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1. Wstêp
Standardowe modele opisuj¹ce podejmowanie decyzji ekonomicznych

najczê�ciej ignoruj¹ wp³yw takich czynników jak osobowo�æ jednostki czy te¿

odczuwane przez ni¹ emocje. Zak³adaj¹, ¿e cz³owiek zachowuje siê zawsze

tak, aby osi¹gn¹æ jak najwiêkszy zysk. Jednak w ostatnich latach takie podej-

�cie coraz czê�ciej jest poddawane uzasadnionej krytyce. Badacze zajmuj¹cy

siê ekonomi¹ eksperymentaln¹ zidentyfikowali wiele czynników psycholo-

gicznych1, które istotnie wp³ywaj¹ na proces podejmowania decyzji i udo-

wodnili, ¿e tradycyjne rozumienie racjonalno�ci zachowañ ekonomicznych

(przyjmuj¹ce maksymalizacjê korzy�ci jako jedyne kryterium) jest zbyt w¹-

skie, aby opisaæ zachowania obserwowane w rzeczywisto�ci.

Okaza³o siê, ¿e cz³owiek czêsto zachowuje siê inaczej ni¿ racjonalny homo

oeconomicus, na którego definicji opiera siê wiêkszo�æ tradycyjnych modeli

ekonomicznych. Spo�ród wielu badaczy tego tematu, Daniel Kahnemann

i Amos Tversky s¹ prawdopodobnie najbardziej znanymi naukowcami, którzy

³¹cz¹c wiedzê psychologiczn¹ i ekonomiczn¹ pokazali wiele przyk³adów za-

chowañ sprzecznych z powszechnym w ekonomii za³o¿eniem o racjonalnym,

kalkulacyjnym zachowaniu cz³owieka. Udowodnili, ¿e psychologia mo¿e byæ

pomocna w wyja�nianiu zachowañ ekonomicznych i pokazali celowo�æ badañ

nad ¿ywym cz³owiekiem, który czêsto zachowuje siê inaczej ni¿ modelowy ho-

mo oeconomicus. W 2002 roku Daniel Kahnemann (razem z Vernonem Smi-

them) zosta³ nagrodzony za swoje osi¹gniêciaNagrod¹Nobla�przedewszyst-

kim dlatego, ¿e naukowo udowodni³ to, co w teorii by³o rozwa¿ane od bardzo

dawna, a ponadto pokaza³ drogê, któr¹mo¿e pod¹¿aæ ekonomia po odej�ciu od

ograniczonego modelu homo oeconomicus.

�cie¿k¹ wytyczon¹ przez Kahnemanna pod¹¿yli badacze Ronald Bosman

i Frans van Winden z Uniwersytetu w Amsterdamie, którzy przeprowadzili

autorskie badanie, bêd¹ce bezpo�rednim rozwiniêciem znanej gry �Ultima-
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1 Badania takie s¹ prowadzone w �Center for the Study of Brain, Mind and Behavior�

w USA.



tum�2. Stworzyli grê �Power-to-Take�, która mo¿e byæ bardzo pomocna w wy-

ja�nianiu wielu nieracjonalnych z punktu widzenia tradycyjnej ekonomii

zachowañ ekonomicznych. Pozwala zidentyfikowaæ mechanizmy rz¹dz¹ce

takimi zachowaniami i tym samym je wyja�niæ. Najczê�ciej okazuje siê, ¿e

w istocie ka¿de dzia³anie lub zachowanie cz³owieka jest racjonalne, je�li tyl-

ko rozszerzymy pojêcie �racjonalno�ci� od w¹skiego, opartego namaksymali-

zacji dochodu do szerszego, obejmuj¹cego równie¿ czynniki spo³eczne [Bos-

man, van Winden, 2001]. Ka¿dy cz³owiek zachowuje siê racjonalnie ze swoje-

go punktu widzenia, z punktu widzenia wa¿nych dla niego kryteriów, które s¹

czêsto zupe³nie inne ni¿ przyjête przez ekonomistów.

1.1. Rola temperamentu w decyzjach ekonomicznych

Ludzie najczê�ciej nie zachowuj¹ siê zgodnie z modelem homo oeconomi-

cus, bo na podejmowane przez nich decyzje ogromny wp³yw maj¹ odczuwane

w danej chwili emocje. Zdolno�æ odczuwania jest g³ówn¹ cech¹ odró¿niaj¹c¹

ludzi od precyzyjnych, ale bezdusznych maszyn. Ka¿dy z nas podejmuj¹c do-

woln¹ decyzjê kieruje siê wieloma czynnikami, które mo¿na intuicyjnie po-

dzieliæ na dwie grupy: zwi¹zane z ch³odn¹ kalkulacj¹ oraz z emocjami.

£atwo obliczyæ, jak¹ decyzjê nale¿y podj¹æ na podstawie matematycznej

kalkulacji zysków i strat.W tym aspekcie podejmowania decyzji ludzie zacho-

wuj¹ siê podobnie, poniewa¿ zasada mówi¹ca, ¿e lepiej mieæ wiêcej ni¿

mniej, jest powszechnie znana i stosowana. Natomiast sk³adnik emocjonalny

podejmowania tej samej decyzji mo¿e byæ ró¿ny u poszczególnych osób. Tak¹

sam¹ sytuacjê ludzie mog¹ oceniaæ inaczej � to, co u jednych wzbudzi gniew

i oburzenie, inni mog¹ przyj¹æ spokojnie.

Negatywne emocje najczê�ciej odczuwamy, gdy sytuacja jest niezgodna

z wyznawanymi przez nas zasadami, na przyk³ad dotycz¹cymi dobrego wycho-

wania, uczciwo�ci czy sprawiedliwo�ci. Natomiast ³atwo�æ z jak¹ ulegamy

emocjom zale¿y od temperamentu, który jest uwarunkowany genetycznie.

Mo¿na zatem podejrzewaæ, ¿e temperament jest czynnikiem ró¿nicuj¹cym

ludzi zewzglêdu na podejmowane przez nich decyzje, równie¿ ekonomiczne.

Buss i Plomin [Oniszczenko, 1997] wyodrêbnili trzy zasadnicze cechy

okre�laj¹ce strukturê temperamentu: em o c j o n a l n o � æ, a k t y w n o � æ

i t o w a r z y s k o � æ. Te wymiary temperamentu okre�laj¹ typowe dla danej

osoby zachowanie. Na przyk³ad, osoby a k t y w n e poszukuj¹ takich sytuacji,

w których bêd¹mog³y spo¿ytkowaæw³asn¹ energiê, z kolei osoby t o w a r z ys -

k i e preferuj¹ pracê i dzia³ania zespo³owe oraz zmierzaj¹ do takiego zorga-

nizowania �rodowiska, aby zapewniæ sobie jak najwiêksz¹ liczbê interakcji

spo³ecznych. Cechy temperamentu mog¹ byæ równie¿ �ród³em trudno�ci
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2 Gra �Ultimatum� polega na podziale dochodu pomiêdzy dwóch graczy. Jeden z nich, loso-

wo wybrany, decyduje jak podzieliæ kwotê, a drugi taki podzia³ przyjmuje lub odrzuca. Je�li po-

dzia³ zostanie odrzucony, to obaj gracze nie otrzymuj¹ wyp³aty. Wiêcej o tym oraz innych bada-

niach Daniela Kahnemanna mo¿na znale�æ licznych jego ksi¹¿kach.



w funkcjonowaniu jednostki � du¿a em o c j o n a l n o � æ mo¿e prowadziæ do

nadpobudliwo�ci albo czêstych �napadów� z³ego humoru, co pogarsza jako�æ

stosunków z otoczeniem. Zbyt wysoki poziom a k t y w n o � c i mo¿e prowa-

dziæ do znudzenia w sytuacjach, które wymagaj¹ zmniejszonej aktywno�ci

i skupienia umys³u.

1.2. Zasady gry �Power-to-Take�

W grze �Power-to-Take� [Bosman, Sutter, van Winden, 2000] bierze udzia³

dwóch graczy, z których ka¿dy dysponuje kwot¹ E. Jeden z nich, losowo wy-

brany z pary, ma �moc decydowania� o dochodzie drugiego uczestnika. Gra

sk³ada siê z dwóch etapów. W pierwszym etapie Gracz Pierwszy posiadaj¹cy

�moc decydowania� postanawia, jak¹ czê�æ dochodu Drugiego Gracza zabie-

rze dla siebie � czyli wybiera warto�æ czynnika t z przedzia³u (0, 1), który

okre�la, jaki procent dochodu Drugiego Gracza zostanie mu przekazany po

zakoñczeniu gry. Nastêpnie ta informacja jest przekazywana Drugiemu Gra-

czowi, który reaguje na decyzjê Pierwszego Gracza w ten sposób, ¿e decyduje,

jak¹ czê�æ swoich �rodków postanawia zniszczyæ � wspó³czynnik d z prze-

dzia³u (0, 1) okre�la procent dochodu drugiego gracza, jaki zostanie zniszczo-

ny. Drugi Graczmo¿e zniszczyæ jedynie swoje dochody i tylkow ten ograniczo-

ny sposób mo¿e wp³ywaæ na dochód Pierwszego Gracza. Na koniec rundy

wyp³ata Gracza 1 wynosi: E + t(1 � d)E, a wyp³ata Gracza 2: (1 � t)(1 � d)E.

W tej grze jedynie w sytuacji gdy t= d= 0 dochody obydwu graczy s¹ iden-

tyczne. W ka¿dym innym przypadku Pierwszy Gracz, posiadaj¹cy �moc decy-

dowania�, otrzyma co najmniej E, natomiast Drugi Gracz otrzyma zawsze

mniej ni¿ E.

2. Badanie
Celem opisanego poni¿ej badania by³o sprawdzenie w jakim stopniuwyni-

ki uzyskane przez Ronalda Bosmana i Fransa van Windena w eksperymen-

tach z u¿yciem gry �Power-to-Take� s¹ uniwersalne oraz czy podobne wyniki

uda siê uzyskaæ równie¿ w polskich warunkach. Ponadto eksperyment mia³

pokazaæ, czy cechy temperamentu mierzonego za pomoc¹ kwestionariusza

EAS koreluj¹ z okre�lonymi zachowaniami w grze �Power-to-Take�.

2.1. Plan eksperymentu

Przed rozpoczêciem eksperymentu osoby chc¹ce wzi¹æ w nim udzia³

wype³nia³y kwestionariusz osobowo�ci EAS (A. Bussa i R. Plomina). Na tej

podstawie zosta³ okre�lony ich temperament na trzech skalach: em o c j o-

n a l n o � c i , a k t y w n o � c i i t o w a r z y s k o � c i. Za wype³nienie tej czê�ci

badania uczestnicy otrzymali po 10 z³otych do wykorzystania w trakcie ekspe-

rymentu. Nie otrzymali oni tej kwoty w gotówce, lecz zostali poinformowani,

¿e te pieni¹dze bêd¹ potrzebne w dalszej czê�ci badania. Nastêpnie uczestni-

cy dowiedzieli siê, ¿e zostali losowo podzieleni na dwie grupy, przy czym

w jednej grupie znale�li siê gracze decyduj¹cy o sposobie podzia³u pieniêdzy
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(pryncypa³owie, posiadaj¹cy �moc decydowania�), w drugiej ich partnerzy

z pary (agenci). Badani nie wiedzieli kim jest osoba, z któr¹ mieli graæ. Grupy

znajdowa³y siê w osobnych pomieszczeniach. (Poniewa¿ przedmiotem bada-

nia by³a reakcja gracza na zaw³aszczanie jego dochodu, w rzeczywisto�ci

wszyscy uczestnicy eksperymentumieli rolê agentów, i odpowiadali na symu-

lowan¹ losow¹ decyzjê pryncypa³a.) Pieni¹dze za udzia³ i grê zosta³y wyp³a-

cone uczestnikom badania natychmiast po zakoñczeniu eksperymentu. W ba-

daniu wziê³o udzia³ 58 studentów ekonomii (32 kobiety i 26 mê¿czyzn). Osoby

badane by³y w wieku 21�26 lat. Byli to najczê�ciej studenci trzeciego roku.

3. Wyniki

3.1. Wyniki ogólne � niszczenie w³asnego dochodu przez badanych

Odsetek osób, które zdecydowa³y siê zniszczyæ czê�æ swojego dochodu,

prezentuje wykres 1. Przedstawia on wyniki ogólne, dotycz¹ce wszystkich

uczestników niezale¿nie od otrzymanej oferty od pryncypa³a (20%, 40%, 60%

lub 80% zabieranego dochodu). Kolorem szarym (61%) zaznaczono osoby, któ-

re nie zniszczy³y nic ze swojego dochodu. Pozosta³ymi kolorami zaznaczono

jaki odsetek osób zdecydowa³ siê zniszczyæ okre�lon¹ czê�æ swojego dochodu.

Wykres 1.
Czê�æ zniszczonego dochodu

�ród³o: opracowanie w³asne na podstawie wyników eksperymentu.

39% uczestników zniszczy³o co najmniej czê�æ swojego dochodu, a 61%

uczestników nie zniszczy³o nic. Dowodzi to, ¿e nieracjonalne �ekonomicznie�

zachowania s¹ powszechne nawet w�ród �rednio zaawansowanych studen-

tów ekonomii. Taki wynik to równie¿ potwierdzenie rezultatów uzyskanych

w innych badaniach prowadzonych w ró¿nych laboratoriach na �wiecie.
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3.2. Czêstotliwo�æ niszczenia dochodu w zale¿no�ci od otrzymanej oferty

podzia³u, oraz wielko�æ niszczonej czê�ci

Wykres 2. pokazuje, jak czêsto badani niszczyli swój dochód w zale¿no�ci

od okre�lonej decyzji pryncypa³a (czerwone s³upki, o� po lewej stronie) oraz

jak¹ czê�æ dochodu niszczy³y te osoby, które w ogóle postanowi³y go zniszczyæ

(jasne pole, o� po prawej stronie).

Wykres 2.
Niszczenie dochodu w zale¿no�ci od decyzji pryncypa³a

�ród³o: opracowanie w³asne na podstawie wyników eksperymentu.

Uzyskane wyniki wskazuj¹, ¿e wraz ze wzrostem zabieranej przez pryncy-

pa³a czê�ci dochodu ro�nie opór agentów wobec takiego zachowania. Wyra�-

nie wzrasta zarówno czêstotliwo�æ niszczenia dochodu, jak i wielko�æ znisz-

czonej czê�ci. Miêdzy decyzj¹ o zniszczeniu czê�ci dochodu a czê�ci¹ zabiera-

n¹ przez pryncypa³a wystêpuje bardzo wyra�na korelacja dodatnia (warto�æ

wska�nika korelacji R-Pearsona: 0,552, poziom istotno�ci p < 0,001, n = 58).

Jasne pole, oznaczaj¹ce wielko�æ niszczonego dochodu, wyra�nie pokazu-

je, ¿e gdy zabiera siê badanymmniej ni¿ 50%, to niszczona czê�æ dochodu jest

nieznaczna, natomiast po przekroczeniu granicy 50% (która jest prawdo-

podobniemoralnie bardzo istotna jako pewna �granica przyzwoito�ci�), czê�æ

niszczonego dochodu gwa³townie ro�nie. Prawdopodobnie dzieje siê tak dla-

tego, ¿e niesprawiedliwy podzia³ (> 50% zabieranego dochodu) wzbudza chêæ

zemsty. Ponadto je�li niewiele pieniêdzy pozostaje po podziale, to ³atwiej

jest siê z nimi rozstaæ, a jednocze�nie mo¿na wyraziæ swoje niezadowolenie

ni¿szym kosztem.
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3.3. Deklaracje uczestników na temat w³asnego zachowania

Poni¿sze wyniki powsta³y na podstawie deklaracji badanych, którzy za-

znaczali w kwestionariuszu hipotetyczny minimalny procent zabieranego im

przez pryncypa³a dochodu, przy którym podjêliby decyzjê o zniszczeniu jego

czê�ci.

Badani odpowiadali na dwa pytania:

� Przy jakim poziomie zaw³aszczenia twojego dochodu przez pryncypa³a

zniszczy³(a)by� co najmniej czê�æ swojego dochodu?

� Przy jakim poziomie zaw³aszczenia twojego dochodu przez pryncypa³a

zniszczy³(a)by� ca³y swój dochód?

Wykres 3.
Deklaracje uczestników

�ród³o: opracowanie w³asne na podstawie wyników eksperymentu.

Ju¿ przy bardzo niskich poziomach zabieranego dochodu badani postana-

wiali zniszczyæ czê�æ swoich �rodków. Przy 10% zabieranego dochodu tak¹

decyzjê podjê³oby 11% badanych, przy 20% ju¿ 25% uczestników zniszczy³oby

czê�æ swoich zasobów, a przy 30% � a¿ 41%. Takie wyniki obrazuj¹ reakcje

ludzi na sytuacjê analogiczn¹ do podatku dochodowego, gdzie procent zabie-

ranego przez pryncypa³a dochodu odpowiada stopie pobieranego podatku.

Na podstawie takich odpowiedzi widaæ, dlaczego coraz wiêksze stawki podat-

ku s¹ coraz mniej efektywne. Ju¿ przy poziomie 20% odpowiadaj¹cemu naj-

ni¿szej stawce podatku dochodowego a¿ jedna czwarta uczestników deklaru-
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je, ¿e zniszczy³aby czê�æ dochodu, a przy wiêkszych czê�ciach zabieranego

dochodu odsetek ten bardzo szybko ro�nie.

W kolejnym pytaniu badani zaznaczali, ile pryncypa³ musia³by chcieæ im

zabraæ, aby podjêli decyzjê o ca³kowitym zniszczeniu swojego dochodu. Do

poziomu 50%niewielu badanych podjê³oby tak¹ decyzjê (przy 40% zabierane-

go dochodu jedynie 5% badanych zniszczy³oby wszystko, a przy 50% � 11%).

Jednak powy¿ej poziomu 50% odsetek badanych, którzy przy takiej czê�ci za-

bieranego dochodu postanowiliby zniszczyæ wszystko, zaczyna bardzo szybko

wyk³adniczo wzrastaæ. Przy 60% zabieranego dochodu post¹pi³oby tak 23%

badanych, a przy 80% � a¿ 57%. Wa¿na jest tu granica 50% � zarówno z po-

wodów psychologicznych, jak i z przes³anek wynikaj¹cych z racjonalnej kal-

kulacji. Po³owa jest wa¿n¹ granic¹ z moralnego punktu widzenia. Podzia³,

w którym kto�, kto nie przyczyni³ siê swoj¹ prac¹ do powstania dochodu, ma

dostaæ wiêcej ni¿ po³owê, nie jest akceptowany z powodów emocjonalnych.

Dodatkowo zgodnie z racjonaln¹ kalkulacj¹, gdy zabierana czê�æ dochodu

jest wiêksza ni¿ po³owa, to niszczeniew³asnego dochodu jest skutecznym spo-

sobem ukarania zach³anno�ci, poniewa¿ ka¿da zniszczona jednostka docho-

du oznacza wiêksz¹ stratê dla tego, kto chcia³ zabraæ cudzy dochód, ni¿ dla te-

go, komu dochód mia³ zostaæ odebrany.

Ponadto odpowiedzi na pytania o to, przy jakim poziomie zabieranego do-

chodu badani zniszczyliby jego czê�æ lub ca³o�æ, �wiadcz¹ o powszechno�ci

nieracjonalnych, z punktu widzenia maksymalizacji dochodu, zachowañ.

Gdyby ludzie rzeczywi�cie starali siê osi¹gn¹æ jak najwiêkszy zysk, to odpo-

wiedzi na te dwa pytania wygl¹da³yby najprawdopodobniej tak, ¿e do pozio-

mu 90% nikt z badanych nie decydowa³by siê zniszczyæ swojego dochodu

w ogóle (przeciwne dzia³anie oznacza³oby stratê), natomiast przy poziomie

100% zabieranego dochodu by³oby to oko³o 50% osób, poniewa¿ w tej sytuacji

podjêta decyzja nie mia³aby ¿adnego wp³ywu na dochód, a wiêc najprawdo-

podobniej by³aby losowa. Natomiast uzyskane wyniki pokazuj¹, ¿e w rzeczy-

wisto�ci jest zupe³nie inaczej � przy poziomie 90% zabieranego dochodu a¿

98% badanych (którymi byli studenci ekonomii) zniszczy³oby czê�æ, a 71% �

ca³o�æ swojego dochodu. Dowodzi to, ¿e w�ród badanych osoby zachowuj¹ce

siê zgodnie z zasad¹ maksymalizacji dochodu s¹ w zdecydowanej mniejszo�-

ci, a regu³¹ jest zachowanie sprzeczne z t¹ zasad¹.

3.4. Charakterystyka temperamentu osób badanych

Wykres 4. prezentuje rozk³ad wyników badanych osób na piêciu wymia-

rach temperamentu, zmierzonych za pomoc¹ Kwestionariusza Temperamen-

tu EAS w adaptacji W. Oniszczenki.

Rozk³ad jest zbli¿ony do normalnego, z wyj¹tkiem wymiaru �Aktywno�æ�,

na którym wiêkszo�æ badanych uzyska³a wynik wy¿szy od norm ogólnopol-

skich. Rozk³ad wyników na pozosta³ych wymiarach �wiadczy o dobrym dopa-

sowaniu norm oraz o dobrej konstrukcji zastosowanego narzêdzia (Kwestio-

nariusz Temperamentu EAS w adaptacji W. Oniszczenki).
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Wykres 4.
Rozk³ad wyników temperamentu osób badanych

�ród³o: opracowanie w³asne na podstawie wyników eksperymentu.

3.5. Zale¿no�ci pomiêdzy temperamentem badanych a obserwowanym

w eksperymencie zachowaniem

Poni¿ej przedstawiono ró¿nice w charakterystyce temperamentu pomiê-

dzy osobami, które postanowi³y zniszczyæ co najmniej czê�æ swojego docho-

du, a tymi które tego nie zrobi³y.

Te wyniki maj¹ dostarczyæ informacji umo¿liwiaj¹cych stwierdzenie, czy

okre�lone zachowania w grze �Power-to-Take� koreluj¹ z pewnymi cechami

temperamentu.

Wykres 5.
Porównanie �rednich wyników na wymiarach temperamentu wg EAS

�ród³o: opracowanie w³asne na podstawie wyników eksperymentu.
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Osoby, które zniszczy³y co najmniej czê�æ swojego dochodu mia³y ni¿szy

poziom �Strachu� i wy¿szy poziom czynnika �Z³o�æ� ni¿ pozosta³e osoby. S¹ to

intuicyjnie logiczne wyniki, jednak ró¿nice w �rednich s¹ zbyt ma³e, aby by³y

istotne statystycznie, jedynie ró¿nica w poziomie wymiaru �Strach� jest istot-

na na poziomie tendencji (p < 0,1). Pozosta³e wymiary s¹ na podobnych pozio-

mach w obu badanych grupach.

4. Dyskusja wyników
Okazuje siê, ¿e racjonalno�æ rozumiana zgodnie z modelem homo oecono-

micus jest zbyt uproszczonym pojêciem, aby dobrze odzwierciedlaæ rzeczy-

wisto�æ. Opisanyw pracy eksperyment zosta³ oparty na grze �Power-to-Take�,

której zasady s¹ bardzo proste i pozornie nie maj¹ wiele wspólnego z rzeczy-

wisto�ci¹. W grze jedynym sposobem wyra¿enia niezadowolenia z propono-

wanego przez pryncypa³a podzia³u jest zniszczenie czê�ci swojego dochodu,

co teoretycznie rzadko zdarza siê w rzeczywisto�ci.

Jednak wszystkie zachowania podejmowane przez ludzi w sytuacjach gdy

nie s¹ zadowoleni, ¿e kto� zaw³aszcza czê�æ ich dochodu (mo¿e to byæ prze³o-

¿ony, firma dla której osoba pracuje, wspólnik czy te¿ urz¹d skarbowy), s¹

w pewien sposób analogiczne do niszczenia dochoduw grze �Power-to-Take�.

Zawsze takie dzia³anie (niezale¿nie, czy jest to zmniejszenie ilo�ci lub

wydajno�ci pracy, czy te¿ próba ukrycia czê�ci swojego dochodu), wi¹¿e siê

z pewnym wysi³kiem, który odpowiada wykonaniu pracy o mo¿liwej do wyce-

nienia warto�ci b¹d� po�wiêceniem pewnej czê�ci swoich zasobów (czasu,

energii, pieniêdzy), które równie¿ maj¹ okre�lon¹ cenê. Niezale¿nie od for-

my, bilans takich dzia³añ jest zawsze ujemny. Niszczenie w³asnego dochodu

w eksperymencie, pomimo tego, ¿e niew¹tpliwie jest du¿ym uproszczeniem,

znajduje wiêc wyra�n¹ analogiê w rzeczywisto�ci.

Rezultaty przeprowadzonego eksperymentu dowodz¹, ¿e takie zachowa-

nia s¹ powszechne � 39% uczestników (studentów ekonomii) postanowi³o

w eksperymencie zniszczyæ czê�æ swojego dochodu, a prawie wszyscy dekla-

rowali, ¿e post¹piliby tak, gdyby czê�æ zabieranego im dochodu by³a odpo-

wiednio wysoka. Na podejmowane przez uczestników decyzje mia³y wp³yw

g³ównie takie czynniki jak wielko�æ zabieranego przez pryncypa³a dochodu.

Ponadto okaza³o siê, ¿e osoby, które uzyska³y wysoki wynik wg kwestionariu-

sza temperamentu EAS na wymiarze Z³o�æ lub wynik niski na wymiarze

Strach, czê�ciej ni¿ pozosta³e postanawia³y zniszczyæ czê�æ swojego dochodu.

4.1. Implikacje praktyczne

Wprowadzony w Polsce na pocz¹tku 2002 roku podatek od dochodów kapi-

ta³owych (tzw. podatek Belki) jest przyk³adem instrumentu, którego konse-

kwencje dla gospodarki okaza³y siê inne, ni¿ przewidywa³y to prognozy. We-

d³ug za³o¿eñ dochód z tytu³u podatku od zysków odsetkowych mia³ wynie�æ

1,4 mld z³, natomiast w rzeczywisto�ci do pañstwowej kasy wp³ynê³o 800 mln

z³ [Reluga, 2003].
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Wykres 6.
Wp³ywy z podatku od dochodów kapita³owych w 2002 r. w mln. z³

�ród³o: dane GUS.

Reakcja spo³eczna, wywo³ana tym podatkiem, jest trudna do wyja�nienia

wy³¹cznie za pomoc¹ racjonalnej kalkulacji. Znacznie wiêcej osób podjê³o

wysi³ek, aby unikn¹æ tego podatku, ni¿ wynika³o to z przeprowadzonych

wcze�niej analiz ekonomicznych. Nie przewidziano, ¿e oprócz realnego obni-

¿enia poziomu zysków odsetkowych, to rozwi¹zanie wywo³a przynajmniej

w krótkim okresie wiele zachowañ nieuzasadnionych ekonomicznie, spo-

wodowanych negatywnymi emocjami zwi¹zanymi z opodatkowaniem wcze�-

niej wolnych od obci¹¿eñ oszczêdno�ci.

Chocia¿ wprowadzenie 19% podatku od dochodów odsetkowych mia³o re-

alnie podobny skutek jak jedna zwielu obni¿ek stóp procentowych (�Biuletyn

Informacyjny NBP�, 2003], które czêsto wystêpowa³y w tamtym okresie, to

jego powszechny odbiór by³ zupe³nie inny. Wprowadzenie podatku spotka³o

siê z bardzo du¿ym oporem, wiele osób podjê³o znaczny wysi³ek, aby unikn¹æ

opodatkowania, który by³ czêsto niewspó³miernie du¿y w porównaniu do

osi¹gniêtych korzy�ci. Wiele osób, aby unikn¹æ opodatkowania, wycofa³o pie-

ni¹dze z banku i tym samym pozbawi³o siê dochodów od kapita³u w ogóle.

Takie dzia³anie by³o ekonomicznie nieuzasadnione, ale jak pokazuj¹ staty-

styki, wystêpowa³o bardzo czêsto.

Powstaje pytanie, dlaczego ludzie reagowali w ten sposób na wprowadze-

nie podatku? Prawdopodobnie du¿¹ rolê odegra³y czynniki pozaekonomicz-

ne, wykraczaj¹ce poza racjonaln¹ kalkulacjê osoby decyduj¹cej o sposobie

lokowania swoich oszczêdno�ci. Nieuwzglêdnienie tych czynnikóww progno-

zach spowodowa³o, ¿e nie przewidziano prawid³owo skutków wprowadzenia
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podatku. W rzeczywisto�ci wp³ywy do bud¿etu by³y znacznie mniejsze od za-

k³adanych, ponadto nast¹pi³ odp³yw oszczêdno�ci z banków, a powsta³y uby-

tek nie zosta³ zrównowa¿ony nap³ywem �rodków do innych segmentów sekto-

ra finansowego. Choæ statystyki nie pozwalaj¹ dok³adnie wyliczyæ tych wiel-

ko�ci, to wiadomo, ¿e czê�æ tych pieniêdzy zosta³a wyjêta z banków i skonsu-

mowana.

Wykres 7.
Stopa referencyjna NBP (w proc.)

�ród³o: [�Biuletyn Informacyjny NBP�, 2003].

Na podstawie wyników eksperymentu mo¿na podejrzewaæ, ¿e zbyt wyso-

kie podatki s¹ nieefektywne, poniewa¿ nie powoduj¹ istotnego wzrostu do-

chodów bud¿etowych, a jednocze�nie hamuj¹ rozwój gospodarczy przez

zwiêkszenie obci¹¿eñ podmiotów gospodarczych, które (przy wysokich podat-

kach) du¿¹ czê�æ swojej energii i zasobów przeznaczaj¹ na ich unikanie.

Poparciem tej tezy mo¿e byæ skutek dla wyników bud¿etu pañstwa, jaki mia³o

obni¿enie stawki podatku CIT z ponad trzydziestu do dziewiêtnastu procent.

Tak znacz¹ce obni¿enie podatku spowodowa³o, ¿e suma wp³ywów do bud¿etu

pochodz¹ca z podatku CIT wzros³a (a nie spad³a) o 6 miliardów z³ w ci¹gu

pierwszego pó³rocza jego obowi¹zywania, natomiast suma dochodów z tego

�ród³a w ca³ym 2004 roku by³a o 34%wy¿sza ni¿ planowano. Oprócz tego, pozy-

tywnego dla bud¿etu efektu, obni¿enie podatku z pewno�ci¹ przyczyni³o siê

do zwiêkszenia wzrostu gospodarczego przez zmniejszenie obci¹¿eñ fiskal-

nych przedsiêbiorstw oraz spowodowa³o zmniejszenie szarej strefy.

Wnioski p³yn¹ce z opisanego w pracy badania mog¹ byæ tak¿e pomocne

przy analizie innych obszarów zachowañ ekonomicznych. Jednym z mo¿li-

wych przyk³adów jest praca najemna, w której otrzymywana pensja jest pro-

wizj¹ od wypracowanego zysku. W takiej sytuacji temperament mo¿e byæ
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czynnikiem wp³ywaj¹cym na akceptacjê przez pracownika tego, ¿e jego do-

chód jest tylko niewielk¹ czê�ci¹ sumy, jak¹ firma zarabia dziêki jego pracy.

Z kolei pracodawca wybieraj¹c przysz³ego pracownika, mo¿e uwzglêdniæ in-

formacjê o jego temperamencie, który ³atwo zmierzyæ za pomoc¹ testu psy-

chologicznego, aby zmniejszyæ prawdopodobieñstwo zatrudnienia nieodpo-

wiedniej osoby. Ponadto pracodawca, który rozumie, ¿e negatywne emocje

czêsto przek³adaj¹ siê na zmniejszenie wydajno�ci pracy jego podw³adnych,

mo¿e przyk³adaæ wiêksz¹ wagê do dobrej atmosfery panuj¹cej w firmie, aby

w ten sposób podnie�æ efektywno�æ pracy.

Powy¿sze przyk³ady pokazuj¹, ¿e podejmuj¹c decyzje ekonomiczne nale¿y

uwzglêdniaæ szeroki wachlarz czynników, w tym równie¿ te o charakterze

psychologicznym. Dotyczy to nie tylko sytuacji w skali mikro, takich jak np.

relacje pomiêdzy pracownikiem a pracodawc¹. Efekty nieuwzglêdnienia

czynników psychologicznych s¹ widoczne równie¿ w skali makro, poleganie

bowiemwy³¹cznie na ekonomicznej kalkulacji mo¿e prowadziæ do powstania

nieoptymalnych instrumentów ekonomicznych, czy te¿ nietrafnych prognoz

dotycz¹cych wp³ywu okre�lonych rozwi¹zañ ekonomicznych na gospodarkê.

Bibliografia
Becker G. S., 1990, Ekonomiczna teoria zachowañ ludzkich, PWN, Warszawa.

Bergstrom T., 2002, Evolution of Social Behavior: Individual and Group Selection,

�Journal of Economic Perspectives�, vol. 16/2, s. 67�88.

�Biuletyn Informacyjny NBP�, 2003, nr 5.

Bornstein G., Yaniv I., 1998, Individual and Group Behavior in the Ultimatum Game:

Are Groups More Rational Players?, �Experimental Economics� nr 1.

Bosman R., Hennig-Schmidt H., van Winden F., 2002, Exploring Group Behavior in

a �Power-to-Take� Video Game, Bonn University.

Bosman R., Sonnemans J., Zeelenberg M., 2001, Emotions, rejections, and cooling off in

the Ultimatum game, University of Amsterdam.

Bosman R., Sutter M., van Winden F., 2000, Emotional Hazard and real Efford in

a Power -to-Game: An Experimental Study, University of Amsterdam.

Bosman R., van Winden F., 2001, Global Risk, Effort, and Emotions in an Investment

Experiment, University of Amsterdam.

Buss D., 2001, Psychologia ewolucyjna, Gdañskie Wydawnictwo Psychologiczne,

Gdañsk.

Frijda N. H., 1999, Ró¿norodno�æ afektu: emocje i zdarzenia, nastroje i sentymenty, w:

Ekman. P., DavidsonR. J.,Natura emocji, GdañskieWydawnictwo Psychologiczne,

Gdañsk, s. 56�63.

Glassman K., 2003, Second That Emotion, Tech Central Station, www.techcentralsta-

tion.com.

Herman W., 1991, Granice racjonalno�ci, Wydawnictwa Politechniki Warszawskiej,

Warszawa.

Kahneman D., Tversky A., 2000, Choices, Values and Frames, Cambridge University

Press.

Katona G., 1960, The Powerful Consumer, Psychological Studies of the American Eco-

nomy, Nowy Jork.

Kie¿el E., 1999, Rachunek konsumenta a racjonalno�æ zachowañ konsumpcyjnych,

�Marketing i Rynek� nr 4.

148 ekonomia 16

Ekonomia eksperymentalna



K³osiñski K., 1995, Racjonalno�æ decyzji, Instytut Naukowo-Wydawniczy dr K³osiñ-

skiego, Warszawa.

Kozyr-Kowalski S., 1984,Wstêp do ksi¹¿kiMaxaWebera Szkice z socjologii religii, KiW,

Warszawa.

Lebenstein H., 1988, Poza schematem homo oeconomicus: nowe podstawy mikroekono-

mii, PWN, Warszawa.

£ukaszewicz A., 2001, Dylematy ekonomiczne prze³omu stuleci, Key Text, Warszawa.

Maka U. (red.), 1993, Rationality, Institutions and Economic Methodology, London�

�New York.

Mill J. S., 1959, Utylitaryzm oraz O wolno�ci, PWN, Warszawa.

OniszczenkoW., 1997,Kwestionariusz temperamentu EAS Arnolda H. Burnsa i Roberta

Plonina, PWP, Warszawa.

Oosterbeek H., Sloof R., van de Kuilen G., 2003, Cultural Differences in Ultimatum

Game Experiments: Evidence from Meta-Analisis, Amsterdam University.

O�Shaughnessy J., 1994, Dlaczego ludzie kupuj¹, PWE, Warszawa.

Reluga Maciej, 2003, Zmiany w portfelu oszczêdno�ci, �Rzeczpospolita� z dn. 13.02.

Sanfey G., Rilling J., Aronson J., NystormL., Cohen J., 2003, TheNeural Basis of Econo-

mic Decision Making in the Ultimatum Game, �Science Magazine�, vol. 300.

Schneider J., Schneider-Durker M., 1984, Sex Roles and Nonverbal Sensitivity, �The

Journal of Social Psychology�, nr 122, s. 281�282.

Sen A., Wolfensohn J. D., 1999, Let�s Respect Both Sides of the Developement Coin,

�International Herald Tribune� z dn. 05.05.

Siegel-Izkovich J., 2004,HowEmotions Affect Economic DecisionMaking, www.bernstein.

com/public/printfriendly.aspx?cid=2422.

SimonH. A., 1982,Podejmowanie decyzji kierowniczych. Nowe nurty, PWE,Warszawa.

Smith A., 1776, Bogactwo narodów, PWN, Warszawa.

Smyczek S., 2004, Racjonalno�æ gospodarowania dochodami pieniê¿nymi, �Marketing

i Rynek�, nr 10.

Topolski J., 1981, Dyrektywy dzia³añ ludzkich, w: Racjonalno�æ gospodarowania w so-

cjalizmie, praca zbiorowa pod red. B. Kamiñskiego i A. £ukaszewicza, PWN, War-

szawa.

Tyszka T., Zale�kiewicz T., 2001, Racjonalno�æ decyzji, PWE, Warszawa.

Watson D., Clark L. A., 1999, Emocje, nastroje, cechy i temperament: rozwa¿ania pojê-

ciowe i wyniki badañ, w: Ekman. P., Davidson R. J., Natura emocji, Gdañskie Wy-

dawnictwo Psychologiczne, Gdañsk, s. 83�89.

Young H., 2003, Sprawiedliwy podzia³, Wydawnictwo Naukowe Scholar, Warszawa.

ekonomia 16 149

Zbigniew Bohdanowicz Gra �Power-to-Take�. Zachowania destrukcyjne w ekonomii


