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Wstêp
Niniejszy artyku³ podejmuje problematykê czynników kszta³tuj¹cych de-

cyzje oraz zachowania nabywcze konsumentów w na rynku kredytów kon-
sumpcyjnych. Wyznacza on ró¿nice w postrzeganiu kosztów kredytu w ujêciu
ekonomicznym oraz behawioralnym. Jego g³ównym celem jest okreœlenie, jak
wa¿ne w procesie wyboru konkretnej oferty kredytu s¹ oprocentowanie no-
minalne, koszt ca³kowity oraz wysokoœæ miesiêcznej raty. Na podstawie bada-
nia metod¹ conjoint analysis, przeprowadzonego na grupie 105 doros³ych
Polaków, którzy zadeklarowali stycznoœæ z jak¹kolwiek form¹ kredytu, autor-
ka artyku³u udowadnia hipotezê, ¿e kredytobiorcy postrzegaj¹ koszty kredytu
w ramach za³o¿eñ ksiêgowania mentalnego. Odpowiada równie¿ na szereg
pytañ badawczych zwi¹zanych z ró¿nicami indywidualnymi w zakresie po-
strzegania kosztów kredytu oraz zwi¹zków miêdzy deklarowanymi postawami
wobec zaci¹gania kredytów i ksiêgowania mentalnego a istotnoœci¹ analizo-
wanych cech kredytu.

Pierwsza czêœæ artyku³u przedstawia rozwa¿ania teoretyczne dotycz¹ce
podejmowania decyzji kredytowych, ze szczególnym naciskiem na ró¿nice
w szacowaniu kosztów kredytu w ujêciu ekonomicznym oraz behawioralnym.
Czêœæ druga koncentruje siê na metodologii oraz analizie wyników badania
empirycznego, stanowi¹cego podstawê niniejszej pracy. W czêœci trzeciej
przedstawiono interpretacjê wyników badania oraz wnioski koñcowe.

1. Architektura decyzji kredytowych
W strukturze polskiej bankowoœci od kilkunastu lat nastêpuj¹ znacz¹ce

zmiany — roœnie znaczenie bankowoœci detalicznej, a w szczególnoœci rynku
kredytów konsumpcyjnych i mieszkaniowych. Towarzysz¹ce temu przeobra-
¿enia spo³eczne wp³ynê³y na wzrost zainteresowania us³ugami banków, w tym
równie¿ na przyspieszenie tempa wzrostu wolumenu kredytów dla osób fi-
zycznych. Banki detaliczne przeœcigaj¹ siê w oferowaniu nowych kredytów
i po¿yczek na atrakcyjnych warunkach. G³ówn¹ cech¹ kredytów, podlegaj¹c¹
manipulacji marketingowej, jest ich oprocentowanie nominalne. Zgodnie
z Ustaw¹ o kredycie konsumenckim banki zobligowane s¹ do podawania tzw.
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rzeczywistej rocznej stopy oprocentowania kredytu. Nie zmienia to jednak
faktu, ¿e konsument nadal ma do czynienia z jak¹œ form¹ oprocentowania.

1.1. Koszty kredytu — ujêcie ekonomiczne
Struktura kosztów kredytu jest skomplikowana i trudna do oszacowania

dla przeciêtnego konsumenta. Rzeczywisty koszt jest wypadkow¹ wielu czyn-
ników — przede wszystkim oprocentowania i dodatkowych prowizji, ale tak¿e
czasu trwania umowy kredytowej (liczby rat) oraz przysz³ych stóp procento-
wych. Bank udzielaj¹cy kredytu zawsze stara siê zwiêkszyæ swoje korzyœci
z tytu³u odroczenia p³atnoœci, próbuj¹c jednoczeœnie zmniejszyæ zwi¹zane
z tym ryzyko. St¹d bior¹ siê ró¿norodne koszty, czêsto ukryte lub trudne do zi-
dentyfikowania dla przeciêtnego kredytobiorcy.

Wielkoœæ odsetek, jakie musi zap³aciæ kredytobiorca, okreœla stopa pro-
centowa. Wielkoœæ ta definiowana jest jako

cena, po której wierzyciel gotów jest postawiæ posiadane zasoby pieniê¿ne (kapita³)
do dyspozycji innej osoby (d³u¿nika) na pewien czas, a osoba ta godzi siê zap³aciæ tê
cenê za mo¿liwoœæ dysponowania po¿yczonym kapita³em [Bieñ A., Bieñ W., 2000,
s. 16].

Na wysokoœæ stóp procentowych wp³ywa wiele ró¿nych czynników, z któ-
rych najwa¿niejsze to: poziom inflacji, koszt ryzyka niewyp³acalnoœci d³u¿ni-
ka, wynagrodzenie dla w³aœciciela kapita³u za rezygnacjê z czasowego dyspo-
nowania kapita³em, dostêpne na rynku mo¿liwoœci inwestowania kapita³u,
a tak¿e system podatkowy. Ogromny wp³yw na kszta³towanie wysokoœci stóp
procentowych ma polityka banku centralnego. Stopy oficjalne okreœlane
przez Narodowy Bank Polski (stopa lombardowa, stopa redyskontowa, stopa
referencyjna, stopa depozytowa) stanowi¹ podstawê do okreœlania praktycz-
nie wszystkich innych stóp procentowych w ca³ej gospodarce.

Dzia³ania zwi¹zane z lokowaniem lub po¿yczaniem kapita³u ró¿ni¹ siê od
siebie np. pod wzglêdem skali ryzyka, terminów, sposobu naliczania odsetek.
W zwi¹zku z tym równie¿ stopy procentowe przyjmuj¹ ró¿ne formy. W kontek-
œcie ró¿nego rodzaju kredytów nale¿y zwróciæ szczególn¹ uwagê na rozró¿nie-
nie kilku rodzajów stóp procentowych: nominalnej rocznej stopy procento-
wej, rzeczywistej rocznej stopy procentowej, efektywnej rocznej stopy pro-
centowej oraz efektywnej stopy procentowej. Nominalna stopa procentowa
(APR), podawana najczêœciej w stosunku rocznym (per annum), to informacja
okreœlaj¹ca, ile wyniesie wysokoœæ odsetek od kredytu przy za³o¿eniu sp³aty
jednorazowej na koniec okresu rocznego1. Zgodnie z Ustaw¹ o kredycie konsu-
menckim banki zobligowane s¹ do podawania tzw. rzeczywistej rocznej sto-
py oprocentowania (RRSO), wyliczanej od ca³kowitego kosztu kredytu,
z uwzglêdnieniem dodatkowych op³at np. prowizji i ubezpieczenia kredytu
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[Kancelaria Sejmu, 2001, s. 9]. Czynnikiem decyduj¹cym o koszcie kredytu
jest nie tylko kwota odsetek, ale równie¿ czas, kiedy te odsetki wraz z ratami
kapita³owymi s¹ sp³acane [Koniñski, Nowak (red.), 2004, s. 96]. W takim
wypadku kredytobiorca powinien poszukiwaæ informacji o efektywnym kosz-
cie kredytu (EAR), uwzglêdniaj¹cym kapitalizacjê odsetek w danym okresie
[So³tysiak, 2007, s. 27]. Istnieje równie¿ efektywna stopa procentowa (EIR),
wyznaczana w celu obliczenia rzeczywistego kosztu kredytu, w przypadku,
gdy bank potr¹ca odsetki od kredytu z góry lub gdy ¿¹da zabezpieczenia kre-
dytu w formie depozytu pieniê¿nego.

1.2. Koszty kredytu — ujêcie behawioralne

Szacowanie i porównywanie tych kosztów jest technicznie trudne i wyma-
ga od decydentów wieloaspektowego procesu wnioskowania. Niestety zasoby
posiadanej wiedzy oraz mo¿liwoœci ludzkiego umys³u czêsto nie s¹ wystarcza-
j¹ce, by takie wnioskowanie przeprowadziæ. Mo¿liwe, ¿e sposób postrzegania
przez konsumentów kosztów kredytu odbiega od racjonalnej kalkulacji, po-
stulowanej w teorii finansów. Wydaje siê bardzo prawdopodobne, ¿e kredyto-
biorcom do wyboru odpowiedniej oferty kredytowej niezbêdne s¹ dodatkowe
informacje, które nie s¹ ogólnie dostêpne na rynku kredytów. Przyk³adowo
w skierowanych do konsumentów reklamach kredytów i po¿yczek bankowych
nie uwzglêdnia siê zwykle informacji o kosztach ca³kowitych oferowanego
kredytu. Wyjaœnienia, w jaki sposób koszty kredytu s¹ postrzegane przez oso-
by korzystaj¹ce z tej opcji finansowania, dostarczyæ mo¿e ekonomia behawio-
ralna, a w szczególnoœci dwie teorie: dyskontowanie w czasie oraz ksiêgowa-
nie mentalne.

Zaci¹gniêcie jakichkolwiek zobowi¹zañ finansowych nie jest decyzj¹
istotn¹ tylko z punktu widzenia teraŸniejszoœci. Zaci¹gaj¹c zobowi¹zania fi-
nansowe, konsument musi zdecydowaæ, czy sp³aciæ d³ug za pó³ roku, czy mo¿e
za rok. Konsekwencje wyboru danej oferty kredytu rozci¹gaj¹ siê na przy-
sz³oœæ, np. w postaci wysokoœci odsetek od kredytu lub planu sp³aty kolejnych
rat. Powszechnie akceptowanym podejœciem normatywnym do decyzji podej-
mowanych w czasie jest teoria zdyskontowanej u¿ytecznoœci, zaproponowana
przez Paula Samuelsona [Cieœlak, 2003, s. 127]. Aby okreœliæ swoje preferen-
cje wobec konsumpcji w kolejnych okresach, jednostka formu³uje tzw. miê-
dzyokresow¹ funkcjê u¿ytecznoœci, która okreœla bie¿¹c¹ wartoœæ przysz³ych
wyp³at jako sumê zdyskontowanych u¿ytecznoœci wyp³at w kolejnych okre-
sach. W tym ujêciu wszelkie psychologiczne uwarunkowania wyborów miê-
dzyokresowych zagregowane s¹ za pomoc¹ jednego parametru — stopy dy-
skontowej. Wielkoœæ ta ma odzwierciedlaæ preferencje czasowe jednostki
poprzez wyznaczenie takiej miary gratyfikacji, która zrównuje wartoœæ przy-
sz³ej i bie¿¹cej konsumpcji. Samuelson za³o¿y³, ¿e preferencje s¹ stabilne
w czasie — dodatnie, identyczne w ka¿dej jednostce czasu i niezale¿ne od
dyskontowanej wartoœci oraz czasu.
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Indywidualne preferencje czasowe jednostki s¹ silnie powi¹zane z rynko-
w¹ stop¹ procentow¹ i wprowadzonym przez Loewensteina i Thalera pojê-
ciem wewnêtrznego arbitra¿u [Loewenstein, Thaler, 1989, s. 182]. Jeœli indy-
widualne stopy dyskontowe uczestników rynku finansowego ró¿ni¹ siê od sto-
py procentowej panuj¹cej na tym rynku, to osoby, posiadaj¹ce indywidualn¹
stopê dyskontow¹ wy¿sz¹ od stopy procentowej obowi¹zuj¹cej na rynku kapi-
ta³owym, powinny zgodnie z t¹ teori¹ zaci¹gaæ zobowi¹zania finansowe w ce-
lu zaspokojenia potrzeby niezw³ocznej konsumpcji. Natomiast osoby o ni¿-
szej ni¿ rynkowa indywidualnej stopie dyskontowej powinny byæ po¿yczko-
dawcami.

W praktyce indywidualne stopy dyskontowe nie musz¹ byæ dodatnie ani
stabilne w czasie, czego dowodz¹ liczne badania. Zdarzaj¹ siê przypadki
ujemnych stóp dyskontowych, tzn. jednostki nie zawsze preferuj¹ otrzymanie
mniejszej sumy pieniê¿nej dziœ ni¿ wiêkszej jutro (przypadek sekwencji wy-
p³at). Zgodnie z intuicj¹ wiêkszoœæ ludzi preferuje rosn¹cy w czasie poziom
bogactwa czy konsumpcji. Podobna sytuacja wystêpuje w przypadku strat —
badania potwierdzaj¹, ¿e jednostki wol¹ stopniow¹ poprawê sytuacji (male-
j¹ce w czasie straty) zarówno w przypadku nieprzyjemnych zdarzeñ, jak
i kosztów finansowych.

Uri Benzion i wspó³pracownicy wykazali istnienie tzw. efektu znaku, czyli
asymetrii w dyskontowaniu zysków i strat — w przypadku odroczenia straty
stopa dyskontowania jest ni¿sza ni¿ w przypadku jej przyspieszenia, nato-
miast dla zysku kierunek jest odwrotny. Jest to szczególnie ciekawe zjawisko
w kontekœcie zaci¹gania kredytów, gdy¿ — zgodnie z podejœciem klasycznym
— jednostka racjonalna powinna jak najbardziej opóŸniaæ sp³atê kredytu.
Efekt znaku œwiadczy o awersji do d³ugu i pozwala uzasadniæ, dlaczego nie-
którzy ludzie przedwczeœnie sp³acaj¹ kredyty, mimo ¿e zachowanie racjonal-
ne wymaga³oby ulokowania œrodków na korzystnie oprocentowanej lokacie
i sp³acie kredytu w zwyk³ym terminie [Loewenstein, Thaler, 1989, s. 187].

Tak¿e Ÿród³o dochodów znacz¹co wp³ywa na wysokoœæ indywidualnych
stóp dyskontowych (efekt Ÿród³a). Z badañ Shefrina i Thalera wynika, ¿e
sk³onnoœæ do konsumpcji b¹dŸ oszczêdnoœci zale¿y od tego, w jakiej postaci
jednostki otrzymuj¹ dochody [Shefrin, Thaler, 1988, s. 628–634]. Dochody
otrzymywane regularnie, co miesi¹c zostan¹ wydane na codzienn¹ konsump-
cjê. Jednorazowe przychody, jak np. nagroda, nieoczekiwana premia lub spa-
dek, przeznaczane s¹ zwykle na konkretny cel lub postrzegane w kategoriach
oszczêdnoœci.

Preferencje zale¿ne od Ÿród³a dochodu s¹ œciœle zwi¹zane z hipotez¹ tzw.
mentalnej ksiêgowoœci wprowadzonej przez Richarda Thalera, Daniela Ka-
hnemana oraz Amosa Tverskiego. Teoria ta zak³ada istnienie w umyœle cz³o-
wieka kont, przypisanych ró¿nym sytuacjom oraz w pewnym stopniu nie-
uœwiadamianego mechanizmu obs³ugi tych kont. Celem umys³owego ksiêgo-
wania jest okreœlenie, czy dana sytuacja jest op³acalna i czy warto siê w ni¹
anga¿owaæ. W takim ujêciu widoczna jest analogia pomiêdzy ksiêgowoœci¹
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umys³ow¹ a rachunkowoœci¹ finansow¹, która stosowana jest w ró¿nego ro-
dzaju instytucjach do rejestrowania operacji gospodarczych. Podstawow¹
cech¹ odró¿niaj¹c¹ ksiêgowoœæ mentaln¹ od rachunkowoœci jest brak norma-
tywnych regu³. Zasady, wed³ug których transakcje finansowe reprezentowa-
ne s¹ przez jednostki, mo¿na poznaæ jedynie poprzez wnikliw¹ obserwacjê
zachowañ tych jednostek [Shefrin, Thaler, 1988, s. 184].

W celu wyjaœnienia, jak gospodarstwa domowe podejmuj¹ decyzje ekono-
miczne oraz w jaki sposób myœl¹ o otrzymywanych dochodach, Thaler za-
adaptowa³ pojêcie funkcji wartoœci, opisane w teorii perspektywy Kanemana
i Tverskiego2. Funkcja wartoœci v(x) odzwierciedla sposób, w jaki ludzie do-
œwiadczaj¹ pewnych zdarzeñ oraz oceniaj¹ ich wyniki (zyski lub straty). Zgod-
nie z za³o¿eniami teorii perspektywy wartoœæ ró¿nych zdarzeñ postrzegana
jest subiektywnie, w zale¿noœci od zmian w poziomie bogactwa, czyli zysków
lub strat. Ró¿nice miêdzy przesz³ym i bie¿¹cym poziomem bogactwa s¹ defi-
niowane przez punkt odniesienia jednostki. Relatywne postrzeganie wartoœ-
ci zjawisk poci¹ga za sob¹ tak¿e jej relatywn¹ w stosunku do punktu odniesie-
nia ocenê. Zdarzenia oceniane pozytywnie (le¿¹ce na prawo od punktu odnie-
sienia) s¹ postrzegane jako zyski, natomiast zdarzenia oceniane negatywnie
(le¿¹ce na lewo od punktu odniesienia) — jako straty. Malej¹ca wra¿liwoœæ na
zyski i straty implikuje, ¿e cz³owiek bardziej bêdzie siê cieszy³ z pierwszej
zarobionej z³otówki ni¿ z ka¿dej kolejnej, i analogicznie, silniej odczuje stra-
tê pierwszej z³otówki ni¿ kolejnych. Takie zachowania mo¿na wyt³umaczyæ
awersj¹ do ryzyka (dziedzina zysków) b¹dŸ tendencj¹ do zachowañ ryzykow-
nych (dziedzina strat) [Cieœlak, 2003, s. 82–85].

Zarz¹dzanie bud¿etem gospodarstwa domowego stwarza sposobnoœæ do
kreatywnego ksiêgowania — komponenty bud¿etu domowego analizowane s¹
na trzech poziomach: wydatki (jedzenie, rachunki), maj¹tek (oszczêdnoœci,
polisy) oraz dochody (regularne lub jednorazowe). Jednostki kombinuj¹ ró¿-
ne wyniki finansowe w obrêbie jednego bud¿etu tak, by maksymalizowaæ za-
dowolenie lub minimalizowaæ odczucia negatywne. Zdarzenia mog¹ byæ za-
tem oceniane ³¹cznie (integrowane) b¹dŸ osobno (segregowane), co pozwala
na manipulacjê funkcj¹ wartoœci. Proces ten, nazwany hedonistycznym usta-
laniem ram odniesienia (hedonic framing), przebiega zgodnie z czterema za-
sadami:
• segreguj zyski, gdy¿ funkcja wartoœci w dziedzinie zysków jest wklês³a,
• integruj straty ze wzglêdu na wypuk³y kszta³t funkcji wartoœci w dziedzinie

strat,
• ³¹cz mniejsze straty z wiêkszymi zyskami, by unikn¹æ awersji do ryzyka,
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• oddzielaj ma³e zyski od du¿ych strat, gdy¿ dziêki temu mo¿na z³agodziæ
„ból” po du¿ej stracie [Thaler, 1999, s. 187].
Relatywne postrzeganie wartoœci zjawisk implikuje, ¿e — w zale¿noœci od

kontekstu — ludzie s¹ w stanie zap³aciæ ró¿n¹ cenê za to samo dobro. Inaczej
mówi¹c, niektóre dobra s¹ nabywane tylko dlatego, ¿e ich zakup stanowi
w danym momencie szczególnie korzystn¹ transakcjê. Jednostka nie zawsze
mo¿e pozwoliæ sobie na skorzystanie z niezwykle atrakcyjnej subiektywnie
oferty, jeœli np. nie posiada dostatecznej iloœci gotówki. Wówczas pojawia siê
bodziec do zaci¹gniêcia kredytu. Skorzystanie z opcji kredytu konsumenckie-
go lub karty kredytowej mo¿e byæ traktowane jako sposób na rozdzielenie
zakupu od p³atnoœci (payment decoupling). Po pierwsze, kredyt umo¿liwia re-
alizacjê zasady integrowania strat — sp³ata miesiêcznej raty mo¿e byæ ³¹czo-
na z innymi wydatkami konsumpcyjnymi gospodarstwa domowego. Po drugie
— p³atnoœæ zostaje odroczona na jakiœ czas, a dok³adniej wystêpuje póŸniej
ni¿ zakup i jest od niego oddzielona. Takie opóŸnienie mo¿e byæ atrakcyjne
dla konsumentów szczególnie niecierpliwych lub maj¹cych problemy z utrzy-
maniem p³ynnoœci finansowej.

Ranyard i wspó³pracownicy rozpatruj¹ kredyt jako rodzaj transakcji re-
prezentowanej w okreœlony sposób w umyœle konsumenta [Ranyard, Hinkley,
Williamson, McHugh, 2006, s. 574]. Odzwierciedla to dual mental account
model, zgodnie z którym jednostki mog¹ ksiêgowaæ koszty kredytu w dwojaki
sposób: w ramach rachunku kosztów ca³kowitych (total account) lub w ra-
mach rachunku cyklicznych wydatków (recurrent budget period account). Ra-
chunek kosztów ca³kowitych jest zdefiniowany jako suma transakcji ze
wszystkich okresów bud¿etowych w trakcie obowi¹zywania kredytu (niedys-
kontowana suma przysz³ych odsetek oraz kwoty kredytu). Rachunek cyklicz-
nych wydatków to konstrukt postêpuj¹cy w czasie, oparty na heurystyce okre-
su bud¿etowania (budget period), pozwalaj¹cej jednostkom zredukowaæ z³o¿o-
noœæ transakcji finansowych roz³o¿onych w czasie. Okres, w którym obowi¹-
zuje umowa kredytu postrzegany jest w tym wypadku jako sekwencja odrêb-
nych odcinków czasu (okresów bud¿etowych), z których ka¿dy traktowany jest
niezale¿nie. Dochody i wydatki odpowiadaj¹ce danemu okresowi analizowa-
ne s¹ jednoczeœnie, a nastêpuj¹ce po sobie okresy s¹ postrzegane jako podob-
ne do przesz³ych, a wrêcz powtarzaj¹ce siê. D³ugoœæ okresu bud¿etowego
mo¿e siê zmieniaæ w zale¿noœci od funkcji danego konta. Jednostki zwykle
stosuj¹ miesiêczne okresy bud¿etowania, poniewa¿ zarówno dochody, jak
i pewne wydatki, np. rachunki, s¹ w wiêkszoœci wypadków naliczane w cyklu
miesiêcznym [Ranyard, Craig, 1995, s. 453]. Perspektywa dualnego ksiêgowa-
nia implikuje, ¿e na ocenê kosztów kredytu mog¹ jednoczeœnie wp³ywaæ oba
sposoby ksiêgowania. Np. czas trwania umowy kredytowej mo¿e byæ ustalony
na podstawie kompromisu pomiêdzy kadrowaniem ogólnym i cyklicznym —
w przypadku krócej trwaj¹cego kredytu, jednostka zap³aci mniej odsetek
(ni¿szy koszt ca³kowity kredytu), ale wy¿sz¹ miesiêczn¹ ratê.

ekonomia 26 101

Proces podejmowania decyzji kredytowej (na przyk³adzie ofert wybranych banków…



2. Sposoby postrzegania kosztów kredytu konsumenckiego
W niniejszym badaniu podjêto próbê wyjaœnienia, jak wa¿ne w procesie

decyzyjnym, dotycz¹cym kredytu konsumenckiego, s¹ takie czynniki, jak
oprocentowanie kredytu, koszt ca³kowity kredytu oraz wysokoœæ miesiêcznej
raty. Jak wiadomo, na ca³kowity koszt kredytu wp³ywa zarówno jego oprocen-
towanie, jak i d³ugoœæ okresu obowi¹zywania umowy kredytowej. Im d³u¿szy
okres sp³aty kredytu, tym ni¿sza jest wysokoœæ miesiêcznej raty, ale tym wy¿-
szy koszt ca³kowity kredytu. W zale¿noœci od indywidualnych preferencji,
jednostki mog¹ postrzegaæ ró¿ne atrybuty kredytu (lub ich kombinacje) jako
bardziej lub mniej istotne przy wyborze danej oferty kredytowej. W zwi¹zku
z powy¿szym, postawiono nastêpuj¹ce hipotezy badawcze:
H1: Je¿eli konsumenci spostrzegaj¹ koszty kredytu w ramach dual mental

account model, to przy wyborze kredytu konsumenckiego koszt ca³kowi-
ty oraz wysokoœæ miesiêcznej raty bêd¹ dla nich relatywnie wa¿niejsze
ni¿ oprocentowanie nominalne.

H1A: Je¿eli konsumenci spostrzegaj¹ koszty kredytu w ramach rachunku
kosztów ca³kowitych, to relatywnie najwa¿niejszym atrybutem kredytu
bêdzie dla nich koszt ca³kowity.

H1B: Je¿eli konsumenci spostrzegaj¹ koszty kredytu w ramach rachunków
cyklicznych wydatków, to powinni przedk³adaæ nisk¹ wysokoœæ mie-
siêcznej raty nad mo¿liwoœæ szybkiej sp³aty kredytu.

2.1. Metodologia badania
Do zbadania oczekiwañ oraz preferencji konsumentów w stosunku do ró¿-

nych ofert kredytów wykorzystano metodê conjoint analysis, pozwalaj¹c¹
przeanalizowaæ ³¹czny wp³yw oddzia³ywania wielu cech danego produktu na
dokonywane przez konsumentów wybory [Szymañska, Dziedzic, 2005, s. 154].
Do pomiaru struktury preferencji konsumentów zastosowano podejœcie de-
kompozycyjne — respondenci dokonali ocen zbioru produktów, opisanych za
pomoc¹ pewnych atrybutów. Na tej podstawie otrzymano ogólne preferencje
konsumentów, a nastêpnie wykorzystano metody estymacji do oszacowania
udzia³u ka¿dego z atrybutów w ca³kowitej u¿ytecznoœci danego produktu. Do
prezentacji danych wykorzystano metodê pe³nych profilów — zbiór wszyst-
kich mo¿liwych profilów przedstawiaj¹cych kombinacjê atrybutów oraz ich
poziomów dla danego produktu. Respondenci zostali poproszeni o ocenê ze-
stawu hipotetycznych ofert kredytu. Oferty te ró¿ni³y siê od siebie pod wzglê-
dem trzech atrybutów, którym przypisano po trzy ró¿ne poziomy, dobrane na
podstawie parametrów kredytów oferowanych obecnie przez dwa banki
detaliczne i jeden bank uniwersalny w Polsce.

Wyniki estymacji zawieraj¹ u¿ytecznoœci cz¹stkowe dla poszczególnych
poziomów ka¿dego atrybutu oraz obliczony na ich podstawie wskaŸnik rela-
tywnej wa¿noœci danego atrybutu w zbiorze atrybutów (importance value).

Respondentów poproszono ponadto o wype³nienie Kwestionariusza Za-
chowañ Finansowych (KZF), a dok³adniej dwóch jego skal: skali postaw
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wobec zaci¹gania kredytów oraz skali postaw wobec ksiêgowania mentalne-
go. KZF powsta³ w ramach seminarium magisterskiego realizowanego w roku
akademickim 2008/2009 na Wydziale Psychologii Uniwersytetu Warszawskie-
go pod kierunkiem dr Gra¿yny W¹sowicz-Kiry³o3.

Tabela 1.
Macierz atrybutów i ich poziomów w metodzie pe³nych profilów

Atrybuty Oprocentowanie nominalne Wysokoœæ miesiêcznej raty Koszt ca³kowity

poziom 1. 9,90% 167,99 PLN 5272,16 PLN

poziom 2. 10,50% 231,88 PLN 5565,12 PLN

poziom 3. 12,80% 439,35 PLN 6047,59 PLN

�ród³o: opracowanie w³asne.

Badania przeprowadzono na prze³omie czerwca i lipca 2009 roku na gru-
pie 105 osób w wieku od 20 do 63 lat, zró¿nicowanych pod wzglêdem œredniego
miesiêcznego dochodu brutto, wykszta³cenia, bran¿y zawodowej oraz stano-
wiska pracy. Kryterium doboru osób badanych stanowi³o posiadanie jakiego-
kolwiek kredytu lub po¿yczki w chwili obecnej b¹dŸ w przesz³oœci. Badanych
zapoznano z przedmiotem badania, którym by³ sposób postrzegania kosztów
kredytu, a tak¿e poinformowano, ¿e udzia³ w badaniu jest dobrowolny i ano-
nimowy. Kwestionariusz oraz karty profilów dostarczano respondentom
w formie papierowej.

Badaniami objêtych zosta³o 49 (46,7%) mê¿czyzn w wieku od 20 do 63 lat
oraz 56 (53,3%) kobiet w wieku od 20 do 57 lat. Znaczna wiêkszoœæ badanych
posiada wykszta³cenie wy¿sze (48,6%) lub wy¿sze zawodowe (14,3%). Po³owa
respondentów osi¹ga œrednie miesiêczne dochody brutto wy¿sze ni¿ 3000
PLN, natomiast 25% z nich deklaruje œredni miesiêczny dochód brutto na
poziomie wy¿szym ni¿ 4000 PLN. Najwiêcej osób badanych pracuje w sekto-
rze publicznym (21%), us³ugach finansowych (18,1%) lub przemyœle (18,4%).
Ponad po³owa badanych (53,4%) zajmuje w pracy stanowiska wykonawcze.

2.2. Wyniki badania
Na podstawie badañ ustalono, ¿e konsumenci charakteryzuj¹ siê ró¿nymi

preferencjami w zakresie ofert kredytowych. Wspó³czynnik korelacji wielo-
rakiej miêdzy zaobserwowanymi i oszacowanymi preferencjami konsumen-
tów wskazuje na bardzo dobre dopasowanie modelu do danych empirycznych
(R = 99,9%).

Analiza uœrednionych u¿ytecznoœci cz¹stkowych poszczególnych pozio-
mów atrybutów dla ca³ej próby pokaza³a, ¿e analizuj¹c oferty kredytowe, kon-
sumenci zwracaj¹ uwagê przede wszystkim na n a j n i ¿ s z y k o s z t c a ³ k o-
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w i t y (koszt 5272,16 PLN uzyska³ najwy¿sz¹ œredni¹ u¿ytecznoœæ cz¹stkow¹).
Wœród trzech poziomów atrybutu koszt ca³kowity najwy¿sz¹ u¿ytecznoœæ uzy-
ska³ poziom 1. — koszt 5272,16 PLN, na drugim miejscu znalaz³ siê poziom 2.,
a na ostatnim miejscu — poziom 3.

Drugim pod wzglêdem wa¿noœci atrybutem by³a wysokoœæ miesiêcznej
sp³aty (167,99 PLN), a na ostatnim miejscu znalaz³o siê oprocentowanie nomi-
nalne kredytu (9,90%). Dla wartoœci atrybutów z poziomu drugiego (5565,12
PLN, 231,88 PLN, 10,50%) preferencje przyjê³y identyczn¹ kolejnoœæ, ale u¿y-
tecznoœci cz¹stkowe by³y znacznie ni¿sze od u¿ytecznoœci dla poziomu pierw-
szego. U¿ytecznoœci cz¹stkowe dla wartoœci atrybutów z trzeciego poziomu
przyjê³y wartoœci ujemne, a kolejnoœæ preferencji odwróci³a siê. Najwy¿sz¹
u¿ytecznoœæ przyjê³o oprocentowanie nominalne (12,80%), nieco ni¿sz¹ —
wysokoœæ miesiêcznej sp³aty (439,35 PLN), a najni¿sz¹ koszt ca³kowity
(6047,59 PLN). Graficzn¹ prezentacjê wyników badania przedstawiono na
rysunkach.

Rys. 1.
Uœrednione wskaŸniki relatywnej wa¿noœci poszczególnych atrybutów dla ca³ej próby
�ród³o: opracowanie w³asne.

Rys. 2.
Uœrednione wskaŸniki u¿ytecznoœci cz¹stkowych poszczególnych poziomów atrybutów dla
ca³ej próby
�ród³o: opracowanie w³asne.
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Przeprowadzono równie¿ analizê ró¿nic miêdzygrupowych w zakresie
analizowanych zmiennych. W tym celu osoby badane podzielono na trzy gru-
py ze wzglêdu na œredni miesiêczny dochód brutto: osoby o niskich docho-
dach (n = 26), osoby o œrednich dochodach (n = 53) oraz osoby o wysokich
dochodach (n = 12). Podobn¹ procedurê przeprowadzono ze wzglêdu na wiek
osób badanych. Powsta³y w ten sposób grupy: osób w wieku 20–34 lata (n = 51),
osób w wieku 35–49 lat (n = 26) oraz osób w wieku 50–63 lata (n = 28).

Nastêpnie przeprowadzono nieparametryczn¹ analizê wariancji w celu
sprawdzenia, czy poziomy analizowanych zmiennych ró¿ni¹ siê istotnie
w podgrupach wyró¿nionych ze wzglêdu na: p³eæ, wiek, wykszta³cenie, œredni
miesiêczny dochód brutto, bran¿ê oraz stanowisko. Na poziomie istotnoœci
� = 0,05 nie odnotowano istotnych ró¿nic miêdzygrupowych w poziomach
analizowanych zmiennych ze wzglêdu na p³eæ i bran¿ê. Zanotowano nato-
miast istotne statystycznie ró¿nice w poziomach analizowanych zmiennych
miêdzy grupami wyró¿nionymi ze wzglêdu na wiek, œredni miesiêczny do-
chód brutto, wykszta³cenie oraz zajmowane stanowisko. Poni¿ej przedstawio-
no wyniki testu rang H Kruskala-Wallisa.

Tabela 2.
Zestawienie wyników testu istotnoœci ró¿nic miêdzygrupowych w obrêbie analizowanych
zmiennych

Zmienna analizowana Zmienna
ró¿nicuj¹ca

Test rang Kruskala-Wallisa

�
2 df p-value

167,99 PLN wiek 8,402 2 ,015

231,88 PLN dochody 7,704 2 ,021

439,35 PLN dochody 6,510 2 ,039

9,90% wykszta³cenie 7,942 3 ,047

10,50% wykszta³cenie 9,344 3 ,025

Importance value TC wykszta³cenie 10,348 3 ,016

Importance value APR stanowisko 6,305 2 ,043

Pozytywna postawa wobec zaci¹gania kredytów wiek 6,175 2 ,046

�ród³o: opracowanie w³asne.

Wyniki testu wskazuj¹, ¿e przynale¿noœæ do okreœlonej grupy wiekowej
istotnie wp³ywa na poziom analizowanych zmiennych w zakresie u¿ytecznoœ-
ci raty w wysokoœci 167,99 PLN oraz nasilenia pozytywnej postawy wobec
zaci¹gania kredytów. Zastosowany do porównañ parami test U Manna-With-
ney’a wykaza³ istotne statystycznie ró¿nice w nasileniu pozytywnej postawy
wobec zaci¹gania kredytów miêdzy osobami w wieku 35–49 lat oraz osobami
w wieku 50–63 lata (p = 0,011), a tak¿e w poziomie u¿ytecznoœci raty 167,99
PLN miêdzy osobami w wieku 20–34 lata a osobami w wieku 50–63 lata (p =
0,005). Œrednia wartoœæ u¿ytecznoœci raty 167,99 PLN by³a wy¿sza w grupie
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osób w wieku 50–63 lata ni¿ w grupie osób w wieku 20–34 lata. Wartoœæ œred-
nia nasilenia pozytywnej postawy wobec zaci¹gania kredytów by³a wy¿sza
u osób w wieku 50–63 lata ni¿ u osób w wieku 35–49 lat.

Zgodnie z wynikami testu wysokoœæ œredniego miesiêcznego dochodu
brutto istotnie wp³ywa na poziom u¿ytecznoœci raty w wysokoœci 231,88 PLN
oraz raty równej 439,35 PLN. Œrednia wartoœæ u¿ytecznoœci raty 231,88 PLN
by³a wy¿sza w grupie osób osi¹gaj¹cych niskie miesiêczne dochody brutto ni¿
w grupie osób osi¹gaj¹cych œrednie miesiêczne dochody brutto. Osoby z gru-
py o niskich dochodach wykazywa³y wy¿sz¹ œredni¹ wartoœæ u¿ytecznoœci raty
439,35 PLN ni¿ osoby z grupy o wysokich dochodach. Respondenci z grupy
o wysokich dochodach wykazywali wy¿sz¹ œredni¹ wartoœæ u¿ytecznoœci raty
167,99 PLN ni¿ osoby z grupy o œrednich dochodach. Œrednia wartoœæ nasile-
nia negatywnej postawy wobec zaci¹gania kredytów by³a wy¿sza w grupie
osób osi¹gaj¹cych œrednie dochody ni¿ w grupie osób osi¹gaj¹cych niskie
dochody.

Zanotowano istotne statystycznie ró¿nice w relatywnej wa¿noœci atrybutu
koszt ca³kowity oraz poziomach u¿ytecznoœci oprocentowania nominalnego
równego 9,90% i 10,50% miêdzy osobami o ró¿nym wykszta³ceniu. Œrednia
wartoœæ u¿ytecznoœci oprocentowania nominalnego 9,90% by³a ni¿sza w gru-
pie osób posiadaj¹cych wykszta³cenie wy¿sze zawodowe w porównaniu z gru-
p¹ osób posiadaj¹cych wykszta³cenie œrednie oraz grup¹ osób posiadaj¹cych
wykszta³cenie wy¿sze. Respondenci posiadaj¹cy wykszta³cenie wy¿sze zawo-
dowe wykazywali wy¿sz¹ œredni¹ wartoœæ u¿ytecznoœci oprocentowania no-
minalnego 10,50% ni¿ osoby z grupy o wykszta³ceniu œrednim oraz osoby z gru-
py o wykszta³ceniu wy¿szym. Œrednia relatywna wa¿noœæ atrybutu koszt
ca³kowity by³a wy¿sza w grupie osób posiadaj¹cych wykszta³cenie œrednie
w porównaniu z grup¹ osób z wykszta³ceniem podstawowym lub zasadniczym
zawodowym, grup¹ osób z wykszta³ceniem wy¿szym zawodowym oraz grup¹
osób z wykszta³ceniem wy¿szym. Osoby posiadaj¹ce wykszta³cenie podstawo-
we lub zasadnicze zawodowe wykazywa³y wy¿sz¹ œredni¹ wartoœæ u¿ytecznoœ-
ci raty 167,99 PLN ni¿ osoby posiadaj¹ce wykszta³cenie œrednie oraz osoby
posiadaj¹ce wykszta³cenie wy¿sze zawodowe.

Z wyników testu mo¿na wnioskowaæ, ¿e poziom relatywnej wa¿noœci opro-
centowania nominalnego istotnie ró¿ni siê pomiêdzy grupami osób zajmu-
j¹cych ró¿ne stanowiska. Œrednia relatywna wa¿noœæ atrybutu oprocentowa-
nie nominalne by³a ni¿sza w grupie osób zajmuj¹cych stanowiska wykonaw-
cze w porównaniu z grup¹ osób zajmuj¹cych stanowiska kierownicze oraz
grup¹ osób zajmuj¹cych stanowiska specjalistyczne. Respondenci zajmuj¹cy
stanowiska wykonawcze wykazywali wy¿sz¹ œredni¹ wartoœæ u¿ytecznoœci
raty 439,35 PLN oraz ni¿sz¹ œredni¹ wartoœæ u¿ytecznoœci kosztu ca³kowitego
5565,12 PLN w porównaniu z respondentami zajmuj¹cymi stanowiska spe-
cjalistyczne.

Dalsze analizy dotyczy³y zwi¹zków w obrêbie analizowanych zmiennych.
Dokonano w tym celu podzia³u osób badanych na trzy grupy o niskim, œred-
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nim i wysokim nasileniu postaw wobec zaci¹gania kredytów oraz postawy wo-
bec ksiêgowania mentalnego. Wyniki testu U Manna-Withney’a wskazuj¹, ¿e
na poziomie istotnoœci � = 0,05 nasilenie postaw wobec zaci¹gania kredytów
istotnie wp³ywa na relatywn¹ wa¿noœæ kosztu ca³kowitego. Osoby o œrednim
nasileniu pozytywnej postawy wobec zaci¹gania kredytów wykazywa³y ni¿sz¹
œredni¹ wa¿noœæ kosztu ca³kowitego ni¿ osoby o wysokim oraz osoby o niskim
nasileniu tej postawy.

Z wyników testu mo¿na wnioskowaæ, i¿ nasilenie postawy wobec ksiêgowa-
nia mentalnego istotnie wp³ywa na poziom u¿ytecznoœci oprocentowania no-
minalnego 9,90% oraz relatywn¹ wa¿noœæ atrybutu oprocentowanie nominal-
ne. Respondenci o niskim nasileniu postawy wobec ksiêgowania mentalnego
wykazuj¹ wy¿sz¹ u¿ytecznoœæ oprocentowania 9,90% ni¿ respondenci o œred-
nim nasileniu tej postawy. Relatywna wa¿noœæ oprocentowania nominalnego
jest wy¿sza u osób ze œrednim nasileniem postawy wobec ksiêgowania men-
talnego ni¿ u osób z wysokim nasileniem tej postawy.

3. Interpretacja i dyskusja wyników
Celem niniejszego badania by³o ustalenie, jak wa¿ne w procesie podejmo-

wania decyzji kredytowej s¹ poszczególne atrybuty kredytu (koszt ca³kowity,
wysokoœæ miesiêcznej sp³aty, oprocentowanie nominalne) oraz zbadanie, czy
wa¿noœæ atrybutów oferty kredytowej jest uniwersalna, czy mo¿e zale¿y od
charakterystyk indywidualnych kredytobiorcy. Wyniki badania sugeruj¹, ¿e
konsumenci rzeczywiœcie ksiêguj¹ mentalnie koszty kredytu konsumenckie-
go. Dla zdecydowanej wiêkszoœci uczestników badania oprocentowanie no-
minalne kredytu, prezentowane zazwyczaj jako niezwykle atrakcyjna oferta
w reklamach banków, okaza³o siê atrybutem najmniej istotnym przy wyborze
danej oferty kredytowej. Mo¿na to zinterpretowaæ, jako kolejny dowód na
odstêpstwa od klasycznej teorii racjonalnego homo oeconomicus. Jednak¿e
autorka niniejszej pracy bardziej sk³ania siê ku innemu wyt³umaczeniu tego
zjawiska. Konsumenci staraj¹ siê byæ racjonalni, jednak starania te s¹ ogra-
niczone przez niedoskona³oœæ wnioskowania oraz z³o¿onoœæ poznawcz¹ pro-
cesu oceny kosztów kredytu. Œwiadczy o tym fakt, i¿ dla czêœci respondentów
oprocentowanie nominalne by³o atrybutem relatywnie wa¿nym, a nawet naj-
wa¿niejszym, gdy atrybuty oferty przyjmowa³y najwy¿sze wartoœci (odwróce-
nie preferencji dla poziomu 3.). W praktyce mo¿e to oznaczaæ, ¿e przy wyborze
kredytu konsumenci nie uwzglêdniaj¹ z³o¿onoœci temporalnej procesu sp³aty
kredytu oraz nie szacuj¹ wartoœci przysz³ych dochodów, a raczej upraszczaj¹
proces decyzyjny, sugeruj¹c siê ogóln¹ sum¹, która obci¹¿y ich bud¿et w przy-
padku zaci¹gniêcia danego kredytu. Prawdopodobnie z tego powodu koszt
ca³kowity kredytu by³ relatywnie najwa¿niejszym atrybutem determinuj¹-
cym wybór danej oferty. Warto zaznaczyæ, ¿e rozpatrywanie kosztu kredytu
w ramach rachunku kosztów ca³kowitych mo¿e pe³niæ funkcjê adaptacyjn¹.
Po pierwsze, taki sposób postrzegania redukuje wysi³ek poznawczy zwi¹zany
z ocenianiem skomplikowanego produktu finansowego. Po drugie, pozwala to
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oceniæ, jak du¿e obci¹¿enie dla bud¿etu gospodarstwa domowego bêdzie sta-
nowi³ zaci¹gniêty kredyt [Ranyard, Hinkley, Williamson, McHugh, 2006,
s. 584].

Wyniki niniejszego badania potwierdzaj¹ wa¿noœæ kosztu ca³kowitego
w procesie decyzyjnym i potrzebê u³atwienia jego szacowania i oceniania
w kontekœcie ró¿nych ofert. Banki detaliczne powinny poœwiêcaæ mniej uwa-
gi oprocentowaniu kredytu, skupiaj¹c siê na odpowiedniej prezentacji infor-
macji o kosztach ca³kowitych. Jest to wa¿ny bodziec rozwoju us³ug banków
detalicznych na p³aszczyŸnie jakoœciowej.

Perspektywa dual mental account model implikuje, ¿e na ocenê kosztów
kredytu mog¹ jednoczeœnie wp³ywaæ oba sposoby ksiêgowania. Byæ mo¿e z te-
go powodu wysokoœæ miesiêcznej sp³aty okaza³a siê mniej wa¿na przy wybo-
rze oferty kredytu ni¿ koszt ca³kowity, ale wa¿niejsza ni¿ oprocentowanie
nominalne. Respondenci zdecydowanie preferuj¹ najni¿szy poziom raty —
167,99 PLN. Wynik ten mo¿na wyt³umaczyæ w dwojaki sposób. W kategoriach
teorii dyskontowania w czasie konsumenci, preferuj¹cy ni¿sz¹ miesiêczn¹
ratê, posiadaj¹ ni¿sz¹ subiektywn¹ stopê dyskontowania strat — wol¹ opóŸ-
niaæ w czasie sp³atê kredytu. Jest to argument przemawiaj¹cy za tym, i¿ jed-
nostki staraj¹ siê byæ racjonalne. W kategoriach dual mental account model
miesiêczna rata kredytu rozpatrywana jest jako koszt podlegaj¹cy pod dany
okres bud¿etowania. Konsumenci postrzegaj¹ koszt kredytu w ramach ra-
chunków cyklicznych wydatków, dopasowuj¹c wysokoœæ raty do struktury
miesiêcznych wydatków w taki sposób, aby wykluczyæ powstanie ewentual-
nych trudnoœci ze sp³at¹ kredytu lub realizacj¹ przysz³ych celów bud¿eto-
wych gospodarstwa domowego. Warto odnotowaæ, ¿e ponad po³owa respon-
dentów, bior¹cych udzia³ w niniejszym badaniu, znalaz³a siê w grupie osób
o œrednich dochodach. Mog³o to wp³yn¹æ na preferencje wzglêdem najni¿sze-
go poziomu miesiêcznej raty.

Podsumowuj¹c, wnioski zaprezentowane powy¿ej pozwalaj¹ potwierdziæ
hipotezê, i¿ kredytobiorcy postrzegaj¹ koszty kredytu z perspektywy dual
mental account model, w zwi¹zku z czym przy wyborze kredytu konsumenckie-
go koszt ca³kowity oraz wysokoœæ miesiêcznej raty s¹ dla nich relatywnie wa¿-
niejszymi atrybutami ni¿ oprocentowanie nominalne, a niska miesiêczna ra-
ta preferowana jest wy¿ej ni¿ mo¿liwoœæ szybkiej sp³aty kredytu.

Dalsze analizy mia³y na celu sprawdzenie, w jakim stopniu preferencje
w stosunku do atrybutów kredytu zale¿¹ od ró¿nic indywidualnych. Nie odno-
towano istotnych statystycznie ró¿nic miêdzy grupami wyodrêbnionymi ze
wzglêdu na p³eæ i bran¿ê. Zanotowano istotne statystycznie ró¿nice w pozio-
mach analizowanych zmiennych w grupach zró¿nicowanych pod wzglêdem
wieku, poziomu œrednich miesiêcznych dochodów brutto, poziomu wy-
kszta³cenia oraz zajmowanego stanowiska.

Okaza³o siê, ¿e osoby w wieku 50–63 lata wykazywa³y wy¿sz¹ przeciêtn¹
u¿ytecznoœæ raty 167,99 PLN ni¿ osoby w wieku 20–34 lata, a tak¿e wy¿sz¹
przeciêtn¹ wartoœæ nasilenia pozytywnej postawy wobec zaci¹gania kredytów
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ni¿ osoby w wieku 35–49 lat. Pomocna w wyt³umaczeniu obu zale¿noœci mo¿e
byæ teoria cyklu ¿ycia rodziny, która uwzglêdnia zale¿noœci miêdzy wiekiem
konsumenta a jego stanem cywilnym oraz wielkoœci¹ gospodarstwa domowe-
go [Kie¿el, 1999, s. 143]. Osoby dojrza³e (50–63 lata), bez wzglêdu na stan cywil-
ny, maj¹ inn¹ strukturê wydatków konsumpcyjnych ni¿ osoby w m³odszym
wieku. Dojrzali konsumenci aktywni zawodowo nierzadko mog¹ sobie pozwo-
liæ na zakup dro¿szych dóbr trwa³ego u¿ytku bez potrzeby zaci¹gania kredytu.
Natomiast emeryci musz¹ liczyæ siê ze znacznym obni¿eniem dochodów i po-
trzeb¹ zabezpieczenia przysz³oœci szczególnie w zakresie ochrony zdrowia.
St¹d mo¿e wynikaæ ich sceptyczny stosunek, a nawet niechêæ do zaci¹gania
kredytów oraz preferencja do sp³acania jak najni¿szej miesiêcznej raty. Dla
porównania: osoby w wieku 35–49 lat mog¹ mieæ specyficzne potrzeby w za-
kresie zakupu mieszkania, edukacji lub wypoczynku, które mo¿na sfinanso-
waæ za pomoc¹ kredytu. Zgodnie z intuicj¹ mog¹ wiêc wykazywaæ mniejsz¹
niechêæ do finansowania swoich potrzeb z po¿yczonych œrodków. M³odzi kon-
sumenci (20–34 lata) s¹ zwykle aktywni zawodowo i nie maj¹ zbyt wielu
obci¹¿eñ finansowych, np. zwi¹zanych z edukacj¹ dzieci, dlatego ich prefe-
rencje w zakresie niskiej raty miesiêcznej nie musz¹ byæ tak silne jak prefe-
rencje osób dojrza³ych. Alternatywnego wyjaœnienia dostarcza fakt, ¿e osoby
starsze wykazuj¹ ni¿szy stopieñ „ubankowienia” ni¿ osoby m³odsze [Harasim,
2005, s. 43]. Niechêæ wobec zaci¹gania kredytów mo¿e wynikaæ z ogólnej nie-
chêci do korzystania z jakichkolwiek us³ug bankowych.

Poziomy zmiennych okaza³y siê istotnie ró¿ne w grupach o zró¿nicowa-
nych dochodach. Osoby o niskich dochodach wykazywa³y wy¿sz¹ przeciêtn¹
u¿ytecznoœæ raty 231,88 PLN ni¿ osoby o œrednich dochodach, wy¿sz¹ prze-
ciêtn¹ u¿ytecznoœæ raty 439,35 PLN ni¿ osoby o wysokich dochodach oraz ni¿-
sze nasilenie negatywnej postawy wobec zaci¹gania kredytów ni¿ osoby
o œrednich dochodach. Ponadto respondenci z grupy o wysokich dochodach
wykazywali wy¿sz¹ œredni¹ wartoœæ u¿ytecznoœci raty 167,99 PLN ni¿ osoby
z grupy o œrednich dochodach.

Wyniki uzyskane przez osoby o niskich dochodach s¹ zaskakuj¹ce, szcze-
gólnie w kontekœcie dual mental account model. Zgodnie z t¹ teori¹ konsu-
menci osi¹gaj¹cy niskie dochody, w porównaniu z konsumentami o wy¿szych
dochodach, powinni raczej preferowaæ najni¿sz¹ miesiêczn¹ ratê. Takie
zachowanie podyktowane jest dba³oœci¹ o równowagê w miesiêcznym bud¿e-
cie gospodarstwa domowego tak, by nie zaistnia³y ewentualne problemy ze
sp³at¹ zobowi¹zañ. Do wyjaœnienia tej nieoczekiwanej zale¿noœci mo¿e po-
s³u¿yæ istnienie tzw. efektu znaku, czyli asymetrii w dyskontowaniu zysków
i strat. Byæ mo¿e respondenci z grupy o niskich dochodach, w porównaniu
z respondentami o wy¿szych dochodach, wykazywali negatywne preferencje
czasowe dla strat, czyli — innymi s³owy — awersjê do d³ugu. Takie preferen-
cje wi¹za³yby siê z chêci¹ szybszej sp³aty zaci¹ganego kredytu, a wiêc poœred-
nio równie¿ z wy¿sz¹ miesiêczn¹ rat¹. Wyjaœnieniu temu sprzyja wynik
w zakresie negatywnej postawy wobec zaci¹gania kredytów, zgodnie z którym

ekonomia 26 109

Proces podejmowania decyzji kredytowej (na przyk³adzie ofert wybranych banków…



osoby o niskich dochodach przejawiaj¹ mniejsz¹ sk³onnoœæ do zaci¹gania
kredytów w porównaniu z osobami o œrednich dochodach.

Porównania miêdzygrupowe w grupach wyodrêbnionych ze wzglêdu na
wykszta³cenie ujawni³y, ¿e osoby posiadaj¹ce wykszta³cenie wy¿sze zawodo-
we wykazuj¹ ni¿sz¹ przeciêtn¹ u¿ytecznoœæ oprocentowania nominalnego
9,90% ni¿ osoby o wykszta³ceniu wy¿szym oraz osoby o wykszta³ceniu œrednim
oraz wy¿sz¹ przeciêtn¹ u¿ytecznoœæ oprocentowania nominalnego 10,50% ni¿
osoby o wykszta³ceniu wy¿szym oraz osoby o wykszta³ceniu œrednim. Z kolei
wœród osób o wykszta³ceniu œrednim zanotowano wy¿sz¹ relatywn¹ wa¿noœæ
kosztu ca³kowitego ni¿ u osób o wykszta³ceniu podstawowym lub zasadniczym
zawodowym, osób o wykszta³ceniu wy¿szym zawodowym oraz osób o wy-
kszta³ceniu wy¿szym. Respondenci o wykszta³ceniu podstawowym lub zasad-
niczym zawodowym wykazuj¹ wy¿sz¹ przeciêtn¹ u¿ytecznoœæ raty 167,99 PLN
ni¿ respondenci o wykszta³ceniu œrednim oraz respondenci o wykszta³ceniu
wy¿szym zawodowym.

Wykszta³cenie wp³ywa na wiele aspektów zachowañ konsumenckich, po-
cz¹wszy od odczuwanych przez konsumentów potrzeb, poprzez strukturê kon-
sumpcji, po ró¿norodne zwyczaje konsumpcyjne. Np. wraz z wykszta³ceniem
wzrasta zapotrzebowanie na us³ugi w zakresie kultury i wypoczynku oraz dob-
ra luksusowe, poprawia siê jakoœæ konsumpcji, a tak¿e rosn¹ wymagania
wzglêdem nabywanych dóbr i us³ug, czego dowodz¹ liczne badania [Kie¿el
(red.), 1999, s. 146]. Wzrost wykszta³cenia poci¹ga za sob¹ równie¿ poprawê
ogólnej œwiadomoœci praw, jakimi rz¹dzi siê ekonomia. W œwietle tych prawid-
³owoœci im wy¿szy poziom wykszta³cenia, tym bardziej racjonalni powinni byæ
konsumenci. Zgodne z powy¿sz¹ interpretacj¹ s¹ wyniki w zakresie u¿ytecz-
noœci oprocentowania 9,90% oraz 10,50% wœród osób z wykszta³ceniem wy¿-
szym w porównaniu z osobami o wykszta³ceniu wy¿szym zawodowym.

Wiêksze znaczenie kosztu ca³kowitego wœród osób o wykszta³ceniu œred-
nim, a tak¿e wy¿sz¹ przeciêtn¹ u¿ytecznoœæ raty 167,99 PLN wœród osób z wy-
kszta³ceniem podstawowym lub zasadniczym zawodowym, mo¿e wi¹zaæ siê
z postrzeganiem kosztów kredytu z perspektywy dual mental account model.
Im ni¿szy poziom wykszta³cenia, tym wiêkszy jest poziom wysi³ku poznawcze-
go, który trzeba w³o¿yæ w analizê lub porównywanie ofert kredytowych i tym
bardziej prawdopodobne wydaje siê postrzeganie kosztów kredytu z perspek-
tywy rachunku kosztów ca³kowitych lub rachunków cyklicznych wydatków.

Pomiêdzy grupami zró¿nicowanymi ze wzglêdu na zajmowane stanowisko
odnotowano, ¿e respondenci zajmuj¹cy stanowiska wykonawcze w porówna-
niu z respondentami zajmuj¹cymi stanowiska specjalistyczne wykazywali
wy¿sz¹ przeciêtn¹ u¿ytecznoœæ raty 439,35 PLN, a tak¿e ni¿sz¹ przeciêtn¹ u¿y-
tecznoœæ kosztu ca³kowitego 5565,12 PLN.

Œrednia relatywna wa¿noœæ atrybutu oprocentowanie nominalne by³a ni¿-
sza w grupie osób zajmuj¹cych stanowiska wykonawcze w porównaniu z gru-
p¹ osób zajmuj¹cych stanowiska kierownicze oraz grup¹ osób zajmuj¹cych
stanowiska specjalistyczne.
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Okreœlona aktywnoœæ zawodowa wp³ywa na dochody konsumenta, a zatem
równie¿ na jego konsumpcjê. Osoby, zajmuj¹ce stanowiska wykonawcze,
osi¹gaj¹ ni¿szy poziom dochodów ni¿ osoby na stanowiskach kierowniczych
i specjalistycznych. Powinno siê to odzwierciedlaæ równie¿ w sposobie po-
strzegania kosztów kredytu. Z wyników badania mo¿na wnioskowaæ, ¿e osoby
na stanowiskach wykonawczych, podobnie jak osoby z grupy o niskich docho-
dach, maj¹ awersjê do posiadania d³ugów i preferuj¹ szybk¹ sp³atê zaci¹ga-
nego kredytu. Prawdopodobnie równie¿ ze wzglêdu na ni¿sze dochody osoby
na stanowiskach wykonawczych mniej preferuj¹ koszt ca³kowity 5565,12 PLN
ni¿ osoby na stanowiskach specjalistycznych.

Zajmowane stanowisko jest zwykle zwi¹zane z posiadanym wykszta³ce-
niem lub doœwiadczeniem. Mo¿na przypuszczaæ, ¿e osoby na stanowiskach
kierowniczych oraz specjalistycznych s¹ bardziej wykszta³cone lub doœwiad-
czone od osób na stanowiskach wykonawczych. Byæ mo¿e wp³ywa to na wysi-
³ek poznawczy wk³adany w analizê kosztów kredytu i wyjaœnia fakt, ¿e kierow-
nicy i specjaliœci postrzegaj¹ oprocentowanie nominalne jako relatywnie
wa¿niejsze w porównaniu z respondentami pracuj¹cymi na stanowiskach
wykonawczych.

Analiza zwi¹zków miêdzy postawami wobec zaci¹gania kredytów oraz
ksiêgowania mentalnego a poziomami u¿ytecznoœci oraz relatywnymi waga-
mi poszczególnych atrybutów pozwoli³a stwierdziæ istnienie istotnego staty-
stycznie zwi¹zku nasilenia pozytywnej postawy wobec zaci¹gania kredytów
z relatywn¹ wa¿noœci¹ kosztu ca³kowitego. Nie wykryto istotnych statystycz-
nie ró¿nic w zakresie analizowanych zmiennych dla grup o ró¿nym nasileniu
negatywnej postawy wobec zaci¹gania kredytów.

Osoby o œrednim nasileniu pozytywnej postawy wobec zaci¹gania kredy-
tów wykazywa³y ni¿sz¹ œredni¹ wa¿noœæ kosztu ca³kowitego ni¿ osoby o wyso-
kim nasileniu tej postawy. Wysokie nasilenie pozytywnej postawy wobec
zaci¹gania kredytów implikuje siln¹ awersjê do zaci¹gania kredytów i posia-
dania d³ugów. W zwi¹zku z tym osoby uzyskuj¹ce wysokie nasilenie pozytyw-
nej postawy wobec zaci¹gania kredytów powinny wybieraæ kredyty o najkrót-
szym okresie sp³aty, a tym samym preferowaæ ratê w wysokoœci 439,35 PLN.
Wyniki badania nie potwierdzaj¹ tego przypuszczenia. Osoby deklaruj¹ce
awersjê do posiadania d³ugu powinny równie¿ przywi¹zywaæ relatywnie
du¿¹ wagê do kosztu ca³kowitego kredytu, by zaci¹gniêty d³ug by³ jak najni¿-
szy. Ta zale¿noœæ znalaz³a potwierdzenie w wynikach niniejszego badania.

Szczególnie ciekawe w kontekœcie weryfikacji hipotez H1A i H1B s¹ wyniki
badania nad zwi¹zkami postawy wobec ksiêgowania mentalnego z u¿ytecz-
noœciami oraz relatywnymi wagami poszczególnych atrybutów. Zgodnie z in-
tuicj¹ osoby, które uzyskuj¹ wysokie wyniki na skali ksiêgowania mentalne-
go, powinny postrzegaæ koszty kredytu w ramach dual mental account model.
W zwi¹zku z tym w grupie osób o wysokim nasileniu tej postawy, w porówna-
niu z grupami o nasileniu œrednim lub niskim, relatywna wa¿noœæ oprocento-
wania nominalnego powinna byæ ni¿sza, a relatywna wa¿noœæ kosztu ca³kowi-

ekonomia 26 111

Proces podejmowania decyzji kredytowej (na przyk³adzie ofert wybranych banków…



tego lub miesiêcznej raty — wy¿sza. Wyniki niniejszego badania potwierdzaj¹
wy³¹cznie pierwsz¹ z tych zale¿noœci. Relatywna wa¿noœæ oprocentowania
nominalnego jest ni¿sza u osób z wysokim nasileniem postawy wobec ksiêgo-
wania mentalnego ni¿ u osób ze œrednim nasileniem tej postawy. Ponadto
osoby o niskim nasileniu postawy wobec ksiêgowania mentalnego wykazuj¹
wy¿sz¹ u¿ytecznoœæ oprocentowania 9,90% ni¿ respondenci o œrednim nasile-
niu tej postawy.

Zakoñczenie
W œwietle wyników, opisanych w niniejszym artykule, mo¿na stwierdziæ, i¿

banki nie zwa¿aj¹ w dostatecznym stopniu na procesy myœlowe przeciêtnych
konsumentów. Potwierdzone naukowo zjawisko ksiêgowoœci mentalnej sk³a-
nia do wniosku, i¿ kredytobiorcy analizuj¹ koszty kredytu na podobnej zasa-
dzie, co inne wydatki obci¹¿aj¹ce bud¿et gospodarstwa domowego. Z tego
punktu widzenia niezwykle przydatne wydaj¹ siê informacje o koszcie ca³ko-
witym kredytu oraz wysokoœci miesiêcznej sp³aty. Opisane w niniejszej pracy
badanie empiryczne pozwala sformu³owaæ wniosek, i¿ nie ma podstaw do
odrzucenia postawionej we wstêpie hipotezy badawczej, ¿e jeœli konsumenci
spostrzegaj¹ koszty kredytu zgodnie z koncepcj¹ ksiêgowania mentalnego, to
przy wyborze kredytu konsumenckiego koszt ca³kowity oraz wysokoœæ mie-
siêcznej raty bêd¹ dla nich relatywnie wa¿niejszymi atrybutami ni¿ oprocen-
towanie nominalne.

Uzyskane wyniki prowadz¹ do konkluzji, ¿e poszerzanie wiedzy o mecha-
nizmach podejmowania decyzji kredytowych przez konsumentów pozwoli³o-
by bankom na lepsze dopasowanie ofert kredytowych do faktycznych potrzeb
gospodarstw domowych, a co za tym idzie zwiêkszenie akcji kredytowej
i zmniejszenie ryzyka z³ych kredytów. Warto by³oby uwzglêdniæ w polityce
marketingowej proces szczegó³owej edukacji konsumentów w zakresie kosz-
tów kredytu, a tak¿e potencjalnych korzyœci danej oferty w porównaniu z ofer-
tami konkurencyjnych banków. Klienci maj¹cy pe³en zakres informacji byli-
by w stanie dokonywaæ bardziej przemyœlanych, a zatem optymalnych dla sie-
bie wyborów. Dziêki dopasowaniu kredytu do rzeczywistych mo¿liwoœci bud-
¿etu gospodarstwa domowego ryzyko banku by³oby ni¿sze, a zatem ni¿szy by³-
by równie¿ koszt kredytu dla kredytobiorcy.

Nale¿y zaznaczyæ, ¿e niektóre z uzyskanych wyników okaza³y siê niespój-
ne. Np. osoby z wykszta³ceniem wy¿szym myœla³y bardziej racjonalnie od
osób z wykszta³ceniem wy¿szym zawodowym, ale nie zanotowano podobnej
zale¿noœci miêdzy osobami o wykszta³ceniu wy¿szym oraz œrednim. Ta i inne
niespójnoœci wynikaæ mog¹ z licznych ograniczeñ przeprowadzonego bada-
nia. Po pierwsze, uzyskanie spójnych i reprezentatywnych wyników, wymaga-
³oby wykorzystania próby badawczej o znacznie wiêkszej liczebnoœci. Po dru-
gie, zakres niniejszego badania obejmowa³ jedynie specyficzn¹ grupê kredy-
tów konsumenckich — kredyty gotówkowe. Nale¿a³oby wzi¹æ pod uwagê ró¿-
ne formy kredytów konsumenckich, w tym np. zakupy ratalne oraz karty kre-
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dytowe, a nawet rozszerzyæ zakres badania na kredyty samochodowe, miesz-
kaniowe czy hipoteczne. Po trzecie, prawdopodobnie istniej¹ zdecydowanie
bardziej skomplikowane interakcje pomiêdzy badanymi zmiennymi a innymi
zmiennymi, które nie zosta³y uwzglêdnione w niniejszym badaniu, jak np.
ró¿nego rodzaju dodatkowe koszty czy zaufanie do banku, posiadanie rachun-
ku w danym banku (zmienne moderuj¹ce). Niedoskona³oœci mog¹ siê kryæ
równie¿ za sam¹ metodologi¹ conjoint analysis, której w³asnoœci formalne nie
s¹ jeszcze ostatecznie poznane i nadal stanowi¹ przedmiot badañ. Wszystkie
powy¿sze ograniczenia stanowi¹ jednoczeœnie przyczynek do dalszych badañ.
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A b s t r a c t Decision-Making Credit Process (On the Example of Selected Offers of the Re-
tail Banks)
The article deals with the factors influencing decisions and the consumer be-
havior in the market for consumer loans. It appoints the differences in the per-
ception of credit costs in terms of economics and behavior. Its main objective
is to determine how important are the nominal interest rate, total cost and the
amount of monthly payment in the process of choosing a particular loan offer.
Based on the conjoint analysis, conducted on a group of 105 adult Poles, who
declared the contact with any form of credit, the author of the article proves
the hypothesis that borrowers perceive the cost of borrowing under the as-
sumptions of mental accounting. It also answers many research questions re-
lated to individual differences in the perception of credit costs and the rela-
tionship between declared attitudes toward borrowing and accounting of
mental and materiality of the analyzed characteristics of the loan.
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