ograniczenia statystyczne wy-
nikajace z ciaglego charakteru tego predyktora
nie byliSmy w stanie przeprowadzi¢ analogicz-
nej analizy wariancji z powtarzanym pomia-
rem. Dlatego przeprowadzilismy dwie analizy

4,282

Autorytet epistemiczny doradcy finansowego

I I T I G

3,688
-2,374

0,001 2,818 (0,104) 6,331 0,001
0,020 -0,041 (0,123) -0,335 0,739
0,001 0,498 (0,245) 2,031 0,045
15,165
34,6%

moderacji oparte na regresji wielozmiennowej,
osobno dla kredytu hipotecznego i osobno dla
inwestowania oszcz¢dnosci. Wyniki tych analiz
regresji zaprezentowane zostaly w tabeli 3. Dla
uproszczenia przedstawiony zostal tylko ostatni
krok analizy regresji, uwzgledniajacy rekomen-
dacj¢ doradcy, opini¢ klienta oraz interakcje
miedzy tymi dwoma predyktorami.

Dla obu produktéw finansowych odnotowa-
lismy istotny efekt rekomendacji oraz istotng in-
terakcje miedzy rekomendacja a opinig klienta

(tabela 3). Dekompozycja tych interakeji wyka-
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Rysunek 3. Poziom autorytetu epistemicznego doradcy finansowego w dwéch scenariuszach (,kredyt”
i ,inwestycja”) w zaleznosci od opinii klienta i rekomendacji sformutowanej przez doradce

zala, ze w przypadku rekomendacji ,za”, to zna-
czy gdy pracownik banku rekomenduje wzie-
cie kredytu lub zainwestowanie oszczg¢dnosci,
opinia klienta o produkcie finansowym nie ma
znaczenia (odpowiednio dla kredytu 4 = 0,165;
se = 0,119; £ = 1,386; p = 0,169 i dla inwestycji
6=0,208; 5¢ = 0,198; #=1,051; p = 0,296). Kiedy
jednak pracownik banku odradza skorzystanie
z produktu finansowego, ocena jego autoryte-
tu epistemicznego jest negatywnie zwijgzana
z opinig klienta na temat tego produktu (od-
powiednio dla kredytu: & = —0,576; se = 0,126;
t=-4,585; p < 0,001 i dla inwestycji: 4 = —0,290;
se = 0,145; £ = -2,004; p = 0,048) (rysunek 3).

5. Dyskusja

Mimo ze teoria naiwnego poznania byla we-
ryfikowana w wielu badaniach empirycznych
(por. np. Kruglanski, 2012; Kruglanski, Ore-
hek, Dechesne, Pierro, 2010; Kruglanski i in.,
2005), w zadnym z nich nie wskazano sposobu
zastosowania jej zalozen do wyjasniania ocen
i decyzji jednostek w odniesieniu do zarzadzania
osobistymi finansami. Niniejszy artykul uka-
zuje, w jaki sposdb teoria naiwnego poznania

70 |

i pojecie autorytetu epistemicznego, definiowane
jako stopient, w ktérym jednostka traktuje infor-
macje z okres§lonego Zrédta jako bezsporng pod-
stawe do formulowania ocen (Kruglanski, 2012,
s. 212), moze zosta¢ wykorzystana do prowa-
dzenia badan dotyczacych ocen i zachowari eko-
nomicznych. W szczegélnosci zaprezentowane
w niniejszym artykule badanie poszerza nasza
wiedz¢ o tym, jak ludzie pozyskuja, przetwarzaja
i weryfikuja wiedze oraz jak uzywaja zewngtrz-
nych Zrédel informaciji, podejmujac istotne de-
cyzje zyciowe w sferze ekonomicznej. Z jednej
strony wydaje si¢, ze poprawnos¢ tych ocen i wy-
boréw (np. podczas inwestowania i oszczedzania
pieniedzy, ubezpieczania si¢, prowadzenia trans-
akcji finansowych) zalezy od wiedzy eksperckiej,
na ktérej opieraja si¢ jednostki. Z drugiej strony
wyniki przedstawionego badania wskazuja, ze
podstawa do oceny tego, czy konkretnemu do-
radcy mozna zaufaé i uznaé go za eksperta (czyli
autorytet epistemiczny), stuzy¢ moga takie prze-
slanki, jak rodzaj rekomendacji czy zgodnosé
opinii klienta z rekomendacja doradcy.

Wyniki zgromadzone w prezentowanym
badaniu potwierdzaja zalozenie, ze aktywna re-
komendacja (tj. zaciagnigcie kredytu hipotecz-
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nego lub zainwestowanie pieniedzy) pozytyw-
nie wplywa na oceng autorytetu epistmicznego
doradcy finansowego, niezaleznie od rodzaju
produktu finansowego (kredyt hipoteczny vs.
inwestycja pienigdzy) oraz opinii klienta na te-
mat tego produktu (pozytywna vs. negatywna).
Taki efekt uzyskano juz we wezesniejszych ba-
daniach w dziedzinie medycyny (Bar-Tal i in.,
2013; Stasiuk i in., 2016), gdy lekarz doradzajacy
szczepienie przeciwko grypie czy specjalista re-
komendujacy aktywng interwencje w przypadku
dolegliwosci chirurgicznej, ortopedycznej czy
dentystycznej takze byl uznawany za wyzszy
autorytet niz lekarz odradzajacy podjecie dzia-
tania. By¢ moze zatem laicy sg po prostu sklonni
uznac, ze osoba, ktéra jest ekspertem — niezalez-
nie od dziedziny — majac wiedz¢ i kompetencje,
powinna zaleci¢ jakis rodzaj aktywnego dziala-
nia. Brak takiej rekomendacji sugerowalby, ze
ekspert nie jest tak ,dobry” i by¢ moze zacho-
wuje si¢ asekuracyjnie z powodu matych kwali-
fikacji. W prezentowanym badaniu oczekiwanie
aktywnej rekomendacji moze potwierdza¢ fakt,
ze autorytet epistemiczny doradcy byl wyzszy
wtedy, gdy ten formulowal ja podczas rozmowy
celowej niz podczas rozmowy przypadkowe;.
By¢ moze zatem jest tak, ze laicy zwracaja si¢ do
cksperta (lekarza, doradcy finansowego) wtedy,
gdy maja problem, z ktérym nie potrafig sobie
poradzié, i jego rozwigzanie wydaje im si¢ lep-
sze czy pewniejsze, gdy wiaze si¢ z podjeciem
jakiego$ dzialania, a nie pasywnym oczekiwa-
niem czy w ogoéle brakiem aktywnosci.

Istnieje jednak takze alternatywne wyjasnie-
nie uzyskanych wynikéw przez odwolanie si¢
do efektu konfirmacji. Warto zwrdci¢ uwage,
ze podczas gdy rekomendacja ,za” wplywala na
podwyzszenie autorytetu epistemicznego nieza-
leznie od produktu finansowego wykorzystane-
go w scenariuszu, to w przypadku rekomendacii
»przeciw” zaleznos§¢ byla juz bardziej skompli-
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kowana. Autorytet epistemiczny doradcy finan-
sowego byl bowiem wyzszy, gdy odradzal on
zaciggniecie kredytu, niz wéwczas gdy odradzat
dokonanie inwestycji finansowej. Poniewaz po-
wszechnie uwaza si¢, ze rozsadniej jest unikaé
kredytéw, natomiast nalezy oszcz¢dzaé i inwe-
stowa¢ (zob. PBS, 2014), mozna uznaé, iz auto-
rytet epistemiczny doradcy jest wyzszy, gdy jego
rekomendacja jest podobna do opinii laikéw
(a wiec potwierdza jej stusznosé), co wskazywa-
loby na istnienie efektu konfirmacyjnego. Takze
w sytuacji gdy badani postrzegali opini¢ klienta
na temat zadluzania si¢ lub inwestowania jako
negatywna, autorytet epistemiczny doradcy byl
wyzszy, gdy ten odradzal zaciagniecie kredytu
lub dokonanie inwestycji, niz wéwczas gdy jego
rekomendacja byla przeciwna do opinii klienta.
Mozna zatem uznaé, ze w tym przypadku re-
komendacja ,przeciw” stanowila potwierdze-
nie stuszno$ci wstgpnej opinii klienta, a zatem
przypisywanie w takiej sytuacji doradcy wyz-
szego autorytetu epistemicznego przemawia
na korzys¢ ttumaczenia uzyskanych efektéw za
pomocy efektu konfirmacji. Taka interpretacja
bylaby zgodna z wynikami badaii w obszarze
polityki (Bar-Tal i in., 1991; Raviv i in., 1993).
Niestety, dla calosci obrazu brakuje wynikéw
dla tych klientéw, ktérzy w opinii badanych
prezentowaliby zdecydowanie negatywna opi-
ni¢ na temat wymienianych produktéw finan-
sowych, poniewaz nawet w przypadku kredytu
hipotecznego postrzegana opinia klientéw byla
raczej pozytywna (powyzej wartosci 3,5 na ska-
li od 1 do 6). W zwigzku z tym w przysztych
badaniach nalezaloby np. manipulowa¢ opinig
klienta o produkcie finansowym tak, by méc
zweryfikowaé wzorzec wynikéw w sytuacji, gdy
jest ona zdecydowanie negatywna. W wyjasnie-
niu tego, ktéry z efektéw (efekt aktywnej reko-
mendacji czy efekt konfirmacji) odpowiada za
przypisywanie doradcy autorytetu epistemicz-
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nego, mogloby réwniez poméc wprowadzenie
warunku, w ktérym ekspert doradzaltby dziata-
nie zastepcze, czyli niezgodne z oczekiwaniami
klienta (np. zalozenie lokaty zamiast inwestycji).

Ponadto mozliwa jest jeszcze jedna inter-
pretacja otrzymanych wynikéw, ktérag w naszej
opinii nalezaloby przetestowa¢ w kolejnych
badaniach. By¢ moze ludzie oczekuja od auto-
rytetéw epistemicznych wiekszej skionnosci do
podejmowania ryzykownych dzialan, niz wy-
kazujg oni sami (tzn. laicy). Moze si¢ to wigzaé
z przekonaniem, ze osoba bedaca autorytetem
epistemicznym, np. w dziedzinie finanséw, zna
bardzo dobrze produkty finansowe, ma do-
swiadczenie w rozpoznawaniu trendéw rynku
i wie, kiedy mozna sobie pozwoli¢ na podjecie
ryzykownego (ale potencjalnie przynoszacego
zyski) dzialania. W celu sprawdzenia tej in-
terpretacji nalezaloby przeprowadzi¢ badanie,
w ktorym doradca rekomendowalby aktywnos¢,
czyli np. zainwestowanie pieniedzy, ale w pro-
dukt mniej ryzykowny (np. obligacje) lub bar-
dziej ryzykowny (np. akcje).

Podsumowujac, warto zastanowi¢ si¢, co
przedstawione wyniki badan wnosza do nasze-
go rozumienia zachowan konsumentéw, w tym
takze przytoczonych na poczatku niniejszego
artykulu ,frankowiczéw”. Wydaje si¢, ze choé¢
ludzie chcg dobrze zarzadzaé swoimi finansa-
mi, to by¢ moze za bardzo polegaja na wlasnych
ocenach dotyczacych tego, kto jest ekspertem fi-
nansowym. Fakt, ze doradca rekomenduje nam
inwestowanie pieniedzy lub zaciggniecie kredy-
tu, §wiadczy w ocenie laikéw o jego autoryte-
cie, podczas gdy moze by¢ to tylko dowdd jego
sklonnosci do ryzyka, nieznajomosci rynku, czy
po prostu niefrasobliwosci. Z kolei efekt kon-
firmacji, ktéry by¢ moze jest odpowiedzialny
za przypisywanie wyzszego autorytetu dorad-
cy potwierdzajacemu nasze wiasne przekona-
nie, wskazuje, ze za lepszego eksperta uznany

zostaje doradca potwierdzajacy opini¢ klienta,
ktory przeciez — z zalozenia — nie jest ekspertem
w tej dziedzinie. A zatem nalezaloby oczekiwad,
ze gdy laik si¢ myli, to ekspert wyprowadzi go
z bigdu, a nie w tym bledzie utwierdzi. Inaczej
méwiac, wydaje si¢, ze konsumenci poszukuja
raczej informacji potwierdzajacych ich wlasne
opinie niz informacji obiektywnych i wiarygod-
nych, co z pewnoscig nie jest optymalng strate-
gia podejmowania decyzji finansowych.

Zatacznik. Przyktadowe scenariusze
wykorzystane w badaniach

Scenariusz: Rozmowa celowa, rekomendacja ,za’,
produkt — kredyt

Wyobraz sobie, ze Twéj dobry znajomy
mieszka wraz z Zong w wynajmowanej kawaler-
ce. Od jakiego$ czasu rozmawiaja o tym, czy nie
kupi¢ mieszkania na kredyt i splaca¢ raty, za-
miast placi¢ za wynajem. Oboje zdecydowali si¢
wybra¢ na wstepna rozmowe z doradca w ban-
ku. Doradca dokladnie wypytal ich o ich status
majatkowy i stwierdzil, ze najlepiej, by kupili
mieszkanie, zamiast je wynajmowaé. Doradca
wyjasnil, ze zaciaggnigcie kredytu hipotecznego
bedzie dla nich najwlasciwszym rozwigzaniem.

Scenariusz: Rozmowa przypadkowa, rekomenda-
ga wprzeciw’, produkt — kredyt

Wyobraz sobie, ze Twéj dobry znajomy
mieszka wraz z zong w wynajmowanej kawa-
lerce. Od jakiego$ czasu rozmawiajg o tym, czy
nie kupi¢ mieszkania na kredyt i splaca¢ raty,
zamiast placi¢ za wynajem. Kiedy byli w ban-
ku, by zalatwi¢ sprawy zwigzane z ich wspél-
nym kontem, rozmowa zeszla na tematy kupna
mieszkania. Doradca dokltadnie wypytal ich
o ich status majatkowy i stwierdzil, Ze najlepie;j,
by nie zaciaggali oni kredytu hipotecznego, tyl-
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ko dalej mieszkali w wynajmowanych mieszka-
niach. Doradca wyjasnil, Ze w ich sytuacji uni-
kanie takiego kredytu bedzie najwlasciwszym
rozwigzaniem.

Scenariusz: Rozmowa celowa, rekomendacja ,prze-
ciw’, produkt — inwestycje

Wyobraz sobie, ze Twojemu dobremu zna-
jomemu udalo si¢ zaoszczedzi¢ pewng kwote
1 teraz zastanawia si¢, czy zainwestowac te pie-
nigdze na przyszlo$¢. Znajomy wybral si¢ na
wstepng rozmowe z doradcg finansowym w ban-
ku. Podczas rozmowy z Twoim znajomym do-
radca doktadnie wypytal o jego sytuacje i stwier-
dzil, ze najlepiej, by nie zamrazal pieniedzy na
inwestycje, tylko wszystko wydawal na biezaco,
bo sytuacja na rynkach finansowych jest niepew-
na. Doradca wyjasnil, ze w jego sytuacji odradza
mu inwestowanie pieniedzy w cokolwiek.

Scenariusz: Rozmowa przypadkowa, rekomenda-
ga ,2a’, produkt — inwestycje

Wyobraz sobie, ze Twojemu dobremu zna-
jomemu udalo si¢ zaoszczedzi¢ pewna kwote
1 teraz zastanawia si¢, czy zainwestowac te pie-
nigdze na przyszlos¢. Kiedy byl w banku, by
zalatwi¢ sprawy zwigzane z kontem, rozmowa
zeszla na tematy inwestowania. Podczas roz-
mowy z Twoim znajomym doradca dokladnie
wypytal o jego sytuacje i stwierdzil, Ze sytuacja
na rynkach finansowych jest niepewna, co ro-
dzi duze szanse, wigc najlepiej, by przeznaczy¢
na inwestycje jak najwiecej pieniedzy. Doradca
wyjasnil, Ze zainwestowanie duzej kwoty bedzie
dla niego najwlasciwszym rozwigzaniem.
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W dniach 3-6 wrzesnia 2015 r. w siedzibie
Uniwersytetu im. Luciana Blagi w Sybinie (Ru-
munia) odbyla si¢ miedzynarodowa konferencja
naukowa zorganizowana przez dwa stowarzy-
szenia naukowe zrzeszajace badaczy zajmuja-
cych sie psychologia ekonomiczng oraz ekono-
mig behawioralng: IAREP (The International
Association for Research in Economics & Psy-
chology) oraz SABE (The Society for Advan-
cement of Behavioral Economics). Wydarzenie
to spotkalo si¢ z duzym zainteresowaniem mie-
dzynarodowego $rodowiska naukowego, gro-
madzac ponad 150 naukowcéw z 30 krajéw.

W czasie trwajacej cztery dni konferencji
odbyly si¢ cztery wyklady plenarne, 34 sesje te-
matyczne zorganizowane w ramach pieciu sesji
réwnoleglych oraz sesja plakatowa. Konferen-
cje poprzedzily warsztaty dla mlodych badaczy
oraz warsztaty dotyczace publikowania wyni-
kéw badan w renomowanych czasopismach.

W trakcie warsztatu dla mlodych badaczy,
poprowadzonego przez Morrisa Altmana z Uni-

versity of Newcastle, doktoranci mieli mozli-
wo$¢ zaprezentowania wynikéw swoich badan
oraz otrzymania recenzji swojej pracy badawczej
od przydzielonego im doswiadczonego badacza.
Mogli réwniez przedyskutowac swoje ewentual-
ne watpliwosci zaréwno we wlasnym gronie, jak
iz bardziej doswiadczonymi naukowcami. Z ko-
lei w trakcie prowadzonego przez Maartena van
Twiska, Erika Hoelzla i Ericha Kirchlera warsz-
tatu badacze zapoznali si¢ z tym, jak wyglada
praca wydawcy w renomowanym czasopi$mie
naukowym. Zaprezentowany zostal przebieg
procesu wydawniczego od momentu zlozenia
manuskryptu do jego publikacji. Uczestnicy
warsztatu otrzymali wiele praktycznych rad
i wskazéwek dotyczacych odpowiedniego przy-
gotowania manuskryptu oraz skutecznych stra-
tegii odpowiadania na recenzje.

Konferencje tradycyjnie otworzyl wykiad
plenarny im. Herberta Simona. W tym roku
wyglosit go Amnon Rapoport z University of
California Riverside, przedstawiajac wyniki
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dwéch badan eksperymentalnych dotyczacych
wyboru tras w sieciach skierowanych ze strate-
giczna niepewnoscig. Kolejny wyklad plenarny
wygloszony zostal przez Shoshang¢ Grossbard
z San Diego State University, ktora skupita si¢
na tematyce podejmowania decyzji finanso-
wych przez gospodarstwa domowe, analizujac
przyczyny, dla ktérych tak niewiele miejsca we
wspolczesnej ekonomii poswigcea sie tym zagad-
nieniom. Elena Druica z Uniwersytetu Buka-
reszteriskiego byla autorka kolejnego wykladu
plenarnego. W trakcie wystapienia méwila ona
o warto$ci zaufania spolecznego i kooperacii.
Wskazywala na to, w jaki sposéb wydarzenia
z niedawnej przeszlosci Europy Wschodniej
doprowadzily obywateli do wyuczonej bezrad-
nosci, i przedstawiala obiecujace kierunki zmian
spolecznych, ktére moga skutkowaé stopniowsa
odbudowg kapitalu spolecznego w krajach tego
regionu.

Wyklad plenarny im. Daniela Kahnema-
na w tym roku wyglosit Marcel Zeelenberg
z Tilburg University, ktéry méwil na temat
chciwosci. W tracie wykladu stuchacze mieli
mozliwo$¢ zapoznania si¢ z wieloma pomysto-
wymi badaniami majacymi na celu poznanie
tego — niebadanego wczesniej na szeroka skale
— zjawiska. Prezentowane byly prace poswigco-
ne ustaleniu jego natury, a takze przedstawiono
skale umozliwiajaca mierzenie sklonnosci do
bycia chciwym. M. Zeelenberg wskazal réwniez
na zjawiska, ktére z chciwoscia wspotwystepuja.
Pokazal, Zze chciwos¢, traktowana jako cecha,
pozwala przewidywa¢ réznorodne zachowania
ekonomiczne.

W czasie poswigconym sesjom tematycznym
uczestnicy konferencji mieli okazj¢ wystuchad

blisko 130 referatéw prezentowanych przez na-
ukowc6w z calego swiata. Tematyka prezentacii
dotyczyla miedzy innymi zagadnied zwigza-
nych z kryzysem ekonomicznym, psychologia
pieniedzy, zachowaniami ekonomicznymi, eko-
nomia eksperymentalng czy podejmowaniem
decyzji ekonomicznych. Podobnie jak w ubie-
glych latach na konferencji pojawila si¢ liczna
grupa polskich naukowcéw. Referaty wyglosili
badacze z Akademii Leona Kozmiriskiego,
Uniwersytetu Gdariskiego, Uniwersytetu Marii
Curie-Sklodowskiej oraz SWPS Uniwersytetu
Humanistycznospolecznego.

Uczestnicy konferenciji mogli réwniez zdecy-
dowac si¢ na udzial w jednej z pieciu sesji o cha-
rakterze specjalnym, w formie sympozjum lub
warsztatu. Jeden z warsztatéw dotyczyl ekono-
mii gospodarstw domowych. Kolejny poswigco-
ny zostal teoretycznym i empirycznym pracom
dotyczacym efektywnosci typu X. Uczestnicy
mogli réwniez wzig¢ udzial w warsztacie po-
§wicconym  poznawczym  znieksztalceniom
percepcji czasu i ich wplywowi na zarzadzanie
efektywnoscia. Sympozja dotyczyly polityki
Unii Europejskiej wobec mobilnosci psycholo-
gow oraz obecnego kryzysu finansowego.

Konferencje organizowane przez IAREP
odbyly si¢ juz 40 razy, w tym dwukrotnie w Pol-
sce (w Kazimierzu Dolnym w 1989 r. oraz we
Wroclawiu w 2012 r.). Kolejna konferencja, po-
nownie zorganizowana we wspélpracy z SABE,
bedzie miata miejsce w Wageningen (Holandia)
w dniach 8-10 lipca. Wiadomo juz, ze wyklad
plenarny im. Daniela Kahnemana wyglosi El-
dar Shafir z Princeton University, a wyktad im.
Herberta Simona — Cass Sunstein z Harvard
University.
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mbialek@kozminski.edu.pl

Jonathan Haidt jest jednym z najwazniej-
szych teoretykéw psychologii moralnosci, jest
tez jednym z najwickszych radykaléw. Ksiaz-
ka Prawy umyst to jego credo: przeglad badan
i podsumowanie pogladéw na temat czlowieka,
ujetych w niezwykle pickny jezykowo, przeko-
nujacy, pelen metafor i anegdot sposéb. Haidt,
autor kanonicznego artykulu Emocjonalny pies
i jego racjonalny ogon, podsumowuje wszystko to,
co odkryl, w sposéb ciekawy, przystepny nawet
dla laika. Robi to picknie, sprawnie i nie nuzy.
Pod tym wzgledem reprezentuje najwyzsza kla-
s¢, na poziomie Stevena Pinkera, Dana Arielego
czy innych mistrzéw pidra.

Pamie¢ nasza ma pewna ceche, mianowicie
mamy tendencje, by pamigta¢ rzeczy zgodne
z naszymi przekonaniami, jednoczes$nie za-
pominajac te niezgodne. Efekt ten wyst¢puje
u kazdego z nas, czy sobie z tego zdajemy sprawe,
czy nie. Stuchamy tych, z ktérymi si¢ zgadzamy,
a tych, ktérzy méwia co$ niespdjnego, staramy
si¢ jedynie obali¢, a jak si¢ nie da, to zignorowac.
Taka wizje¢ czlowieka przedstawia nam Haidt,
taka tez jest prawda o nim samym i jego ksigzce.
W jego rozumieniu cztowiek myslacy weale nie
chce pozna¢ prawdy — on chce mieé racje; mysli
po to, by przekonywa¢ innych, by inni mu ule-
gali, by mie¢ dobrg reputacj¢ u innych.

Z taka wizjg czlowieka mamy do czynienia
w Prawym umysle. Haidt widzi go jako racjona-

lizujacy automat, stonia, ktéry ma jezdzca. Nie-
stety, to stoni kieruje jeZdZcem. Slon ze znanych
sobie tylko powodéw wybiera takie a nie inne
zachowania, dokonuje ocen; jezdziec ma za za-
danie utwierdza¢ slonia w przekonaniu, ze idzie
w dobrg strone, calkiem jak rzecznik rzadu,
ktéry o niczym nie decyduje, ale twardo broni
decyzji podjetych przez przelozonych.

Haidt wspiera swéj model m.in. na H. Mer-
cierze i D. Sperberze (2011), ktérzy twierdzg, ze
rozumujemy tylko po to, by obala¢ argumenty
innych oraz by jednoczesnie potwierdzaé¢ swo-
je racje. Czlowiek, a raczej ston, to bezwladna
masa pchana inercjg wlasnych wrodzonych me-
chanizméw, bezkrytyczna i praktycznie nie-
sterowalna wolicjonalnie. Haidt w ten sposéb
dokonuje skrajnego redukcjonizmu, wracajac do
wizji czlowieka jako istoty, ktorej zadaniem jest
uleganie wlasnym impulsom i wrodzonym badz
nabytym kulturowo wartosciom, niezdolnej,
czy tez niechetnej, by kierowaé¢ swoim Zzyciem
za pomocg §wiadomej woli.

Idac tym tropem, dobre i moralne zdaniem
slonia jest to, co wrodzone, naturalne, auto-
matyczne i intuicyjne, zdaniem Haidta zreszta
tez. Przykiad? Prosz¢ bardzo! Otéz wyobraz-
my sobie, ze pewien mezczyzna kupuje co so-
bot¢ mrozonego kurczaka, kopuluje z nim (na
osobnosci) i nastepnie go zjada (sam). Pytanie:
czy postapil niemoralnie? Wigkszo$¢ badanych
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uwaza, ze owszem, dokonal on wystepku mo-
ralnego. Solidnie przepytani przez dociekliwe-
go rozméwce badani majg jednak trudnosci, by
poda¢ argumenty popierajace ich negatywng
opini¢. Na przyklad kryterium szkody nie po-
zwala negatywnie oceni¢ tej osoby, gdyz nikomu
nie szkodzi, malo tego — sobie sprawia przyjem-
nos$¢. Skoro nikt nie stracil, a pojawila si¢ czyja$
satysfakcja, to dlaczego nalezy potgpia¢ takie
zachowanie?

By utrzymaé swoje opinie, badani podaja
wiele argumentow o ,$redniej sensownosci”, np.
ze moze zachorowaé po jedzeniu takich potraw,
ze moze kto§ go nakry¢ itp. Zdaniem Haidta
argumenty maja przekona¢ gléwnie samego ba-
danego, ze ma racje¢; w dalszej kolejnosci prze-
kona¢ rozméwee; w zadnym wypadku nie stuza
realnej ocenie danego czynu. Jest obrzydliwy,
a zatem naganny moralnie, i juz!

O ile Haidt krytykowany jest przez filozoféw
za sugerowanie, ze jedynie bardzo mala czgéé
naszych wyboréw kontrolowana jest realnie
przez refleksje, o tyle Zadna ze stron nie dyspo-
nuje rzetelnym materialem empirycznym w tym
zakresie. Jednak ostatnie badania pokazuja, ze
wzbudzone obciazenie poznawcze, ktére utrud-
nia refleksj¢, ma wplyw na dokonywanie wybo-
réw moralnych (Bialek, De Neys, 2016; Paxton,
Ungar, Greene, 2012; Trémoliere, De Neys,
Bonnefon, 2012). Wydaje si¢ zatem, ze wbrew
przypuszczeniom Haidta komponent refleksji
jest zawarty w kazdym, nawet najbardziej proza-
icznym formulowaniu sadéw moralnych.

Haidt badal takze swoich kolegéw z Uni-
versity of Pennsylvania (tzw. bluszczowa liga,
jeden z najlepszych uniwersytetéw $wiata),
stosujac przyklady takie jak powyzszy z kur-
czakiem. Otrzymal zupelnie inne odpowiedzi:
,to obrzydliwe, ale to jego kurczak i jego spra-
wa, co z nim robi”. ,Nie ma krzywdy, nie ma
zlamania zasad moralnych” — méwili, pokazujac

odmienne kryterium oceny moralnosci zacho-
wania. Kryterium to — utylitaryzm — oparte jest
na uzyteczno$ci dzialania, poréwnaniu zyskéw
i strat. Inni badani, spoza kregéw zachodnich,
bogatych intelektualistéw (WEIRD: western,
educated, industrialized, rich, democratic), wyka-
zywali si¢ poleganiem na intuicyjnych zasadach
oceny dobra i zla — deontologizmie.

WEIRD réznili si¢ od innych takze zakre-
sem empatii: jedni wspélczuli swojej rodzinie,
znajomym i rodakom, inni — kazdej ludzkie;
istocie. Jednych cechowat patriotyzm, drugich —
réwno$¢ i powszechnosé.

Bardziej niz poziom deskryptywny (czyli
opisu tego, jak naprawde dziala umyst) kon-
trowersyjny jest poziom normatywny (czyli jak
powinno by¢) opisu sagdéw moralnych Haidta.
Mianowicie konkluduje on, ze tak jak typo-
wo dziala nasz umysl, to tak wiasnie powinno
by¢. Zdaniem Haidta to ci studenci z Penn sg
niereprezentatywni dla spoleczeristw (outliers),
skrzywieni przez bogactwo i edukacje, a repre-
zentowany przez nich system moralny, skoncen-
trowany na ocenianiu moralnosci przez pryzmat
wyrzadzonej szkody, jest sztuczny i nienatural-
ny. Inni, zwykli ludzie przeciez tacy nie s3. Cos,
co jest naturalne (wigkszo$¢ niewyedukowanych
spoleczenstw), jest ,lepsze” niz to, co wydelibe-
rowane (Penn).

Céz — przynajmniej mnie oraz J. Jostowi
(2012) trudno si¢ z tym zgodzié. Cos, co uwa-
zam za najwigksza zdobycz cywilizacji, wedlug
Haidta nie jest istotne. Mam na mysli zdolnos¢
ludzi do pokonywania swoich odruchéw w imig
,wyzszych wartosci”, takich jak np. tolerancja,
otwarto$¢ na zmiany spoleczne. Dla odmiany
ceniony przez Haidta system norm to kultura
i tradycja regionu i spoleczedstwa. Sadze, ze
kryterium ,naturalnosci” jako sposobu oce-
ny zachowan i budowania warto$ci moralnych
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moze opisuje, jak jest, ale jest stabym modelem
normatywnym.

Ostatnim elementem ksigzki jest rozszerze-
nie modelu na zachowania polityczne. Haidt
podsumowuje swéj model, konstruujac teorig
wartosci podstawowych (moral foundations),
w ktérej wykazuje, ze wszyscy ludzie bazujg na
tych samych kluczowych wartosciach (szkoda,
sprawiedliwos¢, lojalnosé, autorytet, czystosé),
ale moga je nieco inaczej rozumie¢ i obejmujg
nimi wiecej lub mniej oséb. Liberalowie mar-
twig si¢ o caly $wiat i réwnos¢, ale akceptujg tyl-
ko cze$¢ z wartosci podstawowych; konserwa-
tysci martwia si¢ o mniej oséb: o najblizszych,
rodzing, kraj, ale cenig wszystkie wartosci
w jednakowym stopniu.

Nie poswigcam w tej recenzji watkowi poli-
tycznemu zbyt wiele miejsca, bo model ten jest
,2amerykocentryczny”. Autorowi wydaje si¢, ze
uklad wartosci liberal-konserwatysta jest uni-
wersalny, podczas gdy prawdopodobnie uniwer-
salne sg tylko te etykiety. Pozornie polski i ame-
rykanski konserwatysta ceni sobie podobne
wartosci: rodzing, kraj, autorytety; liberal ceni
wolnos¢ i uzyteczno$é (Macko, 2012). Jednak
amerykaniski liberal chce darmowej publicznej
opieki medycznej i edukaciji, wsparcia dla naj-
ubozszych 1 bardziej dostgpnego systemu so-
cjalnego. Tego samego chce polski... prawicowy,
katolicki konserwatysta glosujacy na PiS. Dopa-
sowywanie zatem uniwersalnego systemu war-
tosci podstawowych do zwolennikéw réznych
opcji politycznych wydaje si¢ nieco na wyrost.

Podsumowujac, Haidt w przekonujacy i eru-

dycyjny sposéb prébuje opisa¢ ludzi jako au-

Recenzja ksigzki Jonathana Haidta ,Prawy umyst”

tomaty, ktére odczuwajg wspoélczucie, mitosé
oraz potepiaja w sposob automatyczny, opierajac
si¢ na wrodzonych zasadach oraz na kulturze,
a swoje zachowanie tylko racjonalizuja. To, co
wydaje nam si¢ nasza wywazong opinig, nie jest
wedlug Haidta niczym innym jak wewnetrz-
ng iluzja racjonalnosci wyprodukowang przez
umys! w celu samoobrony i mozliwosci atako-
wania innych. Chocby ze wzgledu na sil¢ i kon-
trowersyjnos¢ tych pogladéw ksigzke Haidta
trzeba przeczyta¢. Nic tak bowiem nie inspiruje
jak inteligentna osoba o wyrazistych pogladach.
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Akademickie

Stowarzyszenie Psychologii Ekonomicznej (ASPE)

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

Do gtéwnych celéw ASPE nalezg popularyzacja zastosowan
psychologii w ekonomii, a w szczegdlnosci w przedsiebiorczosci,
finansach, reklamie, marketingu, public relations i zarzadzaniu
ludZmi oraz dzialanie na rzecz transferu najnowszych osiagnieé
psychologii ekonomicznej do gospodarki. Cele te realizowane
s3 poprzez prowadzenie badai naukowych oraz promowanie
i wspieranie inicjatyw naukowych z obszaru szeroko rozumiane;
psychologii ekonomiczne;.

Zapraszamy do odwiedzenia strony internetowej stowarzy-
szenia: http://www.aspe.info.pl/
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Tematyka konferencji obejmie tradycyjnie nastepujace zagadnienia:

» Psychologia zachowarn ekonomicznych
e Fkonomia eksperymentalna

e Zachowania konsumenckie

e Decyzje i percepcja ryzyka

* Psychologia pieniedzy

* finanse behawioralne

» Odpowiedzialnosc spoteczna w zachowaniach ekonomicznych
» Socjalizacja ekonomiczna

Na konferencji ASPE wygtosza wyktady zaproszeni goscie: ZAPRASZAMY!

e dr hab. Michat Wierzchon
(Instytut Psychologii Uniwersytetu Jagielloriskiego, Zaktad
Psychologii Eksperymentalnej, Consciousness Lab — c-lab)
» mgr Elzbieta Bienkowska
(europejski komisarz ds. rynku wewnetrznego i ustug)



