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STRESZCZENIA WYSTAPIEN

SESJA 1: DECYZJE 1

Jestem w nastroju, wiec wyobrazam sobie: afekt incydentalny wpltywa na wyobrazenia

umystowe w procesie decyzyjnym w warunkach ryzyka i niepewnosci

Joanna M Smieja*; Tomasz Zaleskiewicz, Jakub Traczyk, Agata Sobkéw

Niemal kazdego dnia stajemy przed koniecznoscia podejmowania decyzji, ktérych skutki sa
mniej lub bardziej trudne do przewidzenia. Ostatnie badania z zakresu podejmowania decyzji
wskazuja na znaczaca role wyobrazen umystowych i towarzyszacego im afektu w dokonywaniu
wyboréw. Wyobrazenia przysztych zdarzen daja nam bowiem poniekad mozliwos¢
przetestowania, w bezpiecznych warunkach, konsekwencji podejmowanych decyzji.
Pozytywne wizualizacje i emocje dotyczace dylematu decyzyjnego zwiekszaja che¢ podjecia
dziatania, z kolei negatywne che¢ te redukuja. Nie tylko emocje odczuwane podczas wyobrazen,
ale réwniez afekt incydentalny, taki jak nastréj wynikajacy z bodZcéw niepowigzanych
bezposrednio z decyzja, moze ksztattowaé nasze zachowania.
W zakresie badania decyzji ryzykownych istnieja dwa niezalezne nurty badan. Pierwszy
wskazuje na bezposrednia zaleznosci pomiedzy nastrojem a sktonnoscia do podejmowania
ryzyka. Drugi z nich, nowszy, zaklada, Ze generowanie wyrazistych wyobrazen konsekwencji
decyzyjnych ma wptyw na angazowanie sie w zachowania ryzykowne.
W niniejszym eksperymencie zamierzamy potaczy¢ wspomniane nurty badan, wykazujac, ze
nastréj moze wptywac¢ na podejmowanie ryzyka poprzez kreowanie wyobrazen o znaku
zgodnym z walencjg nastroju. Przewidujemy, Ze dobry nastrdj doprowadzi do generowania
bardziej pozytywnych wyobrazen, a co za tym idzie do zwiekszenia checi podjecia dziatania.
Uczestnicy badania zostang wprowadzeni w nastréj neutralny, pozytywny lub negatywny przy
wykorzystaniu metody wspomnien autobiograficznych. Ich zadaniem bedzie wyobrazanie
sobie koniecznosci podjecia decyzji w domenie finansowej i zdrowotnej, a nastepnie ocenienie
gotowosci do dziatania w kazdej ze sfer. Dodatkowo planujemy przetestowaé, czy istnieje
zalezno$¢ miedzy oddziatywaniem afektu na wyobrazenia a iloscig informacji na temat
potencjalnych konsekwencji ryzyka (dane podstawowe vs. rozszerzone).
Badanie jest aktualnie w trakcie realizacji, a jego procedura zarejestrowana w systemie OSF.
Szczegotowe wyniki wraz z analizg zostang przedstawione podczas konferencji.

Im wyzszy koszt, tym wyzszy zysk? Eksperymentalne badanie racjonalno$ci decyzji
inwestycyjnych
Julia Zdobylak*
W klasycznym modelowaniu ekonomicznym im wyzszy koszt, ceteris paribus, tym nizszy zysk
decydenta. Jest to niepodwazalny wniosek przy zatozeniu doskonatej racjonalnosci, ale mozna
mie¢ watpliwosci, czy ta sama reguta koniecznie obowigzuje, gdy racjonalno$c¢ jest ograniczona,
a jednostki sa narazone na btedy poznawcze. W niniejszej prezentacji chce przedstawi¢ wyniki
eksperymentu laboratoryjnego, w ktérym uczestnicy podejmowali decyzje inwestycyjne, przy
czym jedna grupa nie ponosita kosztéow transakcyjnych, a druga musiata uiszcza¢ niewielka
optate za kazda zmiane funduszy inwestycyjnych. Wyniki stoja w sprzecznosci ze
standardowymi oczekiwaniami ekonomicznymi, poniewaz wprowadzenie Kkosztow




transakcyjnych sklonito badanych do podejmowania bardziej racjonalnych decyzji i ostatecznie
pomogto im osiagna¢ wyzsze zyski od grupy nieponoszacej kosztéw.

The Berlin Emotional Responses to Risk Scale (BERRS): Nowe efektywne narzedzie do
pomiaru reakcji emocjonalnych w odpowiedzi na informacje wazne z perspektywy
podejmowania decyzji w warunkach ryzyka i niepewnosci
Dafina Petrova, Edward T. Cokely, Agata Sobkéw, Jakub Traczyk*, Dunia Garrido, Rocio Garcia-
Retamero
Chociaz liczne badania systematycznie wskazuja, Ze emocje petnig kluczowa role w percepcji
ryzyka i procesie podejmowania decyzji, obecnie nie istnieje wystandaryzowane narzedzie
psychometryczne do oceny reakcji emocjonalnych w odpowiedzi na informacje istotne do
podjecia decyzji (np. komunikaty o ryzyku). Podczas wystapienia zaprezentujemy Berlin
Emotional Responses to Risk Scale (BERRS) - narzedzie, sktadajace sie z szeSciu pozycji
testowych, ktére w szybki i skuteczny sposéb mierzy pozytywne (trzy pozycje: bezpieczny,
bedacy dobrej mysli, odczuwajacy ulge) i negatywne (trzy pozycje: zaniepokojony,
wystraszony, zmartwiony) reakcje emocjonalne na informacje dotyczace ryzyka. Na podstawie
wynikéw siedmiu badan przedstawimy wtasciwosci psychometryczne skali w trzech wersjach

jezykowych (angielskiej, hiszpanskiej i polskiej).

Konfirmacyjna analiza czynnikowa wykazata, Ze narzedzie ma strukture dwuczynnikowa.
Zaréwno pozytywna jak i negatywna podskala BERRS charakteryzuje sie wysoka spo6jnoscia
wewnetrzng oraz stabilnoscig w czasie. BERRS wykazuje takze wysoka trafno$¢ predykcyjng w
odniesieniu do zrdéznicowanego zestawu zadan kryterialnych (np. postrzeganego ryzyka,
intencji behawioralnych) w réznych kontekstach, ktére uwzgledniaja zagrozenia zdrowotne,
spoteczne, finansowe, technologiczne, etyczne, sSrodowiskowe i pandemiczne. Skala BERRS
przewiduje oceny ryzyka i korzysci badan przesiewowych w kierunku wykrycia choréb
nowotworowych, a takze intencje behawioralne dotyczace poddania sie badaniom
przesiewowym oraz poszukiwania informacji na ten temat. Dodatkowo, wynik BERRS
korelowat z intencjami behawioralnymi dotyczacymi zachowan prewencyjnych wzgledem
wirusa Ebola i SARS-COV-2. W badaniach eksperymentalnych zademonstrowalisSmy, Ze
pozytywna i negatywna podskala BERRS jest wrazliwa na manipulacje wielkos$cig konsekwencji
i prawdopodobienstw réznych zagrozen. Manipulacje selektywnie skierowane na zmiane
pozytywnych lub negatywnych reakcji emocjonalnych w odpowiedzi na ryzyko réwniez
znalazty odzwierciedlenie w wynikach podskal BERRS.

Podsumowujac, BERRS jest wystandaryzowanym i efektywnym narzedziem badawczym, ktore
w prosty i szybki sposéb umozliwia pomiar reakcji emocjonalnych w odpowiedzi na informacje
wazne z perspektywy podejmowania decyzji w warunkach ryzyka i niepewnosci.

Wiladza a ryzykowne wybory finansowe
Katarzyna Seks$cinska*, Joanna Rudzinska-Wojciechowska, Petko Kusev
Przedstawiamy wyniki dwoch badan (N1 = 104 i N2 = 359) sprawdzajacych w jaki sposéb
poczucie wtadzy (cecha) i stan wtadzy wiaza sie z podejmowaniem ryzykownych wyborow
finansowych, w szczegélnosci inwestycyjnych i hazardowych. Wyniki badan pokazaty, ze
wyzszy poziom poczucia wtadzy (cecha) i sytuacyjnie wzbudzony stan posiadania wtadzy byty
pozytywnie zwigzane ze sktonnos$cia do budowania ryzykownych portfeli inwestycyjnych i
podejmowania ryzykownych wyboréw hazardowych. Ponadto sprawdziliSmy czy sytuacyjnie




wzbudzony stan (nie)posiadania wtadzy moderuje relacje miedzy poczuciem wtadzy (cecha) a
sktonnoscia do podejmowania ryzykownych wyboréw finansowych. Wyniki potwierdzity
interakcje miedzy poczuciem wtadzy (cecha) a sytuacyjnie wzbudzonym stanem
(nie)posiadania wtadzy. Zalezno$¢ miedzy poczuciem wtadzy (cecha) a sktonno$cia do
podejmowania ryzyka inwestycyjnego i hazardowego byta obserwowana tylko gdy
indukowany byt stan posiadania wtadzy. W sytuacji nieposiadania wtadzy opisana zaleznos¢
nie byta widoczna.

SESJA 2: EKONOMIA BEHAWIORALNA

Relacja psychologii ekonomicznej do ekonomii eksperymentalnej i ekonomii
behawioralnej. Analiza metanaukowa
Renata Wojciechowska*

Mnogos$¢ subdyscyplin naukowych jest jednym z kryterium opisu zmian wspétczesnej nauki. W
tej kwestii nauki spoteczne sa szczegélnym przyktadem wzajemnego przenikania sie
tematycznego i metodologicznego. Liczne zwigzki ekonomii, finanséw, nauk o zarzadzaniu,
socjologii i psychologii potwierdzaja konieczno$¢ kooperacji tych nauk. Interdyscyplinarnos¢
daje bowiem duze mozliwos$ci rozwojowe, ale tez moze powodowac chaos poznawczy. Celem
artykutu/ wystapienia bedzie analiza relacji ekonomii i psychologii, z akcentem na analize
trzech subdyscyplin: psychologie ekonomiczng, ekonomie behawioralng i ekonomie
eksperymentalng. Badania te s3 potrzebne ze wzgledu na rozmycie granic miedzy
subdyscyplinami. Uporzadkowanie definicyjne i metodologiczne wydaje sie za$ koniecznym
warunkiem ich rozwoju.

Misja psychologii zachowan ekonomicznych w czasach pandemicznej niepewno$ci
Paulina Wocior*

Zgodnie z danymi Banku Swiatowego, $rednia oczekiwana warto$¢ zycia w 1960 roku wynosita
zaledwie 53 lata. W roku 2019 ta liczba wzrosta do prawie 73 lat. Wsp6tczesni ludzie pracuja
dtuzej, odpoczywaja dtuzej i przede wszystkim zyja dtuzej niz ich przodkowie. Wraz z tym, ze
majq wiecej czasu, podejmujg znacznie bardziej skomplikowane decyzje ekonomiczne, ktére
bardzo czesto sg skutkiem odpowiednich zachowan, a nie tylko suchych kalkulacji. Ludzie coraz
cze$ciej ktada nacisk na bezpieczenistwo i wygode podczas podejmowania decyzji, nawet gdy
mniej bezpieczna czy wygodna alternatywa jest ekonomicznie znacznie bardziej optacalna.
Pandemia Covid-19 jeszcze bardziej pogtebita te tendencje.

Analiza psychologii zachowan ekonomicznych jest coraz bardziej aktualna wraz ze wzrostem
niepewnosci co do przysztosci, ktéra bardzo wzrosta na skutek Pandemii. W czasach ciagle
zmieniajacej sie rzeczywistosci ludzie coraz czesSciej wykorzystuja bodZce psychologiczne jako
czynniki decyzji ekonomicznych, odstawiajac na bok zwykte matematyczno-logiczne
kalkulacje. Psychologia zachowan ekonomicznych moze stuzy¢ narzedziem do zrozumienia
dzisiejszych trendéw gospodarczych, pomoca w niepewnych sytuacjach ekonomicznych, ale i
takze do manipulowania masami, wykorzystania strachu i niepewnos$ci dla osiggniecia
konkretnych prywatnych celow. Wszystko zalezy od woli i zamiaréw oséb czy instytucji, ktorzy
taka psychologia sie zajmuja.




Dana praca ma na celu przeglad najnowszych badan i artykutéw dotyczacych wystapienia i
zastosowania psychologii w ekonomii, zbada¢ najnowsze tendencje psychologiczne w
decyzjach ekonomicznych, w szczegdlnosci w odniesieniu do czaséw pandemicznej
niepewnosci sprawczej, nakresli¢ blizsza i dalsza przysztos¢ i role psychologii zachowan
ekonomicznych w zyciu ludzkim. W tym wystapieniu sa takze wziete pod lupe rézne przyktady
wykorzystania analizy zachowan psychologicznych w ekonomii, te uczciwe i nie do konica, w
celu zrozumienia mechanizméw i motywéw ich zastosowania, miedzy innymi tych, ktére
pojawity sie dopiero podczas Pandemii Covid-19.

Efekt zakotwiczenia a wycena produktéow - wyniki eksperymentéw laboratoryjnych i
terenowych
Magdalena Brzozowicz*, Michat Krawczyk
W niniejszym wystapieniu przedstawione zostang wyniki badan zwiazanych z wptywem efektu
zakotwiczenia (ang. anchoring effect) oraz btedu wynikajacego z hipotetycznos$ci badania (ang.
hypothetical bias) na wycene prywatnych débr konsumpcyjnych. Szczegdlny nacisk potozony
byt na zbadanie interakcji pomiedzy wymienionymi efektami, co stanowi novum w literaturze
przedmiotu.
Sformutowano nastepujace hipotezy badawcze:
H1: Btad wynikajacy z hipotetycznosci pytania (ang. hypothetical bias) wplywa na wycene
produktu.
H2: Efekt zakotwiczenia (ang. anchoring effect) wptywa na wycene produktu.
H3: Wystepuje wzajemne oddziatywanie btedu wynikajacego z hipotetycznosci pytania i efektu
zakotwiczenia.
W  celu weryfikacji hipotez badawczych, przeprowadzone =zostaly 3 eksperymenty
ekonomiczne. W kazdym z nich uczestnicy byli poproszeni o podanie maksymalnej ceny, za jaka
sa/byliby sktonni kupi¢ prezentowany produkt (ang. willingness to pay; WTP). Kazdy z
eksperymentoéw zostatl przeprowadzony w podziale na 4 grupy eksperymentalne: RealLow
(rzeczywiste transakcje, niska kotwica), RealHi (rzeczywiste transakcje, wysoka kotwica),
HypoLow (wycena hipotetyczna, niska kotwica), and HypoHi (wycena hipotetyczne, wysoka
kotwica).
W warunkach hipotetycznych uczestnicy zostali poproszeni o podanie maksymalnej ceny, za
jaka byliby sktonni kupi¢ dany produkt (wiedzac, ze ich odpowiedZ ma charakter czysto
hipotetyczny). W warunkach rzeczywistych uzyto natomiast procedury BDM z rzeczywistymi
transakcjami.
Eksperyment nr 1 (N=218) byt eksperymentem laboratoryjnym, w ktérym uczestnicy
(studenci) byli proszeni o wycene voucheréw na wykonanie karykatury lub portretu.
Eksperyment nr 2 (N=786) oraz Eksperyment nr 3 (N=799) mialy forme eksperymentéw
terenowych i zostaly przeprowadzone w centrum handlowym Westfield Arkadia we wrzes$niu
2020 roku na prébie zréznicowanej pod katem wieku, ptci, wyksztatcenia, itp. W
Eksperymencie nr 2 przedmiotem wyceny byly produkty trwate - recznie malowane kubki,
natomiast w eksperymencie nr 3 produkty szybko zbywalne - stoiki miodu smakowego.
Mimo, Ze przeprowadzone eksperymenty byly zréznicowane pod katem wycenianych
produktéw, préby badawczej czy miejsca badania, ich wyniki sg bardzo spo6jne. Hipoteza nr 1
zostata w pelni potwierdzona: warto$ci WTP w warunkach hipotetycznych byty istotnie wyzsze
niz w warunkach z rzeczywistymi transakcjami. Hipoteza nr 2, méwiaca, Ze efekt zakotwiczenia
wptywa na wycene produktéow zostata potwierdzona czesSciowo - efekt zakotwiczenia byt




istotny statystycznie jedynie w warunkach hipotetycznych. Co za tym idzie, zostata
potwierdzona Hipoteza nr 3, méwiaca o interakcji miedzy badanymi efektami.

Nasze wyniki sugeruja, ze hipotetyczne badania rynkowe moga dostarcza¢ danych o nizszej
jakosci. Co wiecej, wnosza one wktad do dyskusji na temat mechanizméw, na ktérych bazuje
efekt zakotwiczenia - sugerujac, ze efekt ten moze by¢ czeSciowo spowodowany
niewystarczajacymi zachetami do podjecia Swiadomego wysitku oddalenia sie od kotwicy.
Praca powstata w wyniku realizacji projektu badawczego o nr 2017/27/N/HS4/02116
finansowanego ze sSrodkéw Narodowego Centrum Nauki.

Samoocena jako zaséb chroniacy nastolatka przed materialistycznym modelowaniem
spotecznym?
Anna Maria Zawadzka*, Judyta Borchet, Magdalena Iwanowska, Aleksandra Lewandowska-
Walter

Celem badan byto sprawdzenie, czy samoocena moze by¢ zasobem nastolatkéw, ktéry ostabia
site wptywu materializmu otoczenia spotecznego. Przeprowadzono dwa badania. W pierwszym
badaniu, korelacyjnym, przebadano nastolatkéw wraz z matka, ojcem i rowieSnikiem-kolega.
Nastolatkowie wypetniali kwestionariusz samooceny i skale czestosci uzytkowania mediow,
wszyscy badani wypetniali Indeks Aspiracji. W drugim badaniu, eksperymentalnym, gdzie
przebadano tylko nastolatkéw, sprawdzono, jak aktywizacja samooceny, poprzedzajaca
aktywizacje materialistycznych modeli spotecznych (matki, ojca, rowiesnika, mediow), wptywa
na aspiracje materialistyczne nastolatka. W badaniu 1 wykazato, Ze poziom samooceny
nastolatka moderowat zwigzek materializmu réwiesnika z materializmem nastolatka. W
badaniu 2 wykazato, Ze wzmacnianie samooceny nastolatka ostabialo wptyw
materialistycznego rowiesnika na nastolatka. Wnioskiem z badan jest, Zze samocena moze
stanowi¢ zasob nastolatka chronigcy przed materializmem réwiesnikéw.

SESJA 3: PECIOMINUTOWKI

Zachowania eksploracyjne w ztozonych problemach decyzyjnych opartych na
doswiadczeniu
Dominik Lenda*, Jakub Traczyk

Eksplorowanie struktury problemu decyzyjnego wartosci czy czestosci potencjalnych wynikéw
jest aktualnie przedmiotem intensywnych badan psychologéw decyzji. Decyzje dokonywane na
podstawie eksplorowania i do§wiadczania rozktadu mozliwych wynikéw, maja nazwe decyzji
z doswiadczenia (ang. decision from experience; Hertwig et al., 2004; Hertwig &amp; Erev,
2009). W badaniach nad decyzjami z do$wiadczenia kluczowa role peini eksplorowanie
struktury problemu decyzyjnego, tj. zbieranie pojedynczych prébek informacji o potencjalnych
wynikach loterii pienieznych (ang. sampling paradigm, pol. paradygmat prébkowania) oraz
czestos¢ zmiany eksplorowanych opcji (ang. switching). Do tej pory najczeSciej badano
zachowania eksploracyjne w problemach decyzyjnych sktadajacych sie z dwoch opcji. Jednakze,
cztowiek codziennie podejmuje wiele decyzji w znacznie bardziej ztozonych srodowiskach, w
ktorych liczba alternatyw jest znacznie wyzsza niz dwa.
Przedstawiamy analize badan dotyczacych zachowan eksploracyjnych w problemach
decyzyjnych, w ktoérych, przyktadowo, osoba badana ma do wyboru osiem opgcji.
ZastosowaliSmy modelowanie hierarchiczne do analizy liczby zbieranych prébek informacji i




przej$s¢ miedzy eksplorowanymi opcjami. Wstepne wyniki pokazuja, Ze uczestnicy, ktérzy
rzadziej przetaczali sie miedzy alternatywami, czesciej wybierali opcje o wyzszej wartoSci
oczekiwanej. Ponadto wykazalisSmy, Ze liczba wylosowanych prébek wigzata sie z bardziej
racjonalnym podejmowaniem decyzji. Nasze wyniki moga poméc zrozumie¢ podejmowanie
decyzji w oparciu o do$wiadczenie oraz uog6lni¢ wnioski na bardziej ztoZone sytuacje
decyzyjne.

Rola FOMO w strategii podejmowania decyzji konsumenckich
Diana Jaworska*, Katarzyna Seksciniska

FOMO (lek przed przegapieniem) to zjawisko, ktére jest jednym z gtdwnych czynnikow,
lezacych u podstaw intensywnego korzystania z mediéw spotecznosciowych (Przybylski i in.,
2013). Badania wykazaty jednak, ze FOMO jest powiazane nie tylko z zachowaniami online, ale
takze z zachowaniami i emocjami poza kontekstem Internetu (Kang, Ma, 2020). FOMO mozna
zdefiniowa¢ jako wszechogarniajace uczucie, Ze co$ nas omija - Ze inni wiedza, robig lub
posiadaja co$ lepszego niz my (Abeliin., 2016). Wedtug polskiego raportu nt. FOMO (Jupowicz-
Ginalska i in., 2018) 16% polskich internautéw ma wysoki poziom, a 65% Sredni poziom tej
cechy. FOMO wiaze sie m.in. z negatywnym afektem, nizsza satysfakcja z zycia i samooceng
(m.in. Milyavskaya i in., 2018). W obszarze zachowan ekonomicznych wykazano, ze FOMO
wptywa na wybory konsumentéw, prowadzac m.in. do konformistycznej konsumpcji. Mimo Ze
FOMO moze wptywa¢ na wybory konsumentéw, a takze jest nieodtgcznie zwigzane z
zastanawianiem sie nad witasnymi wyborami, nie przeprowadzano dotychczas badan,
sprawdzajacych, jak FOMO wptywa strategie podejmowania decyzji konsumenckich.

[stnieja liczne przestanki, aby oczekiwaé, ze FOMO moze petnic¢ istotna role w podejmowaniu
decyzji konsumenckich. W zwigzku z tym zaplanowano badanie eksperymentalne, w ktérym
sprawdzony zostanie zwigzek miedzy FOMO, strategia decyzyjna a pewnoScia decyzji w
kontekscie wyboréw konsumenckich. Po pierwsze, zostanie zbadane, czy poziom FOMO
réznicuje strategie decyzyjne preferowane przez ludzi - strategie maksymalistow vs
satysfakcjonalistow. Badania wykazaty, Ze maksymaliSci czeSciej angazuja sie w poréwnania
spoteczne niz satysfakcjonaliSci i sg szczegblnie sktonni do odczuwania zalu (Schwartz i in.
2002). Poniewaz zaréwno sktonno$¢ do poréwnan spotecznych, jak i Zatowanie wtasnej decyzji
moga by¢ cze$ciag FOMO (Milyavskaya i in., 2018; Reer i in., 2019), oczekuje sie, Ze osoby z
wysokim FOMO beda miaty tendencje do stosowania strategii maksymalistow. Zostanie
sprawdzona takze rola FOMO dla dwoch innych elementéw strategii: poszukiwania informacji
o alternatywach oraz czasu spedzonego na podejmowaniu decyzji. Poniewaz istnieja
przestanki, aby twierdzi¢, ze FOMO moze wptywac na strategie podejmowania decyzji, cecha ta
moze réwniez zmieni¢ spos6b wyszukiwania informacji oraz to, jakiego rodzaju informacje sa
wazne przy podejmowaniu decyzji, a takze ile czasu jest potrzebne, aby podjac¢ decyzje. Kolejna
kwestia w obszarze procesu decyzyjnego, na ktéry FOMO moze mie¢ wptyw, jest pewnos$¢
wtasnej decyzji. Oczekuje sie, Ze osoby z wysokim FOMO beda mniej pewne swoich decyzji i
beda kilkakrotnie rozwaza¢ wybor alternatyw. FOMO jest pozytywnie zwigzane z tendencja do
ruminacji (Dempsey et al., 2019). Co wiecej, Zatowanie wtasnej decyzji (co moze by¢
charakterystyczne dla FOMO) prowadzi do tendencji do poszukiwania informacji o
niewybranych alternatywach (Summerville, 2011), co moze réwniez wigzac sie z sktonnos$cia
do ponownego rozwazenia mozliwo$ci wyboru. Podczas konferencji ASPE 2021 beda mogty
zostac¢ zaprezentowane wstepne wyniki niniejszego badania.




Jak bada¢ dyskontowanie? Poréwnanie procedur badawczych w warunkach odroczenia
i prawdopodobienstwa.
Jakub M Krawiec*, Szymon B. Mizak, Wojciech Biataszek

Proces subiektywnej dewaluacji konsekwencji wyboru wraz ze wzrostem kosztéw nazywany
jest dyskontowaniem. Uwaza sie, Ze tempo dyskontowania moze by¢ behawioralnym
wskaznikiem szerokiej gamy zachowan nieadaptacyjnych takich jak uzaleznienie od substanc;ji
psychoaktywnych czy hazardu, a zatem badanie tych proceséw moze umozliwi¢ spojrzenie na
przyszte dziatania jednostki przez pryzmat zachowan z przeszto$ci. Wraz z rosnaca liczba
badan nad podejmowaniem decyzji zwigzanych z czasem i ryzykiem, istnieje potrzeba
weryfikacji metod badania tych procesé6w. Pomimo ustanowienia réznych procedur pomiaru
tempa dyskontowania, wcigz mozna zauwazy¢ luke w badaniach umozliwiajacych
bezposrednie poréwnanie tych metod.

W naszych badaniach poréwnujemy cztery procedury stosowane w paradygmacie
dyskontowania na podstawie dwodch kryteriow - otrzymanych wspétczynnikow
dyskontowania oraz jakosci pozyskanych danych. Analiza regresji logistycznej wykazata, ze we
wszystkich warunkach za wyjatkiem dyskontowania matych kwot w ryzyku, model uzywajacy
rodzaju procedury jako predyktora, okazatl sie istotnie przewidywac prawdopodobienistwo
wyboréw niesystematycznych. Dodatkowo, dwie analizy wariancji w schemacie mieszanym dla
pomiaréw w odroczeniu i ryzyku, wykazaty, Ze rodzaj zastosowanej procedury nie ma wptywu
na tempo dyskontowania, przy istotnym efekcie jej wielko$ci oraz przy nieistotnej interakcji
pomiedzy predyktorami. Rodzaj procedury wptywat rowniez istotnie na czas trwania pomiaru.
Wyniki badania pokazuja, ze tempo dyskontowania w kazdej procedurze nie réznia sie od
siebie, jednak dobdr procedury ma wptyw na liczbe wyboréw niesystematycznych. Dodatkowo,
w przypadku odroczenia istotny jest rowniez wptyw wielko$ci nagrody. Podsumowujac, nalezy
ostroznie dobiera¢ procedure, a uzyskane wyniki zalecaja metody oparte na wyborze (np.
dynamic adaptive staircase), a nie metody w ktérych ekwiwalent natychmiastowosci lub
pewnosci jest bezposrednio podawany przez badanego (np. matching procedure).

Decision-Making in Complex Systems: The Role of Cognitive Abilities
Shahriar Akhavan Hezaveh*
By conducting simulation-augmented laboratory experiments, we assess the impact of
cognitive abilities on decision-making in minority games. In a three-treatment design, we first
measure our participants' individual differences in Type-2 processing through a series of
standard cognitive and psychometric tests. Our second treatment focuses on disentangling
belief formation from reasoning abilities. In this treatment, each participant answers to a one-
person guessing game; then, they predict the determined outcomes of a series of minority game
simulations. In the end, participants, individually, play a series of minority games with
cognitively controlled artificial agents on three levels of difficulty: easy, medium, hard. This
design helps us understand "when," "which" cognitive ability matters, and "how" it affects our
decision-making in minority games. Our study sheds light on the heterogeneity of people's
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performance in complex systems by considering cognitive abilities as a potential source.
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W poszukiwaniu efektu ,gorzej niz zwykle"
Michat Krawczyk*

Literatura psychologiczna zna wiele mechanizméw autowaloryzacji. Przyktadowo, wysokiej
samoocenie moze stuzy¢ ztudzenie bycia ponadprzecietnym, szczegélnie na istotnych dla nas
wymiarach. Podobnie, wiele os6b ma tendencje do przypisywania sukceséw gtéwnie sobie, a
porazek - okoliczno$ciom. W przedstawionym projekcie przeprowadzam serie badan
skierowang na identyfikacje nowego - wedle mojej wiedzy - mozliwego mechanizmu
autowaloryzacji: efektu ,gorzej niz zwykle”. Opieratby sie on na przekonywaniu siebie i
otoczenia, Ze dana czynno$¢ ,zwykle” wychodzi nam lepiej niz wtasnie oto zaprezentowaliSmy.
Jego skuteczne zastosowanie mogtoby istotnie podtrzymac/podnie$¢ samoocene: nasz
jednorazowy marny wystep nie kaze sadzi¢, Ze jesteSmy pozbawionymi talentu
nieudacznikami, o ile uda nam sie przekonac¢ siebie i otoczenie, ze akurat mamy wyjatkowo
pechowy dzien.

W poszukiwaniu tego efektu przeprowadzono badania wsrdéd os6b rekreacyjnie grajacych w
bilard i w brydza, oraz wsréd studentéw ¢wiczacych na zajeciach wychowania fizycznego.
Lacznie ok. 500 os6b odpowiedziato na pytanie czy dana czynno$¢ danego dnia (w ciggu
kilkudziesieciu minut poprzedzajacych badanie) wychodzita im lepiej, gorzej, czy mniej wiecej
tak samo jak zwykle. Ogélnie rzecz biorac, w Zadnej z grup nie zidentyfikowano postulowanego
efektu: odpowiedzi byty zbalansowane lub przewazaty wskazania, ze danego dnia badanemu
idzie lepiej niz zwykle.

Na granicy myslenia i intuicji. Zaleznos$¢ pomiedzy refleksyjnoscia a olSnieniem w
badaniach korelacyjnych.
Angelika Olszewska*, Agata Sobkéw

Test Refleksyjnego Mys$lenia (CRT) wykorzystywany jest do pomiaru zdolno$ci myslenia
analitycznego. Ze wzgledu na strukture zadan pojawia sie intuicyjna i niepoprawna odpowiedz
przez co poprawne wykonanie testu wymaga jej wyhamowania. Zaktada sie, ze Ze wzgledu na
podobienstwo tresci niektorych pozycji Testu Refleksyjnego Myslenia i zagadek wymagajacych
ol$nienia w literaturze coraz czesciej porusza sie kwestie ich wzajemnej zalezno$ci. Niniejsze
badania majg na celu odpowiedzie¢ na pytanie, czy to Test Refleksyjnego Myslenia (CRT)
zwigzany jest z doSwiadczaniem ol$nienia, czy zagadki angazuja raczej refleksyjnos$¢ niz
ol$nienie? Przeprowadzono dwa badania korelacyjne (nA = 132 I nB = 137). W badaniu
pierwszym sprawdzono wzajemng zalezno$¢ miedzy poziomem wykonania zadan, dla
poréwnania sity zaleznoSci uzyto tez innych miar kreatywnego i refleksyjnego myslenia. Do
pomiaru kreatywnego myslenia wykorzystano zagadki wymagajace ol$nienia, test odlegtych
skojarzen (RAT), test szerokoSci kategorii, test znaczenia wzordéw, z kolei myslenie refleksyjne
byto mierzone z wykorzystaniem testu refleksyjnego myslenia CRT, werbalnego testu
refleksyjnego myslenia (VCRT) i matryce mierzace inteligencje ptynna. Badanie drugie zostato
wzbogacone o pomiar subiektywnego doswiadczenia przy uzyciu wskaznikéw swiadczacych o
ol$nieniu takich jak nagto$¢ rozwiazania, przyjemnos¢, pobudzenie, pewnos¢ oraz subiektywna
deklaracje ol$nienia.

Wyniki obu badan wskazuja na $rednia i pozytywna zalezno$¢ miedzy zagadkami wgladowymi
a CRT (rA = 0,58 i rB = 0,54) oraz miedzy zagadkami a VCRT (rA = 0,64 i rB = 0,60). Nie
zaobserwowano jednak réznicy miedzy subiektywnym doswiadczeniem ol$nienia miedzy
zagadkami (M =8,80,SD =5,91) a CRT (M = 9,36, SD =5,70). Zaobserwowano natomiast r6znice
w doswiadczeniu ol$nienia miedzy zagadkami a testem odlegtych skojarzen (M = 11,27, SD =
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6,49) oraz miedzy testem refleksyjnego mys$lenia a testem odlegltych skojarzen. Powyzsze
wyniki sugeruja, Ze do§wiadczenie os6b badanych rozwigzujacych CRT i zagadki wymagajacych
wgladu $wiadczy¢ moze o analitycznym przetwarzaniu zadan i pomiarze refleksyjnosci. W
kolejnych badaniach warto bytoby poréwnaé¢ CRT i zagadki pod wzgledem zdolnosci
predykcyjnej takich zjawisk jak wiara w zjawiska paranormalne i fake news, oraz
podejmowanie dobrych decyzji.

Wplyw afirmacji warto$ci podczas nauki statystyki na zdolnos$ci numeryczne, lek przed
matematyka i lek przed byciem testowanym
Agata Sobkéw, Marcin Surowski, Yehor Hrymchak, Julia Mazur, Patryk Goéra, Pawet Schoepp*,
Angelika Olszewska, Jakub Traczyk
Badania prowadzone w ostatniej dekadzie wskazuja, Ze zdolno$ci numeryczne (tj. zdolnosci
umystowe w przetwarzaniu informacji numerycznych) sa jednym z najwazniejszych
predyktoréw podejmowania dobrych decyzji w rozmaitych obszarach codziennego
funkcjonowania - od decyzji o charakterze medycznym (np. poréwnanie zalet i wad terapii) do
decyzji finansowych (np. oszczedzanie).
Wysoki poziom zdolnos$ci numerycznych jest réwniez kluczowym predyktorem osiggniec
akademickich. Jednakze, nawet osoby z wysokim poziomem zdolnos$ci numerycznych moga
osiagac nizsze wyniki w testach (np. w ramach zaje¢ ze statystyki) ze wzgledu na ujawniajacy
sie lek przed matematyka oraz przed byciem testowanym.
W zwiazku z duzym znaczeniem zdolno$ci numerycznych, wazne jest opracowanie i testowanie
interwencji mogacych sprzyja¢ rozwojowi tych zdolnoSci. Celem niniejszych badan byto
sprawdzenie, czy interwencja oparta na metodzie afirmacji warto$ci wptywa na redukcje leku
przed matematyka, poprawe zdolnosci numerycznych oraz wieksza skuteczno$¢ uczenia sie
statystyki.
We wstepnym badaniu zaobserwowaliSmy, Ze osoby charakteryzujace sie wyzszym lekiem
przed matematyka odczuwanym dzien przed egzaminem z podstawowej metodologii i
statystyki uzyskiwaty nizszg liczbg punktéw z tego egzaminu. W badaniu wtasciwym studenci
uczestniczacy w kursie z zaawansowanej metodologii badan psychologicznych i statystyki
zostali poproszeni o wypetnienie serii zadan i kwestionariuszy (np. kwestionariuszy leku przed
matematyka, leku przed byciem testowanym, subiektywnych zdolno$ci numerycznych oraz
testow obiektywnych zdolno$ci numerycznych i umiejetnosci z zakresu statystyki).
Nastepnie, osoby badane byty poddane interwencji opartej na metodzie afirmacji wartosci.
Podobne interwencje stosowane byly we wczesniejszych badaniach, ktére wykazaty
pozytywny wptyw nie tylko na zdolnos$ci numeryczne, ale i na jako$¢ podejmowanych decyzji
finansowych oraz zachowania prozdrowotne w okresie co najmniej 8 miesiecy od zakonczenia
badania.
W grupie eksperymentalnej studenci byli poproszeni o uporzadkowanie 6 grup wartosci:
relacje, religia / duchowo$¢, kariera, kultura, nauka, polityka / dziatalno$¢ spoteczna od
najwazniejszej do najmniej waznej. Drugim etapem zadania bylo uzasadnienie, dlaczego
uwazaja, ze dana wartos¢ jest dla nich najwazniejsza. W grupie kontrolnej studenci dokonywali
takiego samego porzadkowania wartos$ci, ale uzasadniali dlaczego najmniej wazna dla nich
warto$¢ moze by¢ wazna dla innych oséb. Sesja z manipulacja byta powtarzana dwukrotnie.
Podczas wystapienia zaprezentujemy w jaki sposob zaproponowana interwencja wptywa na
lek przed matematyka i byciem testowanym, zdolno$ci numeryczne oraz wyniki z egzaminu ze
statystyki.
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Hazard online wsréd adolescentéw: zagrozenie uzaleznieniem i jego konsekwencje
Grazyna Z. Wasowicz*, Matgorzata Stysko - Kunkowska

Rosnaca dostepnos¢ Internetu prze aplikacje mobilne zwieksza ryzyko podejmowania w nim
aktywnosci prowadzacych do uzaleznienia. Obserwowana zmiana kulturowa w spostrzeganiu
hazardu sprawia, Ze jest on spostrzegany jako aktywnos$¢ akceptowana spotecznie (Griffiths i
in. 2006). Uwaza sie, Ze hazard w sieci stanowi duze zagrozenie dla mtodziezy, poniewaz jest
tatwo dostepny, silnie reklamowany i oparty na nieregularnym schemacie nagradzania.
Zaangazowanie mtodziezy w te forme aktywnosSci w sieci potwierdzajac alarmujace statystyki,
publikowane w wielu krajach (Volbergiin., 2011).
Gtowne cele badania obejmowatly: 1) opisanie skali zaangazowania polskiej mtodziezy w
hazard w sieci, 2) opisanie zagrozenia polskiej mtodziezy uzaleznieniem od Internetu (z
wykorzystaniem autorskiego kwestionariusza Moja Aktywnos$¢ w Internecie - MAWI), 3)
okresSlenie zwigzku miedzy podejmowaniem czynnos$ci hazardowych a zagroZzeniem
uzaleznieniem od Internetu, 4) opisanie konsekwencji hazardu i uzaleznienia od Internetu.
W badaniu wzieto udziat 1000 oséb (préba ogélnopolska, pomiar w czterech lokalizacjach), 556
kobiet, 444 mezczyzn, w wieku 13-19 lat, uczniéw gimnazjéw, liceéw i technikow.
Z badania wynika, Ze polscy adolescenci angazuja sie w zaklady sportowe (15%) i inne formy
hazardu, tj. gry karciane i automaty (12%). W tych grupach przewazaja chtopcy (98 chtopcéw i
52 dziewczat w pierwszym przypadku oraz 75 i 47 w drugim). Wéréd grajacych chtopcéw
ponad 10% podejmuje czynnos$ci hazardowe czes$ciej niz raz dziennie (12% - zaktady sportowe,
14% - pozostate formy). Ponadto, z badania wynika, Ze uprawianie hazardu w sieci zwieksza
ryzyko uzaleznienia od Internetu: hazardzisci przejawiaja symptomy uzaleznienia z réznych
jego faz, wystapienia ktérych nie stwierdzono ws$rdd nie-hazardzistéw. Hazard w sieci
prowadzi takze do negatywnych konsekwencji w zakresie zdrowia i osiggniec¢ szkolnych.

Percepcja produktéw doznaniowych zwigzanych z kulturj i jej zwiazki z
funkcjonowaniem poznawczym oraz dobrostanem
Martyna Kostyra*
Sektor kultury i kreatywny bedac czescia tzw. ekonomii doswiadczen, ktérej podstawowa cecha
jest, wedtug Josepha Pine’a i Jamesa Gilmore’a (1998), oferowanie indywidualnego
zaangazowania i niezapomnianego przezycia, wytwarza dobra, ktére mozna traktowac jako
tzw. dobra doznaniowe (Hutter, 2011). W obliczu braku jednej powszechnie przyjetej definicji
sektora kultury, a co za tym idzie takze jego wytwor6éw, zbadatam postrzeganie doébr
tworzacych kategorie produktow i ustug kultury (badanie pilotazowe). Przygotowuje obecnie
eksperyment badajacy zwiazek konsumpcji kulturalnej z funkcjonowaniem poznawczym i
dobrostanem, ktérego wstepne wyniki zaprezentuje podczas wystapienia na konferencji.
W badaniu pilotazowym nawigzujacym do modeli kategoryzacji, przeprowadzitam analize
struktury skojarzeniowej produktow i ustug kultury z wykorzystaniem metody empirycznego
okreslenia pojeciowej struktury przedmiotéw konsumpcyjnych (MOCOM) Kleine’a i Kernana
(1988).
Pilotaz pozwolit znaleZ¢ odpowiedzi na nastepujace pytania:
Co stanowi kategorie produktéow okreslanych jako produkty i ustugi kultury, jakie sa
prototypowe kategorie tych produktéw?
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Jakie skojarzenia symboliczne wigza sie z produktami kultury i doznaniowa konsumpcja
kultury?

Jakie wartosci sa kojarzone z kategorig produktéw i ustug kultury (np. samorealizacja,
przyjemno$¢, duchowos$¢, madrosc)?

Gtownym celem badania pilotazowego bylo pozyskanie materiatu badawczego do
eksperymentu z uzyciem metody torowania (priming). W eksperymencie przeprowadze
aktywizacje konsumpcji kulturalnej i zbadam jej wptyw na czlowieka z perspektywy
funkcjonowania proceséw poznawczych (tj. sprawno$¢ pamieci roboczej jako elementarny
konstrukt psychologii poznawczej (Orzechowski, 2012), a takze dobrostanu hedonistycznego
(Diener et al, 2002) i eudajmonistycznego (Ryff, 2014) z uwzglednieniem wartos$ci jako
moderatora.

Nowy test obrazkowy do pomiaru materializmu przedszkolakéw
Agata Trzcinska*

W literaturze mozna odnaleZ¢ zaskakujaco mato badan dotyczacych materializmu u matych
dzieci. Jednym z powodéw moze by¢ fakt, iz do niedawna badacze twierdzili, Ze rozumienie
znaczenia dobr materialnych rozwija sie w okresie od $redniego do péZnego dziecinstwa.
Jednakze wraz z ogromnymi zmianami spotecznymi, szczegélnie zwigzanymi z rewolucja
cyfrowa, wspébliczesne dzieci prawdopodobnie rozwijaja tendencje materialistyczne na
wcze$niejszych etapach zycia niz dotychczas sadzono. Niedawno zrealizowane badania
pokazaty, ze juz dzieci w wieku 3-5 lat zaczynaja rozumie¢ symbolizm marek a takze zaczynaja
oceniac¢ swoich kolegéw i kolezanki jako popularne lub niepopularne na podstawie tego, jakie
posiadaja dobra.
Dotychczas wsrdd dzieci materializm byt badany najcze$ciej przy uzyciu Kolazu SzczeScia,
metody opracowanej przez Chaplin i John (2007). Oryginalne narzedzie byto wykorzystywane
wsrod dzieci szkolnych i nastolatkéw, ale w ostatnich latach pojawita sie takze uproszczona
wersja przeznaczona dla przedszkolakéw (Watkins et al., 2016). Kolaz SzczeScia jest obecnie
jedynym narzedziem, ktérym mozna bada¢ materializm przedszkolakéw. Jednakze narzedzie
to ma swoje wady, poniewaz kazdorazowo wymaga opracowania zestawu obrazkow
reprezentujacych atrakcyjne w danym momencie dla dzieci przedmioty materialne i
aktywnosci. Powoduje to, Zze w réznych badaniach s3 wykorzystywane rdézne wersje tego
narzedzia, zawierajace czesto bardzo odmienne zestawy obrazkéw. Dlatego tez poréwnywanie
wynikéw otrzymanych przez réznych badaczy moze nastreczac¢ wielu probleméw.
Biorac pod uwage brak standardowych metod do pomiaru materializmu u dzieci w wieku
przedszkolnym, podjeto prébe opracowania nowego narzedzia. Stworzono test, w ktérym
dzieciom prezentowane sg pary obrazkéw (na jednym znajduje sie dziecko z przedmiotem
materialnym, na drugim pojawiaja sie rézne aktywnosci lub relacje). Kazdorazowo badane
dziecko wybiera, na ktérym obrazku dziecko jest bardziej szczesliwe (lub fajniejsze) - np. czy
szcze$liwsze jest dziecko posiadajace duzo pieniedzy, czy to, ktére bawi sie na placu zabaw. W
przeciwienstwie do Kolazu SzczeS$cia opracowane obrazki sa uniwersalne i ponadczasowe.
Podczas wystapienia zostang zaprezentowane wstepne wyniki badan nad witasno$ciami
psychometrycznymi nowego testu obrazkowego do pomiaru materializmu u przedszkolakéw.
W badaniach tych wzieto udziat 89 dzieci oraz rodzice czesci z nich.
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SESJA 4: DECYZJEII

Okazywanie zaufania - norma spoteczna czy nie?
Anna Macko*, Marcin Malawski

W znanym badaniu Bicchieri i inni (2011) stwierdzili, Ze o ile ludzie chetnie wymierzaja kary
finansowe osobom nie odwzajemniajacym zaufania w grach zaufania i uwazaja, Ze inni tez sa
gotowi do takiego karania, o tyle ta che¢ i przekonania nie przenosza sie na karanie os6b nie
okazujacych zaufania. Na tej podstawie wywnioskowali, Ze odwzajemnianie zaufania jest
norma spoteczna, ale okazywanie zaufania nig nie jest. Naszym zdaniem konkluzja dotyczaca
okazywania zaufania jest by¢ moze zbyt mocna. Kara za zachowanie niekooperacyjne moze by¢
natury finansowej (i zwykle by¢ kosztowna dla wymierzajacego kare), ale moze tez przybrac
postac ostracyzmu - ,odmowy wspoétdziatania z osoba ukarang” (Liddell i Krusche, 2014).
PrzypuszczaliSmy wiec, Ze ludzie, cho¢ nie s3 chetni do karania braku zaufania przez naktadanie
“kar pienieznych” - obnizania wyptaty - moga wcigz uwazac¢ zachowanie osoby nie okazujacej
zaufania za naganne i kara¢ ja w mniej kosztowny dla siebie sposdb - przez ostracyzm, czyli
unikanie jej w przysztych interakcjach.
To przypuszczenie sprawdzaliSmy w dwoéch badaniach internetowych. W kazdym z nich
badali$my sktonnos$¢ uczestnikéw do stosowania dwéch postaci kary - obnizenia wyptaty oraz
unikania osoby karanej w przysztych kontaktach - w odpowiedzi na obserwowany brak
zaufania, jego niski lub $redni poziom (mierzony suma przekazywang partnerowi w grze
zaufania: od zera do potowy posiadanych pieniedzy). ObniZenie wyptaty mierzyliSmy tak samo
jak Bicchieri i in. (2011) - jako procent odbieranej wyptaty i dodatkowo jako przewidywanag
dominante tego procentu wsréd odpowiedzi oséb badanych. Sktonnos$¢ do unikania danej
osoby byta mierzona wyborem przez badanego partnera do przyszlej interakcji, potencjalnie
korzystnej dla obojga jej uczestnikow: do wyboru byta osoba ze znang historig okazania
zaufania badZ nie w grze zaufania oraz anonimowa osoba, o ktérej badany nie otrzymywat
zadnej informacji.
W badaniu 1 (N = 116) uczestnicy mieli odnies¢ sie kolejno (w losowej kolejnosci) do kazdej z
trzech oséb - nie ufajacej, o niskim oraz o $rednim poziomie zaufania - a ich sktonnos$¢ do
wyboru jako partnera tej osoby zamiast innej zupeinie nieznanej osoby byta mierzona jako
liczbowa wielko$¢ na ciggtej skali, gdzie jeden biegun oznaczat zdecydowany wybdr osoby z
opisywanej wcze$niej gry, a drugi biegun zdecydowany wybér innej, nieznanej osoby.
Sktonnos¢ ta (wyboru osoby do kolejnej interakcji) okazata sie istotnie wyzsza wobec o0sob,
ktore w grze zaufania powierzyty pieniadze, nizZ wobec os6b nie okazujacych zaufania. (W tym
badaniu zreplikowali$my takze wyniki Bicchieriiin. (2011) na temat kar finansowych). Wyniki
drugiego badania (N = 257), w ktérym kazdy uczestnik dokonywat wyboru partnera tylko raz,
sa mniej jednoznaczne w odniesieniu od oséb, ktére nie okazaty zaufania, ale takze w tym
eksperymencie partnerzy powierzajacy w grze zaufania wieksze kwoty byli wybierani przez
badanych czesciej od tych, ktérzy powierzali mato lub nic. Znaczenie okazaty sie mie¢ poziom
zrozumienia gry zaufania oraz pte¢ badanych. W badaniu drugim, wyniki zblizone do
oczekiwanych znaczenie okazaly sie mie¢ jedynie w grupie mezczyzn o wyZszym poziomie
rozumienia gry zaufania.
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Wplyw aktywizacji rél spotecznych zwiazanych z ptcig na sktonno$¢ do podejmowania
ryzyka finansowego

Diana Jaworska*, Katarzyna Seksciniska, Joanna Rudzinska-Wojciechowska,
Liczne badania wykazaty réznice miedzy kobietami i mezczyznami w postrzeganiu kwestii
finansowych i podejmowaniu decyzji w obszarze finanséw, zwtaszcza tych zwigzanych z
ryzykiem (np. Ertaci Gurdal, 2007; Khor, Sariyev i Loos, 2020). RéZnice te moga jednak wynika¢
nie z cech wrodzonych, ale z czynnikéw spoteczno-kulturowych, takich jak spotecznie
zdeterminowane role ptciowe (Nelson, 2014). Czynniki te s3 czesto pomijane w
eksperymentach dotyczacych réznic ptciowych w zachowaniach finansowych (Sent &amp; van
Staveren, 2019). Istnieja badania pokazujace, Ze role spoteczne zwigzane z ptcig, zar6wno
naturalnie przyjete, jak i aktywowane eksperymentalnie, moga wplywa¢ na zachowania i
decyzje w wielu aspektach ludzkiego zZycia, takich jak styl przywddztwa (Eagly, Johannesen-
Schmidt i Van Engen, 2003), korzystanie z ustug medycznych (Drapeau, Boyer i Lesage, 2009)
oraz wybory konsumenckie i finansowe (Sekscinska, Trzcinska i Maison, 2016).
Biorac pod uwage fakt, ze wplyw rol spotecznych zwigzanych z picia na podejmowanie
ryzykownych decyzji finansowych jest wciaz pomijany, w biezacym badaniu postanowiono
sprawdzi¢, w jaki sposob aktywowanie rél spotecznych zwigzanych z picia wptywa na
sktonno$¢ mezczyzn i kobiet do podejmowania ryzyka finansowego w dziedzinie inwestowania
i hazardu. Przeprowadzono badanie eksperymentalne metoda CAWI (N = 319). Wyniki
wykazaty, ze o ile aktywizacja stereotypowo meskiej roli spotecznej (zwiazanej z praca
zawodowq) powodowata, ze zaréwno kobiety, jak i meZczyzni, byli bardziej sktonni do
podejmowania ryzyka finansowego w pordwnaniu do grupy kontrolnej, to aktywizacja
stereotypowo kobiecej roli spotecznej (zwigzanej z zajmowaniem sie domem) zmniejszata
sktonnos$¢ do ryzyka finansowego jedynie u kobiet.
Niniejsze badanie przyczynia sie do literatury dotyczacej podejmowania ryzykownych decyzji
finansowych poprzez identyfikacje aktywizacji rél spotecznych jako czynnika sytuacyjnego,
ktory moze wpltywac na tego typu decyzje.

Réznice indywidualne w poszukiwaniu informacji o problemie decyzyjnym
Agata Sobkoéw*, Joanna Malcherek

Jakos$¢ podejmowanych decyzji zalezy w duzym stopniu od tego, jakimi informacjami dysponuje
decydent. O ile w badaniach naukowych, informacje niezbedne do podjecia decyzji sa czesto
wprost prezentowane osobom badanym, o tyle w rzeczywistych sytuacjach to decydent musi
samodzielnie ich poszukiwac¢. Co wiecej, w codziennym zyciu, r6zne osoby moga poszukiwac
réznych informacji, np. o konsekwencjach, prawdopodobienstwach czy o dziataniach
zabezpieczajacych. Rézne osoby moga rowniez stosowal rézne reguly stopujace przy
poszukiwaniu informacji o problemie decyzyjnym: niektérzy zadowolg sie podstawowymi
informacjami, a inni beda dogtebnie go analizowali.

W celu sprawdzenia, ktére réznice indywidualne przewiduja poszukiwanie informacji o
problemie decyzyjnym w naturalnych sytuacjach, wykorzystany zostat paradygmat Aktywnego
Poszukiwania Informacji (Active Information Search). W ramach tego paradygmatu osobom
badanym przedstawiany jest ogélny opis sytuacji decyzyjnej. Nastepnie, uczestnicy maja
mozliwo$¢ zadawania pytan eksperymentatorowi i samodzielnie decyduja, w ktérym
momencie dysponuja juz dostatecznymi informacjami, by dokona¢ wyboru.

Opierajac sie na teorii myS$lenia Stanovicha i wspoétpracownikéw oraz na wynikach
wczesniejszych badan, wybratySmy cztery potencjalne zmienne z zakresu rdznic
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indywidualnych, ktére moga wigzac¢ sie z poszukiwaniem informacji o problemie decyzyjnym:
potrzebe poznania, refleksyjno$¢ poznawcza, obiektywne zdolno$ci numeryczne i subiektywne
zdolno$ci numeryczne.

Potrzeba poznania wigze sie z tendencja do angazowania sie w wymagajace poznawczo
aktywnosci i czerpania z tego przyjemnosci oraz jest mierzona przy pomocy samoopisowego
kwestionariusza. Z kolei, refleksyjno$¢ poznawcza wigze sie z wykrywaniem konfliktu i
inhibicjg btednych odpowiedzi wynikajacych z dziatania intuicji. W tym badaniu, refleksyjnos¢
poznawcza mierzona bylta przy wykorzystaniu polskiej wersji Werbalnego Testu Refleksyjnego
Myslenia, ktéry sktada sie z serii zagadek. Zadania te sa tak skonstruowanie, Ze czesto wywotuja
automatyczng btedna odpowied?, ktéra wydaje sie prawidtowa, ale w przeciwienstwie do
klasycznej wersji Testu Refleksyjnego Mys$lenia (CRT) nie wymagaja dokonywania operacji o
charakterze matematycznym.

Zdolnosci numeryczne dotycza zdolno$ci w zakresie rozumienia i wykorzystania informacji o
charakterze numerycznym (zwlaszcza probabilistycznym) i s3 naleza do gtéwnych
predyktoréw podejmowania dobrych decyzji. Dotychczasowe badania wykazaty, ze zar6wno
subiektywne (mierzone poprzez samoopis) jak i obiektywne (mierzone testowo) zdolnoSci
numeryczne moga regulowa¢ motywacje do poszukiwania i przetwarzania informacji w
problemach zawierajacych dane liczbowe.

Zgodnie z przewidywaniami, wyniki badania pokazaty, Ze osoby o wyZszej potrzebie poznania
oraz refleksyjnosci poznawczej zadawaly sumarycznie wiecej pytan na temat sytuacji
decyzyjnych. Analiza pytan pod wzgledem ich merytorycznej zawartosci wykazata, Ze osoby
badane pytaty gtéwnie o konsekwencje oraz o dziatania zmniejszajace ryzyko, a bardzo rzadko
o prawdopodobienistwa z nimi zwigzane. Co ciekawe, liczba pytan dotyczacych
prawdopodobienstwa wigzata sie (cho¢ bardzo stabo) z poziomem obiektywnych zdolno$ciach
numerycznych.

Podsumowujac, wyniki tego badania wskazujg na wazna role réznic indywidualnych w procesie
podejmowania decyzji i moga przyczynic¢ sie do opracowania dziatan zachecajacych wybrane
grupy osob do bardziej refleksyjnej analizy, a w szczegélnosci do czestszego poszukiwania
informacji o prawdopodobienstwach.

Efekt moralnej licencji: czy przeszte dobre uczynki moga usprawiedliwi¢ oszustwo
podatkowe?
Sabina Kotodziej*, Matgorzata Niesiobedzka

Literatura psychologiczna dotyczaca dobroczynnos$ci wskazuje, Ze przekazywanie pieniedzy na
cele charytatywne jest powigzane z procesami emocjonalnymi i racjonalnymi (Dickert i in.,
2011; Zagefka i James, 2015). Przyktadowo, przekazanie darowizny moze ztagodzi¢ stres,
poprawi¢ czyjas$ reputacje, uszczesliwi¢ darczynce, a takze wzbudzi¢ poczucie dumy z siebie i
podnie$¢ poziom pozytywnych emocji (Bekkers i Wiepking, 2011; Aknin i in., 2020). Co wiecej,
Zagefka i James (2015) stwierdzili, Zze dobroczyncy czesto poréwnuja poniesione koszty z
potencjalnymi korzysciami wskazujac, Ze dokonywanie wptat na cele charytatywne moze by¢
konceptualizowane jako zachowanie skoncentrowane na sobie, w ktérym wazne sg pozytywne
konsekwencje dla dawcy.

Jednym z potencjalnych pozytywnych rezultatéw dokonywania darowizn jest uzyskanie
okredytu moralnego”, dzieki ktéremu wcze$niejszy dobry uczynek daje ,licencje” na
angazowanie sie w przyszte moralnie watpliwe zachowania. Zaréwno eksperymentalnie, jak i
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w prawdziwym zyciu, zaobserwowano, Ze ludzie czesto podejmuja decyzje, ktére tamia
ustalone spotecznie normy, gdy podczas poprzednich dziatan nagromadzili , kredyty moralne”.
W badaniu podjeto préobe odpowiedzi na pytanie, jak efekt moralnej licencji wptywa na decyzje
o oszustwach podatkowych. Zatozono, Ze przypomnienie poprzedniego dobrego uczynku
(Badanie 1) oraz przekazanie darowizny na cele charytatywne (Badanie 2) zwiekszy sktonnos¢
do oszustw podatkowych.

Uzyskane wyniki potwierdzity istnienie efektu moralnej licencji w domenie podatkowej w
przypadku kobiet. W badaniu 1 przypomnienie dobrego uczynku zwiekszato
prawdopodobienstwo, ze kobiety beda zmniejsza¢ swoje zobowigzania podatkowego poprzez
zanizanie dochodéw. Podobnie w badaniu 2 przekazanie darowizny na cele charytatywne
zwiekszyto czesto$¢ korzystania przez badane z nienaleznej ulgi podatkowej. Wyniki te sa
zgodne z wcze$niejszymi badaniami i pokazuja, Ze darowizny na cele charytatywne moga
nastepnie prowadzi¢ do naruszania zasad moralnych (Clotiin., 2013, 2014; Jordan i in., 2011).

SESJA 5: ZACHOWANIA KONSUMENCKIE

Kiedy nastolatki chetniej podejmuja aktywizm konsumencki i ekologiczny? Rola celéw,
wartosci, tozsamosci aktywistycznej
Anna Maria Zawadzka*, Magdalena Iwanowska, Aleksandra Lewandowska-Walter, Judyta
Borchet, Blanka Kondratowicz

W kapitalizmie konsumenckim dobrobyt spoteczenstw rozumiany jest jako efekt wzrostu
gospodarczego i nastawienia na pomnazanie zysku. Negatywne skutki kapitalizmu
konsumenckiego, czyli ocieplenie klimatu, wzrost emisji CO2, topnienie lodowcoéw, wzrost
temperatury i poziomu wody w oceanach, wyzsza liczba powodzi, wzrost ubdstwa i
nieréwnosci spotecznych, z roku na rok daja sie we znaki z coraz wieksza sita. Jednym ze
sposobdw przeciwdziatania kapitalizmowi konsumenckiemu i jego ideom jest aktywizm.
Aktywizm dotyczy promowania i dazenia do zmian kulturowo - spotecznych, ktére przynosza
podwyzszenie jakos$ci zycia jednostek i grup. Aktywizm przybiera rézne formy i moze dotyczy¢
réznych tematéw, np. odpowiedzialnej konsumpcji lub ochrony srodowiska. Negatywne
zmiany, jakie niesie za sobg kapitalizm konsumencki moga by¢ szczegdlnie dotkliwe dla
kolejnych pokolen. Dlatego w naszym badaniu analizujemy predyktory aktywizmu
konsumenckiego i ekologicznego nastolatkow (n = 459, 16-18 lat). W ramach prezentacji
odpowiadamy na pytania, jakie cele i wartosci sa predyktorami réznych form zachowan
aktywistycznych w aktywizmie konsumenckim i ekologicznym, jakie znaczenie ma pte¢ oraz
jak zachowania aktywistyczne wiaza sie z tozsamos$ciag aktywistyczng u nastolatkéw.

Psychologiczne uwarunkowania pozytywnych emocji zwiazanych z produktem na
réznych etapach procesu zakupowego
Wiktor Razmus*, Magdalena Razmus
Celem dwdch badan byto sprawdzenie roli zaangazowania w marke oraz materializmu w
doswiadczaniu pozytywnych emocji (radosci i podekscytowania) zwiazanych z produktem na
réznych etapach procesu zakupowego. Wyniki badania podtuznego pokazuja, Ze poziom
materializmu nie przewiduje pozytywnych emocji przed zakupem oraz w krotkim czasie po
zakupie. Jedynym predyktorem pozytywnych emocji na tych dwoch etapach jest
zaangazowanie w marke. Wyzszy poziom zaangazowania w marke wigze sie z wyzszym
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poziomem rados$ci i podekscytowania. Wyniki drugiego badania pokazujg, Ze istnieje silna
dodatnia zalezno$¢ pomiedzy zaangazowaniem w marke a pozytywnymi emocjami zwigzanymi
z produktem na trzecim etapie procesu zakupowego - minimum siedem dni po zakupie.
Materializm réwniez wiaze sie dodatnio z odczuwaniem tych pozytywnych emociji, jednak sita
tej zaleznoS$ci jest staba. Ponadto, materializm petni role moderatora w relacji pomiedzy
zaangazowaniem w marke a pozytywnymi emocjami. Wyzszy poziom materializmu powoduje,
Ze nastepuje ostabienie relacji pomiedzy zaangazowaniem w marke a doswiadczaniem radosci
i podekscytowania z produktu. Wyniki dostarczaja dowodéw na to, ze dosSwiadczanie
pozytywnych emocji z produktu uwarunkowane jest przede wszystkim poziomem
zaangazowania w marke.

Okladka ksiazki jak opakowanie produktu - badanie stronniczo$ci ptciowej w ocenie
ksiazek
Dariusz Drazkowski*; Agnieszka Inglot, Radostaw Trepanowski
Konsumenci preferujg bardziej produkty zaprojektowane dla ich ptci niz te zaprojektowane dla
pici przeciwnej (Van Tilburg, Lieven, Herrmann, Townsend, 2015). ZaleZzno$¢ ta odnosi sie
zwlaszcza do oso6b, ktore silnie identyfikuja sie z wiasna ptcia (White, Argo, 2009) i postrzegaja
siebie przez pryzmat cech kojarzonych z ich ptcig (Worth, Smith, Mackie, 1992). Stronniczos$¢
ptciowa (tj. wyzsza ocena produktéw dedykowanych dla wtasnej pici niz pici przeciwnej)
zostata udokumentowana w ocenie wielu kategorii produktéw, ale nie w odniesieniu do
ksigzek. Tymczasem, jesli potraktowac oktadke ksigzki jak opakowanie produktu, to jest ona
nos$nikiem wielu informacji na temat grupy docelowej ksigzki. Tytut ksigzki oraz design oktadki
(kolory, rodzaj czcionki, linie i ksztatty; Van Tilburg i in., 2015) moga komunikowa¢ cechy
meskie i kobiece tresci ksigzki oraz oczekiwanag ple¢ czytelnikéw. Celem badania 1 byto
sprawdzenie czy konsumenci przejawiajg stronniczo$¢ piciowa w ocenie ksiazek oraz
wytonienie potencjalnych determinant tejze stronniczosci (pici biologicznej, kobiecosci i
meskosci, identyfikacji z wtasng ptcia, publicznej samooceny wtasnej ptci). Na poczatku
badania online jego uczestnicy (n = 315) odpowiadali na pytania: Skali Meskosci i Kobiecosci
(Lipinska-Grobelny, Gorczycka, 2011) oraz Skali Samooceny Kolektywnej (Bazinska, 2015).
Nastepnie uczestnicy oceniali jako$¢ oraz che¢ przeczytania 10 ksigzek (5 napisanych przez
mezczyzn i 5 przez kobiety) na podstawie ich oktadek. By zobiektywizowac jako$¢ ocenianych
ksigzek do badania wybrano wylacznie ksigzki, ktére otrzymaty nagrode Pulitzera.
Manipulowano eksperymentalnie imieniem i nazwiskiem autora/ki ksigzki - potowa oséb
badanych oceniata ksigzki z ukrytymi danym autora/ki, a potowa widziata dane autora/ki
ksigzek. Wyniki badania pokazaty szereg zaleznos$ci. Ogolnie, ksigzki napisane przez kobiety
zostaty ocenione nizej niz ksigzki napisane przez mezczyzn. Wraz ze wzrostem opisywania
siebie przy uzyciu kobiecych charakterystyk i wraz ze wzrostem wieku oceniajacych malata
réznica w ocenie ksigzek kobiecych i meskich. MezczyZni (niezaleznie od ich publicznej
samooceny wiasnej pici i identyfikacji z ptcia) oceniali lepiej ksigzki autoréw-mezczyzn niz
ksigzki napisane przez kobiety oraz oceniali niZej niz kobiety ksiazki napisane przez kobiety.
Tylko kobiety o wysokiej samoocenie publicznej wtasnej ptci lub o wysokiej identyfikacji z
wtlasng picig oceniaty lepiej ksigzki napisane przez kobiety niz przez mezczyzn. Natomiast
kobiety i mezczyZni nie réznili sie miedzy soba w ocenie ksigzek napisanych przez mezczyzn.
Podsumowujac, wyniki badania 1 potwierdzity stronniczos$¢ ptciowa w ocenie ksigzek oraz
wskazaty jej determinanty. Celem badania 2 bylo sprawdzenie czy istnieje zgodno$¢ miedzy
ptcig autora/ki ksigzki a przypisywanym jego/jej ksiazce meskim i kobiecym cechom. W
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badaniu tym wykorzystano te same 10 oktadek ksiagzek, ktore zastosowano w badaniu 1, bez
podania imienia i nazwiska autora ksigzki. Osoby badane (n = 502) oceniaty ksiazki za pomoca
Skali Kobiecej i Meskiej Osobowosci Marki (Grochman, 2011). Wyniki tego badania pokazaty,
ze ksigzkom napisanym przez kobiety przypisywano wiecej kobiecych cech i mniej meskich
cech niz ksigzkom napisanym przez mezczyzn. Ksigzki autorek-kobiet oceniano jako bardziej
kobiece niz meskie, a ksigzki autoré6w-mezczyzn oceniano jako bardziej meskie niz kobiece.
Podsumowujac, wyniki badania 2 potwierdzity, Ze istnieje zgodno$¢ miedzy picig autora/ki
ksigzki a przypisywanym jego/jej ksiazce meskim i kobiecym cechom. Wyniki obu badan
sugeruja, ze oktadka ksigzki symbolizuje swoim designem i tytutem pte¢ autora ksigzki oraz
prawdopodobnie komunikuje potencjalnym ich konsumentom przeznaczenie zawartoSci
ksigzki dla okreslonej ptci konsumentéw. Interpretujac wyniki badania w kontekscie
stereotypow ptci mozna dostrzec przejawy uprzedzenia mezczyzn wobec ksigzek napisanych
przez kobiety, co moze prowadzi¢ do dyskryminacji autorek-kobiet na rynku wydawniczym.

Swiadomosé i akceptacja owadéw jako zywnosci wéréd polskich konsumentéw
Dominika Adamczyk*
Owady, ze wzgledu na to, Ze s3 Zrédtem dobrze przyswajalnego biatka, coraz cze$ciej uwazane
sa za "zywno$C przysztosci”, a tym samym postrzegane jako dobry zamiennik miesa.
Spozywanie owadéw jako alternatywy dla biatka zwierzecego cieszy sie coraz wiekszym
zainteresowaniem w kulturze zachodniej. Dzieje sie tak, poniewaz owady dostarczaja wysokiej
jakosci biatka i aminokwaséw oraz sktadnikéw odzywczych (np. witamin, btonnika, beta-
karotenu), przyczyniajac sie do urozmaicenia diety, przy jednoczesnym zachowaniu jej
zbilansowania. Co wiecej, produkcja owadéw jest bardziej zré6wnowazona ekologicznie niz
hodowla zwierzat. Jednak akceptacja tego sktadnika pokarmowego w duzej mierze zalezy od
jego postrzegania przez potencjalnych konsumentéw, ale takze od cech psychologicznych i
demograficznych. Celem wystapienia jest opisanie postaw Polakéw wobec zywnosci
pochodzacej z insektéw, na podstawie wynikéw badania przeprowadzonego na
reprezentatywnej probie Polakéw (CAWI, n=1096). Ponadto, celem prezentacji jest réwniez
wskazanie zmiennych (psychologicznych i demograficznych), ktére moga wptywaé na
postrzeganie i akceptacje owaddw w zywnosci. <br/>Uzyskane wyniki pozwola odpowiedzie¢
na pytanie jak powinna by¢ skonstruowana komunikacja marketingowa, aby przekona¢ ludzi
do substytutow miesa. Co wiecej, przeprowadzone badanie pozwolito zrozumie¢ jaka role
odgrywaja czynniki psychologiczne w akceptacji, a jakg w odrzuceniu alternatywnej zywnosci.
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