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1. Wstep

Standardowe modele opisujgce podejmowanie decyzji ekonomicznych
najczesciej ignorujg wplyw takich czynnikéw jak osobowos$¢ jednostki czy tez
odczuwane przez nig emocje. Zaktadajg, ze czlowiek zachowuje sie zawsze
tak, aby osiggna¢ jak najwiekszy zysk. Jednak w ostatnich latach takie podej-
$cie coraz czesSciej jest poddawane uzasadnionej krytyce. Badacze zajmujacy
sie ekonomig eksperymentalng zidentyfikowali wiele czynnikéw psycholo-
gicznych!, ktore istotnie wplywajg na proces podejmowania decyzji i udo-
wodnili, ze tradycyjne rozumienie racjonalnos$ci zachowan ekonomicznych
(przyjmujace maksymalizacje korzysci jako jedyne kryterium) jest zbyt wa-
skie, aby opisa¢ zachowania obserwowane w rzeczywistosci.

Okazalo sie, ze czlowiek czesto zachowuje sie inaczej niz racjonalny homo
oeconomicus, na ktérego definicji opiera sie wiekszo$¢ tradycyjnych modeli
ekonomicznych. Sposrod wielu badaczy tego tematu, Daniel Kahnemann
i Amos Tversky sg prawdopodobnie najbardziej znanymi naukowcami, ktorzy
taczac wiedze psychologiczng i ekonomiczng pokazali wiele przyktadow za-
chowan sprzecznych z powszechnym w ekonomii zalozeniem o racjonalnym,
kalkulacyjnym zachowaniu cztowieka. Udowodnili, ze psychologia moze by¢
pomocna w wyjasnianiu zachowan ekonomicznych i pokazali celowo$¢ badan
nad zywym czlowiekiem, ktory czesto zachowuje sie inaczej niz modelowy ho-
mo oeconomicus. W 2002 roku Daniel Kahnemann (razem z Vernonem Smi-
them) zostal nagrodzony za swoje osiagniecia Nagrodg Nobla — przede wszyst-
kim dlatego, ze naukowo udowodnit to, co w teorii bylo rozwazane od bardzo
dawna, a ponadto pokazatl droge, ktéra moze podazaé¢ ekonomia po odejsciu od
ograniczonego modelu homo oeconomicus.

Sciezka wytyezong przez Kahnemanna podazyli badacze Ronald Bosman
i Frans van Winden z Uniwersytetu w Amsterdamie, ktorzy przeprowadzili
autorskie badanie, bedace bezpoSrednim rozwinieciem znanej gry ,,Ultima-

! Badania takie sg prowadzone w ,Center for the Study of Brain, Mind and Behavior”
w USA.
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tum”2. Stworzyli gre , Power-to-Take”, ktéra moze by¢ bardzo pomocna w wy-
jasnianiu wielu nieracjonalnych z punktu widzenia tradycyjnej ekonomii
zachowan ekonomicznych. Pozwala zidentyfikowaé¢ mechanizmy rzadzgce
takimi zachowaniami i tym samym je wyjasnié. NajczeSciej okazuje sie, ze
w istocie kazde dziatanie lub zachowanie czlowieka jest racjonalne, jesli tyl-
ko rozszerzymy pojecie ,,racjonalnosci” od waskiego, opartego na maksymali-
zacji dochodu do szerszego, obejmujgcego rowniez czynniki spoteczne [Bos-
man, van Winden, 2001]. Kazdy cztowiek zachowuje sie racjonalnie ze swoje-
go punktu widzenia, z punktu widzenia waznych dla niego kryteriow, ktore sg
czesto zupelnie inne niz przyjete przez ekonomistow.

1.1. Rola temperamentu w decyzjach ekonomicznych

Ludzie najcze$ciej nie zachowujg sie zgodnie z modelem homo oeconomi-
cus, bo na podejmowane przez nich decyzje ogromny wplyw majg odczuwane
w danej chwili emocje. Zdolno$¢ odczuwania jest gld6wng cechg odrézniajgca
ludzi od precyzyjnych, ale bezdusznych maszyn. Kazdy z nas podejmujgc do-
wolng decyzje Kieruje sie wieloma czynnikami, ktéore mozna intuicyjnie po-
dzieli¢ na dwie grupy: zwigzane z chtodng kalkulacjg oraz z emocjami.

Latwo obliczy¢, jakg decyzje nalezy podjaé¢ na podstawie matematycznej
kalkulacji zyskow i strat. W tym aspekcie podejmowania decyzji ludzie zacho-
wujg sie podobnie, poniewaz zasada moéwigca, ze lepiej mieé¢ wiecej niz
mniej, jest powszechnie znana i stosowana. Natomiast sktadnik emocjonalny
podejmowania tej samej decyzji moze by¢ rézny u poszczegblnych osob. Taka
samag sytuacje ludzie mogg ocenia¢ inaczej — to, co u jednych wzbudzi gniew
i oburzenie, inni mogg przyjac¢ spokojnie.

Negatywne emocje najczesciej odeczuwamy, gdy sytuacja jest niezgodna
zZ wyznawanymi przez nas zasadami, na przyktad dotyczgcymi dobrego wycho-
wania, uczciwosci czy sprawiedliwosci. Natomiast tatwos$é z jakg ulegamy
emocjom zalezy od temperamentu, ktéry jest uwarunkowany genetycznie.
Mozna zatem podejrzewaé, ze temperament jest czynnikiem réznicujgcym
ludzi ze wzgledu na podejmowane przez nich decyzje, rowniez ekonomiczne.

Buss i Plomin [Oniszczenko, 1997] wyodrebnili trzy zasadnicze cechy
okreslajace strukture temperamentu: emocjonalnos§é¢, aktywnosé
itowarzysko$é¢. Te wymiary temperamentu okres$lajg typowe dla danej
osoby zachowanie. Na przyklad, osoby aktywne poszukujg takich sytuacji,
w ktoryeh bedg mogly spozytkowaé wlasng energie, z kolei osoby towarzys -
kie preferuja prace i dzialania zespotowe oraz zmierzaja do takiego zorga-
nizowania Srodowiska, aby zapewni¢ sobie jak najwiekszg liczbe interakeji
spotecznych. Cechy temperamentu mogg by¢é réwniez zrédiem trudnosSci

2 Gra ,,Ultimatum” polega na podziale dochodu pomiedzy dwéch graczy. Jeden z nich, loso-
wo wybrany, decyduje jak podzieli¢ kwote, a drugi taki podzial przyjmuje lub odrzuca. Je$li po-
dzial zostanie odrzucony, to obaj gracze nie otrzymujg wyptaty. Wiecej o tym oraz innych bada-
niach Daniela Kahnemanna mozna znaleZzé licznych jego ksigzkach.
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w funkcjonowaniu jednostki —duza emocjonalno§¢ moze prowadzié¢ do
nadpobudliwosci albo czestych ,,napadow” ztego humoru, co pogarsza jakosé
stosunkéw z otoczeniem. Zbyt wysoki poziom aktywno$ci moze prowa-
dzi¢ do znudzenia w sytuacjach, ktére wymagajg zmniejszonej aktywnosci
i skupienia umystu.

1.2. Zasady gry ,,Power-to-Take”

W grze ,,Power-to-Take” [Bosman, Sutter, van Winden, 2000] bierze udziat
dwoch graczy, z ktorych kazdy dysponuje kwotg E. Jeden z nich, losowo wy-
brany z pary, ma ,,moc decydowania” o dochodzie drugiego uczestnika. Gra
sktada sie z dwoch etapow. W pierwszym etapie Gracz Pierwszy posiadajacy
,moc decydowania” postanawia, jakg cze$¢ dochodu Drugiego Gracza zabie-
rze dla siebie — czyli wybiera warto$¢ czynnika t z przedziatu (0, 1), ktory
okres$la, jaki procent dochodu Drugiego Gracza zostanie mu przekazany po
zakonczeniu gry. Nastepnie ta informacja jest przekazywana Drugiemu Gra-
czowi, ktory reaguje na decyzje Pierwszego Gracza w ten sposob, ze decyduje,
jaka czes$é swoich Srodkoéw postanawia zniszezyé — wspolczynnik d z prze-
dziatu (0, 1) okresla procent dochodu drugiego gracza, jaki zostanie zniszczo-
ny. Drugi Gracz moze zniszczy¢ jedynie swoje dochody i tylko w ten ograniczo-
ny sposéb moze wplywaé na dochéd Pierwszego Gracza. Na koniec rundy
wyplata Gracza 1 wynosi: E + t(1 - d)E, a wyplata Gracza 2: (1 -t)(1 - d)E.

W tej grze jedynie w sytuacji gdy t = d = 0 dochody obydwu graczy sg iden-
tyczne. W kazdym innym przypadku Pierwszy Gracz, posiadajacy ,,moc decy-
dowania”, otrzyma co najmniej E, natomiast Drugi Gracz otrzyma zawsze
mniej niz E.

2. Badanie

Celem opisanego ponizej badania bylo sprawdzenie w jakim stopniu wyni-
ki uzyskane przez Ronalda Bosmana i Fransa van Windena w eksperymen-
tach z uzyciem gry ,, Power-to-Take” sa uniwersalne oraz czy podobne wyniki
uda sie uzyskaé réwniez w polskich warunkach. Ponadto eksperyment miat
pokazaé, czy cechy temperamentu mierzonego za pomocg kwestionariusza
EAS korelujg z okre$§lonymi zachowaniami w grze ,,Power-to-Take”.

2.1. Plan eksperymentu

Przed rozpoczeciem eksperymentu osoby chcace wzigé w nim udziatl
wypelnialy kwestionariusz osobowosci EAS (A. Bussa i R. Plomina). Na tej
podstawie zostal okreSlony ich temperament na trzech skalach: emocjo-
nalnos$ci, aktywnos$ciitowarzyskos$ci. Za wypelnienie tej czesci
badania uczestnicy otrzymali po 10 zlotych do wykorzystania w trakcie ekspe-
rymentu. Nie otrzymali oni tej kwoty w gotowce, lecz zostali poinformowani,
ze te pienigdze bedg potrzebne w dalszej cze$ci badania. Nastepnie uczestni-
cy dowiedzieli sie, ze zostali losowo podzieleni na dwie grupy, przy czym
w jednej grupie znalezli sie gracze decydujgcy o sposobie podzialu pieniedzy
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(pryncypalowie, posiadajacy ,,moc decydowania”), w drugiej ich partnerzy
z pary (agenci). Badani nie wiedzieli kim jest osoba, z ktérg mieli graé. Grupy
znajdowatly sie w osobnych pomieszczeniach. (Poniewaz przedmiotem bada-
nia byla reakcja gracza na zawlaszczanie jego dochodu, w rzeczywistosSci
wszyscy uczestnicy eksperymentu mieli role agentéw, i odpowiadali na symu-
lowang losowg decyzje pryncypalta.) Pienigdze za udziat i gre zostaty wypia-
cone uczestnikom badania natychmiast po zakonczeniu eksperymentu. W ba-
daniu wzielo udziat 58 studentéw ekonomii (32 kobiety i 26 mezczyzn). Osoby
badane byly w wieku 21-26 lat. Byli to najczeSciej studenci trzeciego roku.

3. Wyniki

3.1. Wyniki ogélne — niszczenie wlasnego dochodu przez badanych

Odsetek oso6b, ktore zdecydowaly sie zniszczy¢ cze$é swojego dochodu,
prezentuje wykres 1. Przedstawia on wyniki ogélne, dotyczgce wszystkich
uczestnik6w niezaleznie od otrzymanej oferty od pryncypata (20%, 40%, 60%
lub 80% zabieranego dochodu). Kolorem szarym (61%) zaznaczono osoby, kt6-
re nie zniszezyly nic ze swojego dochodu. Pozostalymi kolorami zaznaczono
jaki odsetek os6b zdecydowat sie zniszezyé okreslong cze$é swojego dochodu.

9%

3%
3%

'2%"\

10%

)
110
W20
61% M50
1 7/10
M| 8/10
119/10
W 10/10

5%

Wykres 1.

(;zeéé zniszczonego dochodu
Zroédlio: opracowanie wiasne na podstawie wynikéw eksperymentu.

39% uczestnikéw zniszczylo co najmniej cze$é swojego dochodu, a 61%
uczestnikéw nie zniszczylo nic. Dowodzi to, ze nieracjonalne ,,ekonomicznie”
zachowania sg powszechne nawet wsréd Srednio zaawansowanych studen-
tow ekonomii. Taki wynik to rO6wniez potwierdzenie rezultatow uzyskanych
w innych badaniach prowadzonych w r6znych laboratoriach na $wiecie.
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3.2. Czestotliwos$é niszezenia dochodu w zaleznoSci od otrzymanej oferty
podziatu, oraz wielko$¢ niszczonej czeSci

Wykres 2. pokazuje, jak czesto badani niszezyli swoj dochéd w zaleznoS$ci
od okreSlonej decyzji pryncypala (czerwone stupki, oS po lewej stronie) oraz
jaka czesé dochodu niszezyly te osoby, ktore w ogéle postanowily go zniszezyé
(jasne pole, 0§ po prawej stronie).
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decyzja pryncypata — procent niszczonego dochodu

Niszcezenie dochodu w zaleznosci od decyzji pryncypala
Zrodlo: opracowanie wlasne na podstawie wynikéw eksperymentu.

Uzyskane wyniki wskazuja, ze wraz ze wzrostem zabieranej przez pryncy-
pata czesci dochodu rosnie opor agentow wobec takiego zachowania. Wyraz-
nie wzrasta zarowno czestotliwos¢ niszezenia dochodu, jak i wielko§¢ znisz-
czonej czesSci. Miedzy decyzjg o zniszezeniu cze$ci dochodu a czeScig zabiera-
na przez pryncypata wystepuje bardzo wyrazna korelacja dodatnia (wartosé
wskaznika korelacji R-Pearsona: 0,552, poziom istotnosci p < 0,001, n = 58).

Jasne pole, oznaczajgce wielko$¢ niszczonego dochodu, wyraznie pokazu-
je, ze gdy zabiera sie badanym mniej niz 50%, to niszczona cze$¢ dochodu jest
nieznaczna, natomiast po przekroczeniu granicy 50% (ktéra jest prawdo-
podobnie moralnie bardzo istotna jako pewna , granica przyzwoitosci”), czesé
niszczonego dochodu gwattownie rosnie. Prawdopodobnie dzieje sie tak dla-
tego, ze niesprawiedliwy podzial (> 50% zabieranego dochodu) wzbudza cheé
zemsty. Ponadto jeSli niewiele pieniedzy pozostaje po podziale, to tatwiej
jest sie z nimi rozstaé¢, a jednocze$Snie mozna wyrazi¢ swoje niezadowolenie
nizszym kosztem.
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3.3. Deklaracje uczestnikow na temat wlasnego zachowania
Ponizsze wyniki powstaly na podstawie deklaracji badanych, ktérzy za-
znaczali w kwestionariuszu hipotetyczny minimalny procent zabieranego im
przez pryncypalta dochodu, przy ktérym podjeliby decyzje o zniszczeniu jego
czesci.
Badani odpowiadali na dwa pytania:
— Przy jakim poziomie zawlaszczenia twojego dochodu przez pryncypata
zniszczyl(a)bys co najmniej cze$é¢ swojego dochodu?
— Przy jakim poziomie zawlaszczenia twojego dochodu przez pryncypata
zniszczyl(a)bys caty swoj dochod?
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Deklaracje uczestnikow
Zroédlo: opracowanie wiasne na podstawie wynikéw eksperymentu.

Juz przy bardzo niskich poziomach zabieranego dochodu badani postana-
wiali zniszczyé czesé swoich Srodkow. Przy 10% zabieranego dochodu takg
decyzje podjetoby 11% badanych, przy 20% juz 25% uczestnikéw zniszczyltoby
czeS¢ swoich zasobow, a przy 30% — az 41%. Takie wyniki obrazuja reakcje
ludzi na sytuacje analogiczng do podatku dochodowego, gdzie procent zabie-
ranego przez pryncypata dochodu odpowiada stopie pobieranego podatku.
Na podstawie takich odpowiedzi widaé, dlaczego coraz wieksze stawki podat-
ku sg coraz mniej efektywne. Juz przy poziomie 20% odpowiadajacemu naj-
nizszej stawce podatku dochodowego az jedna czwarta uczestnikéw deklaru-
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je, ze zniszczylaby czesé dochodu, a przy wiekszych czes$ciach zabieranego
dochodu odsetek ten bardzo szybko ros$nie.

W kolejnym pytaniu badani zaznaczali, ile pryncypal musiatby chcie¢ im
zabrac¢, aby podjeli decyzje o catkowitym zniszezeniu swojego dochodu. Do
poziomu 50% niewielu badanych podjetoby taka decyzje (przy 40% zabierane-
go dochodu jedynie 5% badanych zniszczytoby wszystko, a przy 50% — 11%).
Jednak powyzej poziomu 50% odsetek badanych, ktorzy przy takiej czesSci za-
bieranego dochodu postanowiliby zniszczy¢ wszystko, zaczyna bardzo szybko
wykladniczo wzrastaé. Przy 60% zabieranego dochodu postapiloby tak 23%
badanych, a przy 80% — az 57%. Wazna jest tu granica 50% — zaréwno z po-
wodoéw psychologicznych, jak i z przestanek wynikajacych z racjonalnej kal-
kulacji. Polowa jest wazng granica z moralnego punktu widzenia. Podziat,
w ktorym kto$, kto nie przyczynit sie swoja pracag do powstania dochodu, ma
dosta¢ wiecej niz potowe, nie jest akceptowany z powodoéw emocjonalnych.
Dodatkowo zgodnie z racjonalng kalkulacjg, gdy zabierana cze$¢ dochodu
jest wieksza niz potowa, to niszczenie wiasnego dochodu jest skutecznym spo-
sobem ukarania zachlannoSci, poniewaz kazda zniszczona jednostka docho-
du oznacza wiekszg strate dla tego, kto chciat zabraé¢ cudzy dochéd, niz dla te-
go, komu dochéd miat zostaé¢ odebrany.

Ponadto odpowiedzi na pytania o to, przy jakim poziomie zabieranego do-
chodu badani zniszczyliby jego cze$¢ lub catos$¢, Swiadeza o powszechnosSci
nieracjonalnych, z punktu widzenia maksymalizacji dochodu, zachowan.
Gdyby ludzie rzeczywiScie starali sie osiggngé¢ jak najwiekszy zysk, to odpo-
wiedzi na te dwa pytania wygladatyby najprawdopodobniej tak, ze do pozio-
mu 90% nikt z badanych nie decydowalby sie zniszczy¢ swojego dochodu
w ogble (przeciwne dzialanie oznaczaloby strate), natomiast przy poziomie
100% zabieranego dochodu bytoby to okolo 50% o0séb, poniewaz w tej sytuacji
podjeta decyzja nie miataby zadnego wplywu na dochdd, a wiec najprawdo-
podobniej bylaby losowa. Natomiast uzyskane wyniki pokazuja, ze w rzeczy-
wistoSci jest zupelnie inaczej — przy poziomie 90% zabieranego dochodu az
98% badanych (ktorymi byli studenci ekonomii) zniszczyloby czes¢, a 71% —
calo$¢ swojego dochodu. Dowodzi to, ze wsréd badanych osoby zachowujgce
sie zgodnie z zasadg maksymalizacji dochodu sg w zdecydowanej mniejszos$-
ci, a regulg jest zachowanie sprzeczne z tg zasada.

3.4. Charakterystyka temperamentu oséb badanych

Wykres 4. prezentuje rozklad wynikéw badanych oséb na pieciu wymia-
rach temperamentu, zmierzonych za pomocg Kwestionariusza Temperamen-
tu EAS w adaptacji W. Oniszczenki.

Rozktad jest zblizony do normalnego, z wyjatkiem wymiaru ,,Aktywnos$¢”,
na ktérym wiekszo$¢é badanych uzyskata wynik wyzszy od norm ogdélnopol-
skich. Rozklad wynikéw na pozostalych wymiarach swiadezy o dobrym dopa-
sowaniu norm oraz o dobrej konstrukeji zastosowanego narzedzia (Kwestio-
nariusz Temperamentu EAS w adaptacji W. OniszczenKki).
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Niezadowolenie Strach Zt08¢ Aktywnos$¢ Towarzysko$¢
Wymiar temperamentu (wedtug kwestionariusza EAS)
Wykres 4.

Rozklad wynikow temperamentu os6b badanych
Zrodio: opracowanie wiasne na podstawie wynikow eksperymentu.

3.5. ZaleznoSci pomiedzy temperamentem badanych a obserwowanym
w eksperymencie zachowaniem

Ponizej przedstawiono réznice w charakterystyce temperamentu pomie-
dzy osobami, ktére postanowily zniszczyé co najmniej cze$é swojego docho-
du, a tymi ktére tego nie zrobily.

Te wyniki majg dostarczyé¢ informacji umozliwiajgcych stwierdzenie, czy
okres$lone zachowania w grze ,,Power-to-Take” koreluja z pewnymi cechami
temperamentu.

3.0 1 M osoby, ktdre NIE ZNISZCZYtY dochodu (n = 35)
W osoby, ktére ZNISZCZYtY dochod (n = 23)
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Niezadowolenie Strach Ztos¢ Aktywno$¢ Towarzyskosé
Wymiar temperamentu (wedtug kwestionariusza EAS)
Wykres 5.

[’oréwnanie Srednich wynikéw na wymiarach temperamentu wg EAS
Zrodlio: opracowanie wiasne na podstawie wynikow eksperymentu.
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Osoby, ktére zniszczyly co najmniej czesé¢é swojego dochodu mialy nizszy
poziom ,,Strachu” i wyzszy poziom czynnika ,,Zt0$¢” niz pozostate osoby. Sg to
intuicyjnie logiczne wyniki, jednak ré6znice w Srednich sa zbyt mate, aby byly
istotne statystycznie, jedynie réznica w poziomie wymiaru ,,Strach” jest istot-
nana poziomie tendencji (p < 0,1). Pozostale wymiary sa na podobnych pozio-
mach w obu badanych grupach.

4. Dyskusja wynikow

Okazuje sie, ze racjonalno$é rozumiana zgodnie z modelem homo oecono-
micus jest zbyt uproszczonym pojeciem, aby dobrze odzwierciedlaé¢ rzeczy-
wisto§¢. Opisany w pracy eksperyment zostat oparty na grze ,,Power-to-Take”,
ktorej zasady sa bardzo proste i pozornie nie majg wiele wspolnego z rzeczy-
wistoScig. W grze jedynym sposobem wyrazenia niezadowolenia z propono-
wanego przez pryncypala podziatu jest zniszczenie czeSci swojego dochodu,
co teoretycznie rzadko zdarza sie w rzeczywistosci.

Jednak wszystkie zachowania podejmowane przez ludzi w sytuacjach gdy
nie sg zadowoleni, ze kto$ zawtaszcza czes$é ich dochodu (moze to byé przelo-
zony, firma dla ktérej osoba pracuje, wspoélnik czy tez urzad skarbowy), sa
w pewien sposéb analogiczne do niszezenia dochodu w grze ,,Power-to-Take”.

Zawsze takie dzialanie (niezaleznie, czy jest to zmniejszenie iloSci lub
wydajnosci pracy, czy tez proba ukrycia czesci swojego dochodu), wigze sie
z pewnym wysitkiem, ktéry odpowiada wykonaniu pracy o mozliwej do wyce-
nienia wartosci badz poSwieceniem pewnej czesSci swoich zasob6w (czasu,
energii, pieniedzy), ktore rowniez majg okreSlong cene. Niezaleznie od for-
my, bilans takich dziatan jest zawsze ujemny. Niszczenie wtasnego dochodu
w eksperymencie, pomimo tego, ze niewatpliwie jest duzym uproszczeniem,
znajduje wiec wyrazng analogie w rzeczywistosci.

Rezultaty przeprowadzonego eksperymentu dowodzg, ze takie zachowa-
nia sg powszechne — 39% uczestnikow (studentéw ekonomii) postanowito
w eksperymencie zniszczyé¢ czesé swojego dochodu, a prawie wszyscy dekla-
rowali, ze postapiliby tak, gdyby czesé zabieranego im dochodu byla odpo-
wiednio wysoka. Na podejmowane przez uczestnikow decyzje mialy wplyw
gléwnie takie czynniki jak wielko$§é zabieranego przez pryncypata dochodu.
Ponadto okazato sie, ze osoby, ktore uzyskaty wysoki wynik wg kwestionariu-
sza temperamentu EAS na wymiarze Zlo$S¢é lub wynik niski na wymiarze
Strach, czeSciej niz pozostate postanawialy zniszczy¢ cze$¢ swojego dochodu.

4.1. Implikacje praktyczne

Wprowadzony w Polsce na poczatku 2002 roku podatek od dochodéw kapi-
tatlowych (tzw. podatek Belki) jest przykladem instrumentu, ktérego konse-
kwencje dla gospodarki okazaly sie inne, niz przewidywaly to prognozy. We-
diug zalozen dochéd z tytutu podatku od zyskéw odsetkowych mial wyniesé
1,4 mld zI, natomiast w rzeczywistosci do panstwowej kasy wptyneto 800 mln
zI [Reluga, 2003].
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Reakcja spoteczna, wywolana tym podatkiem, jest trudna do wyjasnienia
wylacznie za pomocg racjonalnej kalkulacji. Znacznie wiecej oséb podjeto
wysitek, aby unikngé¢ tego podatku, niz wynikalo to z przeprowadzonych
wezesSniej analiz ekonomicznych. Nie przewidziano, ze opréocz realnego obni-
zenia poziomu zyskow odsetkowych, to rozwigzanie wywola przynajmniej
w krotkim okresie wiele zachowan nieuzasadnionych ekonomicznie, spo-
wodowanych negatywnymi emocjami zwigzanymi z opodatkowaniem wczes-
niej wolnych od obcigzen oszczednoSci.

Chociaz wprowadzenie 19% podatku od dochodéw odsetkowych miato re-
alnie podobny skutek jak jedna z wielu obnizek stép procentowych (,,Biuletyn
Informacyjny NBP”, 2003], ktéore czesto wystepowaly w tamtym okresie, to
jego powszechny odbioér byl zupelnie inny. Wprowadzenie podatku spotkato
sie z bardzo duzym oporem, wiele os6b podjeto znaczny wysitek, aby unikngé
opodatkowania, ktory byl czesto niewspéimiernie duzy w poréwnaniu do
osiggnietych korzysSci. Wiele os6b, aby unikng¢ opodatkowania, wycofalo pie-
nigdze z banku i tym samym pozbawito sie dochodéw od kapitatu w ogéle.
Takie dzialanie bylo ekonomicznie nieuzasadnione, ale jak pokazujg staty-
styki, wystepowato bardzo czesto.

Powstaje pytanie, dlaczego ludzie reagowali w ten spos6b na wprowadze-
nie podatku? Prawdopodobnie duzg role odegraly czynniki pozaekonomicz-
ne, wykraczajgce poza racjonalng kalkulacje osoby decydujgcej o sposobie
lokowania swoich oszezednos$ci. Nieuwzglednienie tych czynnikéw w progno-
zach spowodowalo, ze nie przewidziano prawidlowo skutk6w wprowadzenia
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podatku. W rzeczywistoSci wplywy do budzetu byty znacznie mniejsze od za-
ktadanych, ponadto nastgpil odplyw oszczednosci z bankéw, a powstaly uby-
tek nie zostat zrownowazony naplywem srodkéw do innych segmentéw sekto-
ra finansowego. Cho¢ statystyki nie pozwalajg dokladnie wyliczyé¢ tych wiel-
kosci, to wiadomo, ze czesé tych pieniedzy zostata wyjeta z bankéw i skonsu-
mowana.
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Zroédto: [,,Biuletyn Informacyjny NBP”, 2003].

Na podstawie wynikéw eksperymentu mozna podejrzewaé, ze zbyt wyso-
kie podatki sg nieefektywne, poniewaz nie powodujg istotnego wzrostu do-
chodéw budzetowych, a jednocze$nie hamujg rozwdj gospodarczy przez
zwiekszenie obcigzen podmiotéw gospodarczych, ktore (przy wysokich podat-
kach) duzg cze$é swojej energii i zasoboOw przeznaczajg na ich unikanie.
Poparciem tej tezy moze by¢ skutek dla wynikéw budzetu panstwa, jaki miato
obnizenie stawki podatku CIT z ponad trzydziestu do dziewietnastu procent.
Tak znaczgce obnizenie podatku spowodowato, ze suma wplywow do budzetu
pochodzgca z podatku CIT wzrosia (a nie spadia) o 6 miliardow zl w ciggu
pierwszego poirocza jego obowigzywania, natomiast suma dochodow z tego
zrodta w calym 2004 roku byta o 34% wyzsza niz planowano. Oprocz tego, pozy-
tywnego dla budzetu efektu, obnizenie podatku z pewnos$cig przyczynilo sie
do zwiekszenia wzrostu gospodarczego przez zmniejszenie obcigzen fiskal-
nych przedsiebiorstw oraz spowodowalo zmniejszenie szarej strefy.

Wnioski ptyngce z opisanego w pracy badania mogg by¢ takze pomocne
przy analizie innych obszaréw zachowan ekonomicznych. Jednym z mozli-
wych przykladéw jest praca najemna, w ktérej otrzymywana pensja jest pro-
wizjg od wypracowanego zysku. W takiej sytuacji temperament moze byé
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czynnikiem wplywajgcym na akceptacje przez pracownika tego, ze jego do-
chod jest tylko niewielkg czeScig sumy, jakg firma zarabia dzieki jego pracy.
Z kolei pracodawca wybierajgc przysziego pracownika, moze uwzglednié in-
formacje o jego temperamencie, ktory tatwo zmierzyé za pomocg testu psy-
chologicznego, aby zmniejszy¢ prawdopodobienstwo zatrudnienia nieodpo-
wiedniej osoby. Ponadto pracodaweca, ktoéry rozumie, ze negatywne emocje
czesto przekladajg sie na zmniejszenie wydajnos$ci pracy jego podwladnych,
moze przyktadaé wieksza wage do dobrej atmosfery panujacej w firmie, aby
w ten sposéb podnies¢ efektywnosSé pracy.

Powyzsze przyktady pokazuja, ze podejmujgc decyzje ekonomiczne nalezy
uwzgledniaé¢ szeroki wachlarz czynnikéw, w tym rowniez te o charakterze
psychologicznym. Dotyczy to nie tylko sytuacji w skali mikro, takich jak np.
relacje pomiedzy pracownikiem a pracodawcg. Efekty nieuwzglednienia
czynnikéw psychologicznych sg widoczne rowniez w skali makro, poleganie
bowiem wylgcznie na ekonomicznej kalkulacji moze prowadzi¢ do powstania
nieoptymalnych instrumentéw ekonomicznych, czy tez nietrafnych prognoz
dotyczgcych wplywu okreslonych rozwigzan ekonomicznych na gospodarke.
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