Psychologiczne skutki aktywacji idei pieniedzy a obdarowywanie bliskich

Agata Gasiorowska

Szkota Wyzsza Psychologii Spotecznej, Wydziat Zamiejscowy we Wroctawiu

(artykut przyjety do druku w czasopismie Psychologia Spoteczna)



Streszczenie
Celem prezentowanych badan byto zweryfikowanie wptywu aktywacji idei pieniedzy na
wysokos¢ wydatkdw ponoszonych na prezenty dla oséb bliskich, czyli przyjaciét i rodziny.
Dotychczasowe badania skupiaty si¢ nad skutkami wzbudzenia mysli o pienigdzach w
odniesieniu do dzielenia si¢ swoimi zasobami jedynie z osobami anonimowymi i nieznanymi,
gdzie reguta wzajemnosci nie ma takiego znaczenia, jak w relacjach z osobami bliskimi. Z
tego tez powodu, przeprowadzono seri¢ trzech eksperymentow, w ktorych wykazano, ze
aktywowanie idei pieniedzy poprzez liczenie monet na fotografii zmniejsza wysoko$¢
deklarowanych kwot, jakie uczestnicy chcg przeznacza¢ na prezenty dla swoich przyjaciot
(badanie 1 i 3) i prezenty bozonarodzeniowe (badanie 2). W eksperymencie 3 wykazano
takze, ze liczenie monet nie tylko zmniejsza che¢ wydawania pieniedzy na prezenty dla
przyjaciot, ale zwieksza oczekiwania co do prezentow, ktére mamy sami od nich otrzymac.
Symboliczne oddziatywanie pieniedzy jest wiec bardzo silne, gdyz wplywa nie tylko na
zachowania wobec obcych czy przypadkowych osob, ale takze, na zachowania wobec 0sob
bliskich, nawet kosztem ztamania norm spotecznych obowigzujacych w sytuacji
obdarowywania. Pienigdze wzmagaja koncentracj¢ na wtasnych celach, sktaniajg do
zatrzymywania zasobow istotnych dla ich realizacji, 1 postrzegania relacji spotecznych

bardziej przez pryzmat regul wymiany ekonomicznej, niz reguly wzajemnosci.
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Psychologiczne skutki aktywacji idei pieniedzy a obdarowywanie bliskich

Badania nad rolg pieniedzy jako motywatora wykazuja, ze ludzie zmieniaja swoje zachowanie
gdy oczekuja za nie nagrody finansowej. Zmiana ta moze oznacza¢ zardwno polepszenie
wykonania zadania (Lazear, 2000), jak i jego pogorszenie (Ariely i in., 2009). Okazuje si¢
jednak, ze do zmiany zachowania moze doj$¢ nie tylko wtedy, gdy ludzie spodziewaja si¢
nagrody w postaci pieniedzy — wystarczy sam kontakt z pieniedzmi czy to poprzez liczenie
banknotow, ich dotykanie, wykonywanie zadan w tym samym pomieszczeniu, w ktorym leza
banknoty, ogladanie obrazkéw przedstawiajacych pieniadze, czy rozwigzywanie zadan
stownych, w ktorych si¢ do nich odwotuje. W takich przypadkach zmiana zachowania 0s6b
badanych jest zwigzana z przywotaniem w ich umystach mysli o pienigdzach, czyli inaczej
moéwiae, z aktywowaniem idei pienigdzy (Vohs, Mead, Goode, 2006, 2008).

Aktywacja taka wzbudza w osobach badanych orientacj¢ samowystarczalna,
przejawiajaca si¢ w koncentracji na wtasnych celach i osiggnigciach, kosztem zmniejszonej
checi wspotpracy z innymi ludzmi (Vohs, Mead, Goode, 2006, 2008). W dotychczasowych
badaniach osoby u ktérych wzbudzano myslenie o pienigdzach mniej chetnie dzielity si¢
wlasnymi zasobami z innymi osobami, to znaczy po$wiecaly na pomaganie tym osobom
mniej czasu (Vohs, Mead, Goode, 2006, 2008), mniej chetnie angazowaty si¢ w wolontariat
(Pfeffer, DeVoe, 2009), a takze przeznaczaty na cele dobroczynne mniejsze datki finansowe
(Vohs, Mead, Goode, 2006, 2008), i przesytaty mniejsze kwoty odbiorcom w grze dyktator
(Gasiorowska, Hetka, 2012), niz osoby z grupy kontrolnej. W badaniach tych uczestnicy nie
znali jednak potencjalnych beneficjentow swojej dobroczynnosci, jako ze po drugiej stronie
interakcji staty albo osoby anonimowe (Gasiorowska, Hetka, 2012), albo przynajmnie;j
dopiero co poznane przez uczestnikow badania (Vohs i in., 2006, 2008), z ktérymi osoby

badane nie wigzaly zadne wigzi czy relacje. W takiej sytuacji tatwiej jest koncentrowac si¢ na



wiasnych zyskach, bo w wigkszo$ci przypadkdéw nie tamie to zadnej istotnej normy
spotecznej. Czy jednak aktywowanie idei pienigdzy bedzie skutkowato koncentracjg na
wiasnych celach i ignorowaniem potrzeb drugiej strony nawet wtedy gdy beneficjentem
interakcji jest osoba z ktora wigza nas silne, dlugotrwate wiezi emocjonalne, i gdy interakcja
taka regulowana jest wyraznymi normami spolecznymi?

Przyktadem sytuacji, w ktérej mamy z jednej strony do czynienia z ponoszeniem
kosztéw na rzecz bliskiej osoby, ale z drugiej strony koszty te nie sg zwykle traktowane w
kategoriach ekonomicznych, tylko w kategoriach podtrzymywania relacji, jest kupowanie
prezentow. W zwiazku z tym przeprowadzono seri¢ trzech badan, w ktoérych sprawdzano czy
wzbudzenie mysli o pienigdzach zmniejsza sktonno$¢ do poswiecenia swoich zasobow na
rzecz obdarowywania przyjaciot (Badanie 1 i 3) i rodziny (Badanie 2), i zwicksza
oczekiwania dotyczace otrzymywania prezentow od swoich przyjaciét (Badanie 3). Wyniki te
wskazuja na wagg orientacji samowystarczalnej zwigzanej z pienigdzmi, oznaczajacej
koncentracj¢ na wlasnych celach kosztem podejmowania dziatan niezgodnych z reguta
wzajemnosci, ktorej skutki mozna zaobserwowac takze w odniesieniu do relacji z rodzing i
przyjaciotmi. Dodatkowo, uzyskane wyniki moga swiadczy¢ o tym, ze pienigdze i
wywolywana przez nie orientacja samowystarczalna zmienia §wiat oparty na regule
wzajemnosci w $wiat oparty na koncepcji ,,wymiany rynkowej”, w ktorej oczekuje si¢

zyskow réwnowazacych koszty w sensie ekonomicznym.

Psychologiczne znaczenie pienigdzy
Pienigdze stanowig jeden z bardziej wieloznacznych obiektéw, z jakimi stykaja si¢ ludzie, a
jednoczesénie sg bardzo no$nym tematem, tak dla laikdéw, jak i dla dziennikarzy, politykoéw,
czy naukowcow. Z jednej strony, sg one powszechnie uzywane, dobrze znane i w pewien

sposob bliskie ludziom, z drugiej jednak strony nawet ekonomisci majg problemy z ich



precyzyjnym zdefiniowaniem. Z perspektywy ekonomicznej, pienigdze traktuje si¢ jako
uniwersalny i jednorodny zasob, i definiuje si¢ je przez funkcje srodka wymiany, srodka
przechowywania wartosci i jednostki obrachunkowej (Begg, Fischer, Dornbuch, 2004).
Wskazuje si¢ rowniez, ze ze wzgledu na swoja moc nabywcza, pienigdze sg skutecznym
motywatorem do pracy (Lazear, 2000). Na podstawie obserwacji zachowan ludzi mozna
jednak wyciagna¢ wniosek, ze pienigdze to nie tylko neutralna, instrumentalna sita rynkowa.
W wielu sytuacjach ludzie nie kierujg si¢ instrumentalng wartoscia czy korzy$ciami
ptynacymi z postugiwania si¢ pienigdzmi, ale ujawniajg silne odstgpstwa od racjonalnosci,
ktérych w zaden sposob nie thumaczg teorie ekonomiczne. Co wigcej, ludzie pozadaja
pieniedzy i wykorzystuja je nie tylko po to, by kupowac¢ dobra i ustugi, co wynikatoby z ich
ekonomicznych funkcji, ale takze traktuja je jako cel sam w sobie i jako zasob spoteczny
shuzacy do regulacji inter- i intrapersonalnej (Burgoyne, Lea, 2006). Przez analogi¢ do
instrumentalnego znaczenia pieniedzy jako podstawowego zasobu w gospodarce stuzacego do
wymiany ekonomicznej, symboliczne znaczenie pieni¢dzy mozna wigc jako przekonanie, ze
moga one spetniac funkcje spoteczne i psychologiczne, wykraczajace poza funkcje
ekonomiczne. W szczegdlnosci, pieniagdze moga symbolizowaé niezaleznos¢, site, prestiz
(Trachtman, 1999; Wilson, 1999) czy przewage nad innymi ludzmi, mogg takze dawac
ludziom poczucie bezpieczenstwa — nie tylko ekonomicznego, ale i egzystencjalnego (Kasser,
Sheldon, 2000; Arndt i in., 2004). Inaczej moéwiac, ludzie odnoszg si¢ do pieniedzy jak do
narkotyku o szerokim spektrum oddzialywania, znacznie wykraczajacego poza to, co mozna
za nie kupi¢ (Lea, Webley, 2006).
Aktywowanie idei pieniedzy jako sposob badania ich symbolicznej natury

W literaturze z zakresu psychologii ekonomicznej i spotecznej niewiele jest badan,
ktére ukazuja czysto symboliczng naturg pienigdzy, nie zwigzang ani bezposrednio, ani nawet

posrednio z sitg nabywcza 1 warto$cig pojmowang w kategoriach transakcji ekonomicznych.



Chodzi tutaj przede wszystkim o badania, w ktérych zmiana zachowania pod wptywem
pieniedzy wynika nie z tego, ze sa one oferowane jako nagroda dla uczestnikow za
prawidlowe wykonanie zadania (np. Ariely i in., 2009; Zink i in., 2004; Bijleveld i in., 2011),
ale w ktorych osoby badane zmieniaja swoje decyzje pod wptywem subtelnych bodzcow
aktywizujacych w ich umysle koncepcje pieniedzy, bez otrzymania czy nawet obietnicy
jakiejkolwiek rekompensaty pieni¢znej (Vohs, Mead i Goode, 2006, 2008).

Procedura aktywacji idei pieniedzy rozpoczyna si¢ z reguty od wykonania przez osoby
badane zadania ktore jest powigzane z pieniedzmi, ale nie polega ani na ich dawaniu, ani
dostawaniu. Zadanie to ma charakter symboliczny w tym sensie, Ze uczestnicy nie maja do
czynienia z realnymi zyskami czy stratami, a czgsto nawet z realnymi pieniedzmi, ale np.
rozwiazuja anagramy odwotujace si¢ do pieniedzy (Vohs, i in., 2006, 2008; Mogilner, 2010;
Liu, Smeesters i Vohs, 2012; Hansen, Kutzner i Wanke, 2013), wykonuja zadania w
pomieszczeniach w ktorym lezg banknoty (Gino i Pierce, 2004; Vohs, i in., 2006, 2008), czy
tez pokazywane sg im obrazki i animacje przedstawiajace pieniadze (Liu, Vohs i Smeesters,
2011; Caruso, Mead i Vohs, 2009; Quoidbach i in., 2010; Mead i Baumeiser, 2009, Vohs i in.,
2006, 2008; Hansen i in., 2013). W niektorych badaniach stosowano takze fizyczny kontakt z
pieniedzmi, np. poprzez ich liczenie (np. Zhou, Vohs, Baumeister, 2009; Gasiorowska,
Zaleskiewicz, Wygrab, 2012; Gasiorowska i Helka, 2012) czy po prostu dotykanie (Reutner 1
Wanke, 2012). Instrukcja opisujaca polecenie dla badanych podczas takiego zadania nie
odwotuje si¢ bezposrednio do pieniedzy, w zadnym takze przypadku pienigdze nie stanowity
nagrody dla uczestnikéw za odpowiednie wykonanie zadania wtasciwego. Wrecz przeciwnie
— uczestnicy tego typu badan nie s3 §wiadomi, ze wykonanie pierwszego zadania pozostaje w
jakimkolwiek zwigzku z zadaniem kolejnym, a co wiecej, nie zdaja sobie sprawy ze
wczesniejsze zadania, w ktorych majg do czynienia z pieniedzmi, maja jakikolwiek wptyw na

ich pdzniejsze decyzje.



Koncentracja na wiasnych celach jako skutek aktywacji idei pieniedzy

Eksperymenty Vohs, Mead i Goode (2006, 2008) wykorzystujace opisang wczesniej
procedure manipulacji wykazaty, ze osoby badane, u ktérych w sposdb nieswiadomy
wzbudzono myslenie o pienigdzach, w poréwnaniu 0séb z do grupy kontrolnej bardziej
preferowaly samodzielng prace i rozrywke oraz zachowywaty wiekszy dystans fizyczny do
innych ludzi, mniej chetnie pomagaty wspotuczestnikom badania, mniej chetnie prosity ich o
pomoc i wytrwalej pracowaty samodzielnie (Vohs i in., 2006, 2008). W dalszych badaniach
wykazano takze, ze efekty te dotycza nie tylko niecheci do dzielenia si¢ wlasnym czasem czy
wysitkiem, ale takze pienigdzmi czy innymi wartosciowymi zasobami. Osoby, ktore najpierw
rozwigzywaly rézne zadania zwigzane z pieniedzmi, oferowaly potem mniejsze kwoty na cel
charytatywny (Vohs i in., 2006), a takze przesylaly mniej pieniedzy drugiej stronie w grze
ekonomicznej dyktator (Gasiorowska i Hetka, 2012). Efekt zmniejszonej checi do pomagania
i niech¢ci do dzielenia si¢ wartosciowymi zasobami po aktywacji idei pienigdzy
zaobserwowano nie tylko u dorostych, ale takze u dzieci w wieku przedszkolnym i
wczesnoszkolnym (Gasiorowska i in., 2012).

Vohs postuluje, ze wzbudzenie u 0séb badanych myslenia o pienigdzach aktywuje w
ich umystach tzw. orientacj¢ samowystarczalng czy tez stan samowystarczalnosci (self-
sufficient orientation), ktora ma dwa aspekty. Pierwszy z nich to koncentracja na wtasnych
celach, przejawiajgca si¢ w nastawieniu na autonomie, wiekszej wytrwatosci w trudnych
zadaniach, niecheci do korzystania z pomocy oferowanej przez innych ludzi (Vohs i in.,
2006), ale takze reagowaniu lekiem i oporem w sytuacji doswiadczania wptywu spotecznego
(Liu, 1 1in., 2011, 2012). Drugi aspekt orientacji samowystarczalnej to obojetnos¢ na innych
ludzi — ignorowanie sytuacji, w ktorych potrzebuja oni pomocy (Vohs i in., 2006), niech¢¢ do
spedzania czasu wolnego na spotkaniach z innymi (Mogilner, 2010), przekonanie ze

poswigcanie czasu na wolontariat jest mato interesujace (Pfeffer i DeVoe, 2009), obojetnosé¢



na odrzucenie spoteczne (Zhou i in., 2009); mniejsza sktonno$¢ do zachowan
autoprezentacyjnych (Mead i Baumeister, 2009), czy wigksza tendencja do przypisywania
innym ludziom wiasnych opinii (Caruso i in., 2009).

To, co taczy dwa opisane wczes$niej motywy zachowania sktadajace si¢ na orientacje
samowystarczalng, a wigc dgzenie do autonomii i ignorowanie innych oséb, to bez watpienia
fakt, ze po wzbudzeniu mysli o pienigdzach ludzie stajg si¢ bardziej skupieni na samych
sobie, na wlasnych potrzebach i celach, a nie na potrzebach innych ludzi. Innymi stowy,
mozna stwierdzi¢, ze aktywowanie mysli o pienigdzach nakierowuje czlowieka na jego
wiasne cele (Bargh i in., 2001), utrudniajac zrozumienie perspektywy innych osob i
korygowanie wlasnej perspektywy egocentrycznej (Reunter i Wanke, 2012). Liu, Smeesters 1
Vohs (2012) sugeruja wrecz, ze najwazniejszym wlasnym celem, ktory aktywowany jest wraz
ze wzbudzeniem mysli o pienigdzach, jest mozliwos$¢ niezaleznego, autonomicznego
podejmowania decyzji. W ich eksperymentach osoby badane u ktorych aktywowano idee
pieniedzy podejmowaly decyzje przeciwnie do kierunku rekomendowanego przez
eksperymentatora czy innego uczestnika badania. Okazuje si¢ bowiem, ze sam fakt ustyszenia
rekomendacji wzbudzat u 0s6b myslacych o pienigdzach poczucie zagrozenia, co z kolei
skutkowaly podejmowaniem decyzji za wszelka ceng chronigcych wtasng autonomig i
wolno$¢ wyboru. Efekt ten nie miat natomiast miejsca u 0sob, u ktérych nie wzbudzano mysli
o pienigdzach. Co wazniejsze, opor w reakcji na spontaniczng opini¢ wspotuczestnika
pojawial si¢ jedynie w sytuacji, gdy osoby badane podejmowaty decyzje na swoja rzecz, ale
nie w przypadku decydowania w imieniu innych oséb (Liu i in., 2012).

Podobne wyniki badan uzyskali Reutner i Wanke (2012), ktérzy weryfikowali
skuteczno$¢ komunikatu perswazyjny opartego na wskazywaniu korzysci dla ogétu (innych
ludzi) i dla jednostki w odniesieniu do 0s6b, u ktérych uprzednio aktywowano ideg pienigdzy.

Wyniki ich badania wykazaty, ze komunikat oparty na wlasnych korzysciach jest



zdecydowanie bardziej skuteczny w odniesieniu do o 0séb ktére wezesniej dotykaty i liczyty
pieniadze w poréwnaniu do 0sob ktére dotykaty kawatki papieru, podczas gdy skutecznosé
komunikatu opartego na korzysciach dla innych ludzi jest w tej grupie zdecydowanie nizsza,
niz w grupie kontrolnej (Reutner, Wanke, 2012).

Podsumowujac, aktywowanie w umystach ludzi idei pieniedzy nasila orientacje
samowystarczalng i niezalezno$¢, to znaczy wzmaga koncentracje na wtasnych celach i
wlasnym rozwoju, a nie na zyskach dla innych ludzi, ktére moga zaistnie¢ jako skutek decyz;ji
danej jednostki. Prawdopodobnie mechanizm wynika z faktu, ze nawet kontakt z subtelnymi
bodzcami zwigzanymi z pieniedzmi daje poczucie sily i stanowi wazny zasob
psychologiczny, dzigki ktoremu czlowiek radzi sobie z niesprzyjajacymi okoliczno$ciami
(Zhou i in., 2009; Boucher i Kofos, 2012). Posiadanie wigkszych zasobow redukuje z kolei
potrzebe polegania na innych ludziach i pozwala na skupienie si¢ tylko na swoich potrzebach.
Tym samym wzbudzenie myslenia o pienigdzach prowadzi do koncentracji na wiasnych
celach, poniewaz w pewnym symbolicznym sensie ,,wyposaza” ludzi w zasob, ktory jest
potrzebny do tego, zeby samodzielnie te cele realizowac (Zhou i in., 2009). Z drugiej strony,
osoby skupione na realizowaniu wtasnych celow powinny takze dba¢ o to, by mie¢ ku temu
odpowiednie zasoby, a wigc mniej chetnie beda dzieli¢ si¢ wysitkiem, czasem czy pienigdzmi
(Vohs i in., 2006; Gasiorowska i in., 2012, Gasiorowska i Hetka, 2012; Pfeffer i DeVoe,
2009).

Kierowanie si¢ regulg ,,wyceny rynkowej” jako skutek aktywacji idei pieniedzy

Alternatywnym wytlumaczeniem efektéw uzyskiwanych w opisywanych wczesniej
badaniach moze by¢ kierowanie si¢ specyficzng reguta dotyczaca oceny zyskow i strat. Stan
wywolany w umystach ludzi przez wzbudzenie mysli o pienigdzach jest podobny do
koncepcji ,,wyceny rynkowej” (market-pricing mode, Fiske, 1992; McGraw i Tetlock, 2005)

odnoszacej si¢ do specyficznego podejscia do relacji spotecznych. Zgodnie z ta koncepcja,



pieniadze i myslenie o nich prowadzi do przyjmowania perspektywy $wiata opartego na
wymiernych przychodach i kosztach ptynacych z relacji spotecznych i ich wymianie
sprawiedliwej w sensie ekonomicznym, a nie na wymianie regulowanej przez regute
wzajemnosci (Fiske, 1992). Przyktadem tego zjawiska moze by¢ zachowanie rodzicow w
eksperymencie opisywanym przez Gneezy’ego i Rustichiniego (2000). Badacze ci wykazali,
ze po wprowadzeniu kar dla rodzicow spozniajacych sie po dzieci do przedszkola nie tylko
odsetek spdznien nie spadl, ale wrgcz wzrdsh, 1 efekt ten utrzymat si¢ nawet, gdy kary
zlikwidowano. Mozna wigc stwierdzi¢, ze nalozenie oplat w opisywanej sytuacji zmienito jej
definiowane z kategorii reguly wzajemnos$ci czy normy spotecznej dotyczacej punktualnosci
wiasnie w kategori¢ wyceny rynkowej, ktora inaczej mozna by byto okresli¢ jako ,,ptace-
wymagam” (Gneezy, Rustichini, 2000), lub tez spowodowato koncentracj¢ rodzicéw na
wiasnych potrzebach raczej niz na potrzebach i celach innych ludzi — w tym wypadku
pracownikow przedszkola.

Osoby skupione na wlasnych celach, traktujace rzeczywisto$¢ w kategoriach wymiany
ekonomicznej mogg ignorowaé innych ludzi, gdyz zaktadaja, ze nie majg oni zbytniego
wptywu na dobrostan danej jednostki czy jej mozliwos¢ realizowania celow, a takze w
mniejszym stopniu zwraca¢ uwage na funkcjonowanie i potrzeby innych, czy tez relacje z
innymi, jesli nie przyniesie to dla nich zysku (Reutner, Wanke, 2012). Jesli natomiast
dzialanie innych oséb mogloby si¢ wigzac z zyskiem w sprawie waznej dla realizacji
wiasnych celéw, to osoby u ktérych wzbudzono myslenie o pienigdzach moga raczej mieé¢
wygorowane oczekiwania w stosunku do nich — a przynajmniej zaktadac, ze korzysci z takiej
relacji powinny rownowazy¢ poniesione koszty.

Drzielenie si¢ cennymi zasobami
Jak wspomniano wczesniej, w czesci eksperymentow badajacych symboliczne

znaczenie pieniedzy weryfikowano wptyw aktywacji idei pieniedzy na sktonno$¢ do dzielenia



si¢ cennymi zasobami. W badaniach Vohs i jej wspotpracowniczek (2006, 2008) osoby, ktore
rozwigzywaly zadanie stowne z frazami dotyczacymi pieniedzy mniej chetnie cheialy
poswigcic¢ swoj czas by pomoc eksperymentatorowi we wprowadzaniu danych do komputera,
przekazywaly tez mniej pienigdzy fundusz dla mniej zamoznych studentéw niz osoby ktore
rozwigzywaty zadanie z frazami neutralnymi. W innym badaniu, osoby ktore liczyly
przesytaty mniejsze kwoty anonimowemu odbiorcy w grze dyktator, i odczuwaty silniejsze
negatywne emocje zwigzane z rozstawaniem si¢ z pieni¢dzmi niz osoby, ktore w pierwszej
czesci badania liczyty cukierki (Gasiorowska, Hetka, 2012). Podobny wzorzec wynikow
uzyskano takze w badaniach przeprowadzonych na dzieciach w wieku wczesnoszkolnym
(Gasiorowska i in., 2012). W badaniach tych, dzieci z pierwszej klasy szkoly podstawowej u
ktérych wzbudzono myslenie o pienigdzach mniej chetnie dzielity si¢ naklejkami z
anonimowym partnerem, niz dzieci z grupy kontrolnej. Jednym slowem, aktywowanie idei
pieniedzy poskutkowato checig zatrzymania dla siebie wigkszej ilo$ci atrakcyjnych zasobdw,
a wiec ostabionymi preferencjami prospotecznymi.

Badania nad preferencjami prospotecznymi, takze dotyczacymi decyzji
ekonomicznych, wskazuja wiele czynnikéw determinujacych ich poziom. Biolodzy i
ewolucjonisci najczesciej dzielg te czynniki na cztery grupy: mutualizm, dobér krewniaczy,
dzialania powodowane reguta wzajemnosci i sankcjami za brak kooperacji (Stevens,
Cushman, Hauser, 2005). Psychologowie wskazuja takze na wptyw kultury (Fiilop, Sandor,
2006), zmiennych indywidualnych (Strelau, 2000), ptci (Andreoni, Vesterlund, 2001), czy
wieku (Pilch, Rosmus, 1999), a takze na cechy sytuacji, w ktorej podejmowania jest decyzja
ekonomiczna o charakterze prospotecznym. W ramach cech sytuacji najczesciej wymienia si¢
anonimowos$¢ osoby podejmujacej decyzje (Fox, Guyer, 1978), identyfikowalno$¢ osoby
ktora jest obdarowywana (Kogut, Ritov, 2011), przynalezno$¢ do grupy wiasnej lub obcej i

stopien identyfikowania si¢ z grupg (Pilch, Rosmus, 1999), hojne i sprawiedliwe zachowania



drugiej strony interakcji lub przynajmniej przekonanie o takim zachowaniu (Fehr, Gachter,
Fischbacher, 2002), kontekst spoteczny (Cronk, 2007), czy tez aktywowanie norm
spotecznych przez uprzedni trening rywalizacji lub wspotpracy (Zaleskiewicz, Hetka, 2007).

Ogodlnie rzecz biorgc, mozna wyciagna¢ wniosek ze ludzie sg bardziej sktonni do
dzielenia si¢ swoimi zasobami z osobami, z ktorymi wigzg ich bliskie relacje, badz to na
gruncie krewniaczym, badz przyjacielskim, lub tez gdy w sytuacji dzielenia si¢ obowigzuja
silne normy spoteczne, wyznaczajace ramy takiego zachowania. Taka silng normg moze by¢
wiasnie reguta wzajemnosci, ktéra reguluje relacje z osobami znanymi, ale ma zdecydowanie
mniejsze znaczenie, gdy druga strona interakcji jest anonimowa. Jak wskazuja bowiem
badania nad zachowaniem ludzi podczas gier ekonomicznych (np. Franzen, Pointner, 2012),
osoby przekonane o swojej anonimowosci podejmuja zdecydowanie bardziej egoistyczne
decyzje alokacyjne, podczas gdy osoby zaktadajace mozliwos¢ kontaktu z odbiorcg w ramach
gry dyktator czy to w trakcie badania, czy to po nim, moga obawia¢ si¢ odwzajemniania
egoistycznych decyzji, co popycha ich do wyboréw bardziej prospotecznych.

Tym samym, z przeprowadzonych do tej pory eksperymentow dotyczacych skutkéw
wzbudzenia myslenia o pienigdzach w odniesieniu do dzielenia si¢ wtasnymi zasobami trudno
jest bezposrednio wyciaga¢ wniosek, ze koncentracja na wlasnych celach wywotana przez
aktywacje¢ idei pieniedzy zastepuje w umystach osob badanych regute wzajemnosci. We
wszystkich dotychczasowych eksperymentach bowiem drugg strong, ktora zyskiwata lub
tracita na decyzji osoby badanej, byt albo odbiorca wprost okreslony jako anonimowy
(Gasiorowska i Hetka, 2012; Gasiorowska i in., 2012; Caruso i in., w druku) lub przynajmniej
nieznany osobie dokonujacej podzialu (Vohs i in., 2006, 2008). W relacji z takg osoba
przyszie dobre stosunki praktycznie nie majg zadnego znaczenia, a wigc kierowanie si¢ reguta
wzajemnosci schodzi na dalszy plan, a to z kolei moze utatwia¢ aktywowanie wtasnych celow

1 potrzeb w kontakcie z pieniedzmi. W sytuacji jednak gdy beneficjentem zachowania jest



osoba znana, a szczegolnie bliska czy spokrewniona, poleganie na regule wzajemnosci jest
bardzo waznym elementem funkcjonowania spotecznego. Czy koncentracja na wtasnych
celach zwigzana z aktywowaniem idei pieniedzy jest na tyle silna, by zmieni¢ decyzje w
ktoérych podziat zasobow dokonywany jest na rzecz 0sob znanych, a w szczego6lnosci oséb
bliskich, takich jak rodzina i przyjaciele? Liu, Smeesters i Vohs (2012) sugeruja, ze gdy
ludzie u ktoérych wzbudzono myslenie o pienigdzach podejmuje decyzj¢ w imieniu czy na
korzy$¢ osoby, z ktora wigze ich wazna relacja emocjonalna, moga broni¢ swojej autonomii
wyboru a wiec reagowac podobnie jak w przypadku decydowania w swoim wtasnym imieniu,
a nie ignorowac zewngtrzne oddziatywania, jak w przypadku decyzji na rzecz osob znanych,
ale nie bliskich. Nalezy jednak pamietaé, ze w badaniach przez nich przeprowadzonych
osoby, ktére podejmowaly decyzje na rzecz innych, nie musiaty ponosi¢ zadnych kosztéw, a
wiec nie rezygnowaly ze swoich zasobodw na korzy$¢ innych ludzi. Co jednak si¢ stanie, gdy
zysk bliskiej osoby bezposrednio bedzie zwigzany ze stratg wlasng? Jesli i w takim przypadku
osoby u ktorych wzbudzono myslenie o pienigdzach begda cheialy zatrzymaé wiecej zasobow
dla siebie, bedzie mozna stwierdzi¢, ze koncentracja na wtasnych potrzebach i celach
wywolywana przez aktywowanie mys$li o pienigdzach faktycznie zastgpuje regule
wzajemnosci.

Specyficzng sytuacja, w ktorej ludzie dzielg si¢ wlasnymi zasobami, jest dawanie
prezentow. W sytuacji kupowania prezentu chodzi przede wszystkim o znaczenie
symboliczne i emocjonalne, jakie towarzyszy temu obdarowywaniu (Burgoyne, Routh, 1991).
To znaczenie symboliczne jest mocno zwigzane z regula wzajemnosci, regulujaca zasady
dawania prezentdw, zarowno w odniesieniu do przyjaciot, jak i krewnych. Co prawda sam
fakt obdarowywania ma raczej znaczenie wigziotwoércze, niz ekonomiczne (Mysterud,
Drevon, Slagsvold, 2006), jednak aby kupi¢ prezent, musimy poswigci¢ swoje zasoby —

przede wszystkim pienigdze, ale takze czas czy wysitek. Wydajac pienigdze na prezent z



jednej strony ludzie pozbywaja si¢ waznego zasobu, uszczuplajac tym samym mozliwos¢
wykorzystania go do swoich potrzeb, z drugiej jednak strony, podtrzymuja relacje spoteczne
oparte na regule wzajemnosci. Z tego tez powodu, aby zweryfikowac czy aktywacja idei
pieniedzy spowoduje koncentracj¢ na wlasnych celach kosztem relacji z osobami bliskimi,
przeprowadzono trzy eksperymenty w ktorych zmienng zalezng zoperacjonalizowano jako
che¢ do wydawania pieniedzy na prezenty dla bliskich, w tym przyjaciot i rodziny. We
wszystkich trzech eksperymentach zakladano, ze osoby, u ktorych wzbudzone zostanie
mys$lenie o pienigdzach beda deklarowaé mniejsze wydatki, niz osoby z grupy kontrolne;.
Dodatkowo, w eksperymencie trzecim sprawdzano takze, czy myslenie o pienigdzach
faktycznie skutkuje oczekiwaniem wymiany prezentow sprawiedliwej w sensie
ekonomicznym, a wigc takiej, gdzie warto$¢ kosztow zrownowazona jest wartoscia

potencjalnych zyskow.

Eksperyment 1. Prezent dla przyjaciela
Cel badania
W pierwszym eksperymencie przetestowano hipoteze dotyczaca wplywu aktywacji idei
pieniedzy na sklonno$¢ do ponoszenia wydatkow na prezenty dla przyjaciot. Jak wspomniano
wczesniej, dawanie prezentOw jest sytuacja o tyle interesujaca, ze z jednej strony ma
znaczenie emocjonalne, wigziotworcze 1 symboliczne, silnie oparte o regute wzajemnosci
(Burgoyne, Routh, 1991; Mysterud, Drevon, Slagsvold, 2006), ale z drugiej strony, aby da¢
prezent, trzeba z reguty poswigci¢ w tym celu wlasne zasoby — czas, energi¢ czy pienigdze — a
wigc zrezygnowac z mozliwosci wykorzystania ich do wlasnych celow. Jesli wzbudzenie
mys$li o pienigdzach spowoduje zmniejszong che¢ kupna prezentu czy tez mniejszg sktonnosc
do wydawania pieni¢dzy na taki prezent, bedzie to oznaczac, ze wiasne cele i potrzeby ktore

zostaty w ten sposob zaktywowane sg dla jednostki znacznie wazniejsze, niz relacje z innymi.



Tym samym, pierwsza hipoteze badawcza sformutowano jako:
H1. Po aktywacji idei pieni¢dzy ludzie sg sktonni przeznacza¢ mniejsze kwoty na prezenty
dla swoich przyjaciot, niz osoby z grupy kontrolne;j.
Ze wzgledu na wykryte przez innych badaczy roznice w preferencjach prospotecznych w
zaleznos$ci od pitci 1 wieku (Gneezy, Niederle, Rustichini, 2003; Pilch, Rosmus, 1999)
zdecydowano takze o kontrolowano tych zmiennych.
Procedura i osoby badane
W badaniu wzieto udziat n = 52 osoby, w tym 27 kobiet i 25 mezczyzn. Srednia wieku 0s6b
badanych wyniosta M = 25,63 (SD = 4,437). Wigkszos¢ osob badanych byta aktywna
zawodowo (48,1% - stata praca, 26,9% - praca dorywcza), 25% nie pracowato 1 uczyto si¢ lub
studiowato.

Badanie przeprowadzono w warunkach naturalnych, na ulicy przy kampusie
uniwersyteckim w jednym z duzych polskich miast. Do potencjalnej osoby badane;j
podchodzit pierwszy eksperymentator i prosit o wyrazenie zgody w prostym badaniu
dotyczacym percepcji wzrokowej. Nastepnie, pokazywat osobie badanej losowo wybrang
jedna z dwoch kolorowych fotografii w formacie A4. Fotografie te przedstawiaty biurko z
r6znymi drobiazgami, takimi jak okulary przeciwstoneczne, iPod, chusteczki higieniczne,
klucze, dlugopis, pendrive, legitymacja studencka, bizuteria itp., oraz, w zaleznosci od grupy
eksperymentalnej, cukierki lub monety. Uklad przedmiotéw na fotografiach byt taki sam,
jedyna réznica polegata na zastgpieniu monet (grupa eksperymentalna, n = 26) cukierkami
(grupa kontrolna, n = 26). Eksperymentator prosit o policzenie monet lub cukierkéw w ciagu
1 minuty i podanie odpowiedzi. Nastepnie do pary podchodzit drugi eksperymentator (nie
znajacy przyporzadkowania osoby badanej do grupy eksperymentalnej, nie ujawniajacy ze
zna pierwszego eksperymentatora) i prosit obie osoby o wzigcie udziatu w krétkim badaniu

marketingowym. Po uzyskaniu zgody, pytat o wiek i status zawodowy uczestnikow a



nastgpnie o to, jaka kwote sktonni by byli przeznaczy¢ na prezent urodzinowy dla najlepszego
przyjaciela. Pytanie to w pierwszej kolejnosci byto zadawane zawsze osobie badanej, a
dopiero p6zniej pierwszemu eksperymentatorowi. Po uzyskaniu odpowiedzi, obaj
eksperymentatorzy dzigkowali i badanie bylo zakonczone.

Wyniki

Niezaleznie od grupy eksperymentalnej, wszystkie osoby badane zadeklarowaty che¢
wydania na prezent dla przyjaciela jakiej$ kwoty (wigkszej od zera). Analiza wariancji
wykazata jednak istotny efekt gtdwny manipulacji eksperymentalnej jesli chodzi jednak o
warto$é tego prezentu (F(1, 50) = 13,391; p = 0,001; ° = 0,211). Osoby badane, ktore w
pierwszej czesci badania liczyly monety, byty sklonne wyda¢ mniej pienigdzy (M = 93,46 zk;
SD = 40,884) niz osoby ktore liczylty cukierki (M = 157,69 zt; SD =79,614).

W kolejnym kroku do modelu analizy wariancji wprowadzono pte¢ i wiek jako
wspotzmienne. Nie uzyskano efektu ani dla ptci (p = 0,737) ani dla wieku (p = 0,351). Przy
kontroli wspotzmiennych, efekt gldéwny manipulacji pozostat istotny (F(1, 47) = 13,020;
p=0,001; 5°=0,213).

Whnioski

Jakkolwiek wszystkie osoby badane zadeklarowaty che¢ wydania pienigdzy na prezent
urodzinowy dla przyjaciela, to jednak osoby u ktérych wzbudzono myslenie o pienigdzach
deklarowaty mniejsze wydatki niz osoby z grupy kontrolnej. Koncentracja na wtasnych
celach wywotana przez myslenie o pienigdzach powoduje wigc sktonno$¢ do ograniczania
wydatkoéw i1 zatrzymywania dla siebie cennych zasobéw nawet wtedy, gdy drugg strong
interakcji sg osoby, z ktorymi z ktérymi tacza nas bliskie emocjonalne relacje. Z drugiej
jednak strony, wsrod uczestnikow badania nie znalazia si¢ ani jedna osoba, ktéra pod
wptywem aktywowania idei pieniedzy zrezygnowataby w ogodle z poniesienia wydatku na

prezent dla przyjaciela. Moze to oczywiscie wynikac z sity normy spolecznej, jaka jest



obdarowywanie z okazji urodzin. Mozna jednak spodziewac si¢ rowniez, ze w bezposrednim
kontakcie z eksperymentatorem uczestnicy mogli po prostu prezentowac si¢ jako osoby, ktore
nie lamig takiej normy. Z tego tez powodu, kolejne badania przeprowadzone byty bez

kontaktu z eksperymentatorem.

Eksperyment 2. Prezenty §wigteczne
Cel badania
W drugim eksperymencie weryfikowano hipoteze o wptywie aktywacji idei pienigdzy na
wydawanie pieni¢dzy na bliskie nam osoby, to znaczy rodzing, w innej sytuacji, w ktorej
obdarowywanie jest normg spoleczng. Z prototypowa wrecz sytuacjg obdarowywania mamy
do czynienia podczas $wiat Bozego Narodzenia, kiedy to zgodnie z norma spoteczna podczas
kolacji wigilijnej prezent powinien dosta¢ kazdy, nawet osoba z ktéra nie czujemy si¢ blisko
zwigzani (Burgoyne, Routh, 1991). Jesli taka norma spoteczna jest silniejszg wartoscig niz
wiasne cele aktywowane przez wzbudzenie mysli o pienigdzach, to liczba 0s6b ktére chcemy
obdarowac nie powinna si¢ zmieni¢ po aktywacji idei pieniedzy, gdyz zalezy raczej od liczby
cztonkoéw rodziny niz od chwilowej manipulacji. Zgodnie z wezesniejszymi wynikami nalezy
si¢ jednak spodziewac, ze - podobnie jak w badaniu 1 - osoby u ktérych wzbudzono my$lenie
o pienigdzach, beda mniej chetnie dzielity si¢ swoimi zasobami, niz osoby z grupy kontrolnej,
a tym samym beda deklarowaly che¢ przeznaczenia na prezenty Swigteczne mniejszych kwot.
W zwiazku z tym, postawiono nastepujace hipotezy badawcze:
H2a. Wzbudzenie myslenia o pienigdzach nie wplywa na liczbe 0sob, ktore osoby badane
planuja obdarowa¢ podarkiem §wiatecznym.
H2b. Po aktywacji idei pienigdzy ludzie sg sktonni przeznacza¢ mniejsze kwoty na prezenty

swigteczne dla swoich bliskich, niz osoby z grupy kontrolne;.



Podobnie jak w poprzednim eksperymencie, kontrolowano takze wplyw plci i wieku na
zmienng zalezng.
Procedura i osoby badane

Badanie zostato przeprowadzone w okresie miesigca poprzedzajacego swigta Bozego
Narodzenia z wykorzystaniem systemu CAWI, bez obecnos$ci eksperymentatora. Link do
badania zostal rozestany droga mailowa do ponad 350 0s6b — studentow studiow dziennych i
zaocznych uczelni wyzszej. Ostatecznie, do analizy wykorzystano dane uzyskane od n = 80
0sOb, w tym 41 kobiet i 39 mezczyzn. Srednia wieku 0sob badanych wyniosta M = 24,60 lat
(SD = 4,443). Sposrdd osob badanych, wiekszos¢ pracowata (52.5% - stata praca, 23.75% -
praca dorywcza), 23.75% badanych studiowato i nie pracowato.

Osoby badane byty informowane o uczestnictwie w dwdch niezaleznych badaniach —
badaniu percepcyjnym i marketingowym, za ktore mogtly otrzymac¢ punkty kredytowe. W
pierwszym kroku, osoba badana podawata swoje dane demograficzne (pte¢, wiek i status
zawodowy) 1 wybierala, czy chce wzia¢ udziat w jednym, czy w dwoch zadaniach, przy czym
rejestrowane byly jedynie dane osob, ktére zadeklarowaty udziat w obu badaniach. Nastepnie,
na ekranie komputera wyswietlana byta losowo wybrana fotografia biurka jak w badaniu 1.
Osoba badana miata jedng minute na policzenie monet (grupa eksperymentalna, n = 40) lub
cukierkow (grupa kontrolna, n = 40) i podanie tej liczby. W kolejnym kroku, osoba badana
odpowiadata na dwa pytania wyswietlane na kolejnych planszach — dla ilu 0s6b ma zamiar
kupi¢ prezenty bozonarodzeniowe i ile pieniedzy zamierza tacznie przeznaczy¢ na ten cel.
Nastepnie, badanie konczyto si¢. W badaniu kontrolowano czas wykonywania zadania, ktory
w zadnym przypadku nie przekroczyt 10 minut.

Na podstawie odpowiedzi na pytanie o liczbe 0s6b ktore ma zamiar obdarowac osoba

badana oraz o taczng kwote przeznaczong na prezenty obliczano §rednig wartos¢ prezentu.



Gdy osoba deklarowata, ze nie ma zamiaru kupi¢ zadnego prezentu, taczng i §rednig kwote
przyjmowano jako 0.

Wyniki

Jesli chodzi o liczbe obdarowanych osdb, to nie zaobserwowano efektu gtéwnego manipulacji
eksperymentalnej (F(1, 78) = 0,229; p = 0,634). Jednakze w grupie eksperymentalnej
zarejestrowano pie¢ przypadkéw osob, ktore nie miaty zamiaru kupi¢ ani jednego prezentu
(12,5% os6b badanych), podczas gdy w grupie kontrolnej takich 0séb nie byto (x°(1, N = 80)
=5,333; p=10,021).

Analiza wariancji wykazata istotny efekt gtowny manipulacji eksperymentalnej
zardéwno w przypadku tacznej kwoty przeznaczonej na prezenty (F(1, 78) = 4,688; p = 0,033;
n°=0,057) jak i warto$ci $redniego prezentu (F(1, 78)=4,003; p = 0,049; ° = 0,049). Osoby,
ktére w pierwszej czgsci badania liczyly monety deklarowaty nizsza taczng kwote ktora chea
przeznaczy¢ na prezenty dla bliskich (M = 228,38 zt; SD = 156,44) niz osoby ktore liczyty
cukierki (M = 390,00 zt; SD =445,45). Podobnie mniej wartosciowy miat by¢ ich $redni
zakup (grupa eksperymentalna: M = 61,35 zt; SD = 56,86, grupa kontrolna: M = 126,79 zt; SD
=198,89).

W drugiej kolejnosci przeprowadzono analize ANCOVA, kolejno z taczng kwotg oraz
srednig wartoscig prezentu jako zmiennymi zaleznymi, oraz plcia i wiekiem jak
wspotzmiennymi. W przypadku $redniej warto$ci prezentu, nie zaobserwowano istotnego
efektu zadnej wspotzmiennej (kolejno, dla pici p = 0,346, dla wieku p = 0,270). W przypadku
tacznej kwoty przeznaczanej na prezenty nie zaobserwowano efektu ptci (p = 0,813). Istotny
jednak okazat sie wptyw wieku na zmienna zalezna (F(1, 76) = 7,210; p = 0,009; #° = 0,087).
Osoby starsze chciaty przeznaczy¢ wiecej pieniedzy na prezenty niz osoby mlodsze ( =
0,291; p = 0,009). Nie zanotowano jednak réznic w wieku pomigdzy grupa eksperymentalng

i kontrolng ( F(1, 78) =0,01; p = 0,921).



Przy kontroli wspotzmiennych, efekt gtéwny manipulacji pozostat istotny zaré6wno dla
lacznej kwoty przeznaczanej na prezenty (F(1, 76) = 4,899, p = 0,03; ° = 0,061) jak i dla
przecigtnej wartoéci prezentu (F(1, 76) = 4,060, p = 0,047, ° = 0,051).

Whnioski
Wzbudzenie u oséb badanych myslenia o pieniadzach skutkowato obnizeniem wydatkow,
jakie osoby badane planowaty przeznaczy¢ na prezenty bozonarodzeniowe, i obnizeniem
sredniej warto$ci prezentu. Tym samym, podobnie jak w badaniu 1 wykazano, ze
koncentracja na wlasnych celach pojawiajaca si¢ jako skutek myslenia o pienigdzach jest w
stanie zmieni¢ zachowanie w sytuacji tak dobrze okreslonej przez norme spoteczna, jaka jest
dawanie bliskim prezentdw z okazji §wiat Bozego Narodzenia. Jednakze, odmiennie niz
zaktadano oddzialywanie mysli o pienigdzach jest na tyle silne, ze moze w ogole zredukowac
do zera che¢ ponoszenia wydatkéw na prezenty, co jest powaznym ztamaniem normy
spotecznej jaka obowigzuje w opisywanej tu sytuacji.

Eksperyment 3. Przyjaciele i prezenty
Cel badania
W badaniach 1 i 2 wykazano, ze aktywacja idei pieniedzy zmniejsza sktonno$¢ do ponoszenia
wydatkoéw na rzecz oséb bliskich, takich jak przyjaciele czy rodzina. Kolejne, trzecie badanie
miato na celu zreplikowane efektow z badania 1 w innych warunkach (bez udziatu
eksperymentatora), a takze dostarczenie dodatkowych danych, ktére pozwolg odpowiedzie¢
na pytanie, czy motywacja lezaca u podstaw uzyskiwanych efektéw jest faktycznie zwigzana
z postugiwaniem si¢ koncepcja ,,wymiany rynkowej” zamiast reguty wzajemnosci (Fiske,
1992).

Jesli aktywacja idei pienigdzy wywotuje po prostu koncentracje na wtasnych celach, to
dzialanie osoby po takiej manipulacji powinno by¢ nakierowane na posiadanie jak

najwiekszej ilosci pieniedzy, to jest kupienie taniego prezentu i zatrzymanie sobie wickszej



kwoty do dalszej dyspozycji. W takim przypadku jednak, manipulacja nie powinna wptywac
na wymagania dotyczace prezentow otrzymywanych od innych osob. Prezenty takie nie maja
bowiem sily nabywczej, a raczej warto$¢ emocjonalng, a ludzie raczej doceniajg sam fakt
otrzymania prezentu, niz zwracaja uwage na jego cene (Burgoyne, Routh, 1991). Prezenty nie
moga by¢ w prosty sposdb zamieniane na innej dobra i ustugi, nie spetniajg wiec
podstawowej funkcji pieniedzy jako srodka wymiany (por. Begg, Fischer, Dornbuch, 2004), a
wiegc otrzymanie drozszego czy tanszego prezentu nie wplywa na wielko$¢ wlasnych zasobow
do dyspozycji. Jesli jednak manipulacja polegajaca na aktywowaniu idei pieniedzy zmienia
regute wzajemnos$ci w koncepcje ,,wyceny rynkowej” (Fiske, 1992) czy tez koncentracj¢ na
wiasnych potrzebach, to wraz ze zmniejszong checig wydania pieniedzy na prezent dla
przyjaciela powinny pojawi¢ si¢ takze zwiekszone oczekiwania co do prezentu ,,zwrotnego”
tak, by wielko$¢ poniesionych wydatkow na prezent ofiarowany byta rekompensowana przez
potencjalne zyski z prezentu otrzymanego.

W trzecim badaniu zalozono wiec, ze jesli aktywacja idei pieniedzy wywotuje
koncentracj¢ na wlasnych celach, to osoby z grupy eksperymentalnej nie tylko beda
deklarowa¢ nizsze wartosci potencjalnego prezentu dla przyjaciela (dodatkowe potwierdzenie
hipotezy H1), ale takze, beda oczekiwaé drozszych prezentdéw dla siebie, tak, by proporcja
miedzy wartoscig tych prezentow byta zblizona do jedno$ci. Tym samym, sformutowano
nastepujace hipotezy badawcze:

H3a. Osoby badane u ktorych wzbudzono myslenie o pienigdzach maja wigksze oczekiwania
dotyczace wartosci prezentu od przyjaciela niz osoby z grupy kontrolne;.
H3b. Osoby ktore liczyly monety w wigkszym stopniu spodziewaja si¢ prezentu ktérego
warto$¢ rekompensuje ich wydatek niz osoby ktore liczyty cukierki.

Podobnie jak w poprzednich eksperymentach, kontrolowano efekt ptci i wieku, a takze

wiaczono pomiar stanu emocjonalnego osoby badanej po manipulacji. Co prawda w



dotychczasowych badaniach nie wykazano silnych skutkéw emocjonalnych aktywowania idei
pieniedzy (Vohs i in., 2008), to jednak uprzedni stan emocjonalny moze wplywac na decyzje
ekonomiczne. W badaniach przeprowadzonych przez Andrade i Ariely’ego (2009) wykazano,
ze 0soby w pozytywnym stanie emocjonalnym, w poréwnaniu do osdb w stanie negatywnym,
oferowaly wigksze kwoty w grach dyktator i ultimatum, i akceptowaly mniejsze kwoty w tej
ostatniej. Z tego tez powodu, mozna si¢ spodziewac, ze na mierzone w niniejszym badaniu
zmienne zalezne moze wptywac stan emocjonalny osoby badanej, w tym stan wywotany
manipulacja eksperymentalna.
Procedura i osoby badane

Badanie zostalo przeprowadzone z wykorzystaniem systemu CAWI, bez obecnosci
eksperymentatora. Link do badania zostat rozestany droga mailowa do ponad 350 oséb —
studentéw studiéw dziennych i zaocznych jednej z wyzszych uczelni. Byly to inne osoby, niz
te ktore otrzymatly zaproszenie do uczestnictwa w eksperymencie 2.

Procedura badania byta podobna do procedury zastosowanej w eksperymencie 2.
Osoby badane informowano o uczestnictwie w dwdch niezaleznych badaniach — badaniu
percepcyjnym i marketingowym, za ktére mogly otrzymac¢ punkty kredytowe, przy czym
rejestrowane byly jedynie dane osob, ktore zadeklarowaty udziat w obu badaniach. W
pierwszym kroku, osoba badana podawata swoje dane demograficzne (pte¢, wiek i status
zawodowy) 1 wybierala, czy chce wzia¢ udziat w jednym, czy w dwoch zadaniach. Nastepnie,
na ekranie komputera wyswietlana byta losowo wybrana fotografia biurka jak w badaniu 2, i
osoba badana miata jedng minute na policzenie monet (grupa eksperymentalna, n = 36) lub
cukierkow (grupa kontrolna, n = 37). Nastepnie, byta proszona o podanie tej liczby. W
kolejnym kroku, osoba badana wypelniata kwestionariusz nastroju PANAS w wersji
skroconej (Watson, Clark, 1994), a p6zniej odpowiadata na dwa pytania wyswietlane w

losowej kolejnosci: ,,Ile pieniedzy bylbys sklonny przeznaczy¢ na prezent urodzinowy dla



swojego najlepszego przyjaciela/najlepszej przyjaciotki” oraz ,,lle Twoj
przyjaciel/przyjacidtka powinien minimalnie wydaé na prezent urodzinowy dla Ciebie, zeby$
byt z tego prezentu zadowolony?”. Nastepnie, badanie konczyto si¢. Na podstawie
odpowiedzi na dwa ostatnie pytania wyliczano takze ,,wskaznik zwrotu” to znaczy proporcj¢
wartos$ci wydatku przyjaciela do wydatku wtasnego. Im bardziej wskaznik ten rowny jest 1,
tym bardziej §wiadczy to o oczekiwaniu wymiany sprawiedliwej w sensie ekonomicznym.
Ostatecznie, do analizy wykorzystano dane uzyskane od n = 73 0so6b, w tym 47 kobiet 1
26 mezczyzn. Srednia wieku 0sob badanych wyniosta M = 24,73 lat (SD = 2,40). Sposrod
0s6b badanych, wigkszos$¢ pracowata (60,3% - stata praca, 19.2% - praca dorywcza), 20,5%
badanych studiowato i nie pracowato. Czas wypetniania obu zadan przez wszystkie osoby
badane byt krétszy niz 15 minut.
Wyniki
Podobnie jak w badaniu 1, wszyscy uczestnicy, niezaleznie od warunku eksperymentalnego,
zadeklarowali sktonno$¢ poniesienia jakie§ wydatku na prezent urodzinowy dla przyjaciela.
Wysokos$¢ tego wydatku zalezata jednak od manipulacji eksperymentalnej (F(1, 71) = 5,381;
p=0,023; 5° = 0,070). Osoby ktore liczyty monety wskazywaly nizsza warto$¢ prezentu (M =
88,33zt; SD = 58,627) niz osoby, ktore liczyty cukierki (M = 122,16; SD = 65,665). W
analizie ANCOVA nie stwierdzono istotnego efektu wspotzmiennej dla pozytywnego afektu
(F(1,69)=0,877; p=0,352), natomiast dla negatywnego afektu taki efekt zanotowano
(F(1,69) =10,234; p = 0,002). Co prawda sita deklarowanego negatywnego afektu ujemnie
korelowata z deklarowang wartoscig prezentu (» = -0,383; p = 0,001), jednak osoby z grupy
kontrolnej nie réznity sie od 0s6b z grupy eksperymentalnej pod wzgledem wynikow na tej
skali (F(1, 71) = 1,795; p = 0,185). Przy kontrolowaniu pozytywnego i negatywnego nastroju,

efekt gldwny manipulacji nadal pozostat istotny (F(1, 69) = 4,173; p = 0,045; ° = 0,057).



W przypadku drugiej zmiennej zaleznej, to jest zadowalajacej wartosci prezentu od
przyjaciela, podobnie zaobserwowano efekt gtéwny manipulacji, F(1, 71) = 4,463; p = 0,038;
n’° = 0,058. Po wzbudzeniu myslenia o pieniadzach oczekiwania 0s6b badanych co do
warto$ci prezentu byly istotnie wyzsze (M = 32,61zt; SD = 25,951) niz w grupie kontrolnej
(M =19,84zt; SD = 25,709). Dodatkowo, wsrod osob z grupy eksperymentalnej tylko 8,3%
zadeklarowato ze beda zadowolone w sytuacji, gdy ich przyjaciel nie kupi zadnego prezentu,
podczas gdy w grupie kontrolnej bylto to az 24,3% (y°(1, N = 73) = 3,397; p = 0,065).

Wyniki w skali pozytywnych i negatywnych emocji nie wplywaty istotnie na
analizowang zadowalajaca warto$¢ prezentu (odpowiednio p = 0,776 dla pozytywnych emoc;ji
i p=0,947 dla negatywnych emocji), a przy kontrolowaniu tych zmiennych efekt gléwny
manipulacji utrzymat si¢ na zblizonym poziomie, F(1, 69) =3,949; p = 0,051; ;12 =0,054.

Jesli chodzi o ,,wskaznik zwrotu”, to jest proporcje miedzy wartoscig zadowalajacego
prezentu od przyjaciela i wydatkiem na prezent dla przyjaciela, takze zanotowano istotny
efekt manipulacji (F(1, 71) = 8,783; p = 0,004; #° = 0,110). Osoby ktore w pierwszej czesci
badania liczyly monety oczekiwaty zwrotu prezentu o warto$ci bardziej zblizonej do
wiasnego wydatku (M = 0,508; SD = 0,534) niz osoby ktére liczyty cukierki (M = 0,21; SD =
0,294). Wyniki w skali pozytywnych i negatywnych emocji nie wplywaty istotnie na warto$¢
,wskaznika zwrotu” (odpowiednio p = 0,593 dla pozytywnych emocjiip = 0,161 dla
negatywnych emocji), a przy kontrolowaniu tych zmiennych efekt gldéwny manipulacji
pozostat istotny (F(1, 69) = 7,608; p = 0,007; #° = 0,099).

Whnioski

Wyniki trzeciego eksperymentu sg spdjne z wynikami eksperymentu pierwszego w zakresie
wptywu torowania mysli o pienigdzach na sktonno$¢ do przeznaczania ich na prezent dla
przyjaciela. Wykazano takze, ze aktywowanie u 0so6b badanych idei pienigdzy zwicksza

oczekiwania dotyczace wartosci prezentu od innych oséb tak, zeby proporcja wartosci obu



prezentow byta bardziej zblizona do 1. Tym samym, koncentracja na wlasnych celach
oznacza nie tylko che¢ zatrzymania wigkszej ilosci zasobdw dla siebie, ale przedefiniowanie

wymiany opartej na regule wzajemno$ci w wymiang opartg na koncepcji ,,wyceny rynkowej”.

Dyskusja
W opisanych w niniejszym artykule trzech eksperymentach osoby badane ogladaty liczyty
r6ézne przedmioty zaprezentowane na fotografiach, w tym cukierki i monety, co miato
wzbudzi¢ w nich myslenie o pienigdzach. Nastepnie decydowaty jakie kwoty chciatyby
przeznaczy¢ na prezenty urodzinowe dla przyjaciot i prezenty bozonarodzeniowe. Osoby, u
ktérych w sposdb symboliczny wzbudzono myslenie o pienigdzach, nie tylko planowaly
wyda¢ mniej na prezenty dla swoich bliskich, ale wrgcz wskazywaty, ze nie beda kupowac
zadnych prezentéw. Z drugiej strony, osoby takie miaty zwickszone oczekiwania co do
warto$ci prezentow otrzymywanych od przyjaciot. Bodzce prowadzace do takiej zmiany sg
bardzo subtelne, sprowadzaja si¢ bowiem do wizualnego kontaktu z pieniedzmi, a nie do
zyskow i strat ktore moga by¢ w nich wyrazone. Osoby badane nie dostawaty ani nie
wydawaty pienigdzy w zadnym z przeprowadzonych badan, a jedynie liczylty monety
przedstawione na obrazku.

W dotychczasowych badaniach nad skutkami aktywowania idei pienigdzy uczestnicy
nie musieli podejmowac decyzji kosztem bliskich sobie 0sob. Jesli nawet weryfikowano
wplyw aktywacji idei pienigdza na dzielenie si¢ atrakcyjnymi zasobami, to beneficjentem
decyzji byly osoby anonimowe, lub tez dopiero poznane przez uczestnikow badania (Vohs i
in., 2006, 2008; Pfeffer i DeVoe, 2009; Gasiorowska i Hetka, 2012; Gasiorowska i in., 2012).
Jak pokazuja natomiast wyniki badan nad zachowaniami w grach ekonomicznych, w takiej
sytuacji zdecydowanie latwiej jest podja¢ decyzj¢ egoistyczng, gdyz nie ma oczekiwan co do

dalszych interakcji z beneficjentem decyzji. W szczegolnosci, gdy uczestnicy decyduja o



podziale zasobéw miedzy siebie a osobg¢ skrajnie anonimowa, kierujg si¢ w wiekszym stopniu
wlasnym interesem niz interesem tejze osoby czy regula wzajemnosci (Franzen i Pointner,
2012). W tej sytuacji nie jest zaskakujace, ze wzbudzenie mysli o pienigdzach w takiej
sytuacji poteguje jeszcze koncentracje na wiasnych celach, bo wiasne cele nie pozostaja w
konflikcie z obowigzujaca normg spoteczng.

Okazuje si¢ jednak, ze efekt myslenia o pienigdzach jest na tyle silny, ze moze
zmienia¢ zachowanie nie tylko w odniesieniu do osdb anonimowych czy nieznanych, ale
takze w relacjach z bliskimi i1 przyjaciétmi, prowokujac ludzi do naruszania regut i norm
spotecznych. We wszystkich trzech badaniach zaprezentowanych w niniejszym artykule
uczestnicy zostali postawieni w sytuacji, w ktorej zachowanie zgodne z normg spoteczng
rzadzaca dawaniem prezentdw bliskim osobom wymaga oddania czg¢sci swoich cennych
zasobow na rzecz tychze osob. Uszczuplenie wiasnych zasobow utrudnia z kolei realizowanie
samodzielne wlasnych celéw i1 zaspakajanie wlasnych potrzeb. Wyniki eksperymentow
wykazaly ze wzbudzenie mysli o pienigdzach skutkowato tak silng koncentracja na wlasnych
celach, ze osoby badane nie tylko ograniczaty wydatki, ale wrecz byty sklonne naruszy¢
regute obdarowywania innych 0s6b podczas Bozego Narodzenia i nie kupowac¢ zadnych
prezentow. Zachowanie takie tylko pozornie wydaje si¢ bardziej racjonalnie zgodnie ze
standardami teorii ekonomicznych (Fehr, Schmidt, 1999). W rzeczywistos$ci fakt ze aktywacja
idei pieniedzy wywoluje niech¢¢ do dzielenia si¢ cennymi zasobami nie wynika z tego, ze za
pieniadze mozna kupi¢ rozne dobra i ustugi i zaspokoi¢ podstawowe potrzeby, ale raczej z
tego, ze pienigdze dajg poczucie sity (Vohs i in., 2006), za ich pomocg ludzie moga zapewnic
sobie swoista rownowagg psychiczng (Zhang, 2009), radzi¢ sobie z odrzuceniem spolecznym,
boélem (Zhou i in., 2009) czy doswiadczeniem trwogi egzystencjalnej (Zaleskiewicz i in.,

2012).



W trzecim eksperymencie zaprezentowanym w niniejszym artykule, osoby badane u
ktérych wzbudzono myslenie o pienigdzach nie tylko pragnety ponie$¢ mniejsze koszty
zwigzane z prezentem dla przyjaciela, ale takze deklarowaty, ze beda zadowolone z
otrzymanego prezentu, gdy bedzie on zdecydowanie drozszy niz w przypadku osob, w
ktérych nie wzbudzono takiej mysli. Co wigcej, aktywowanie idei pienigdzy spowodowato, ze
proporcja obu kwot byta zdecydowanie blizsza jednosci niz w grupie kontrolnej, a wigc
blizsza wymianie sprawiedliwej w sensie ekonomicznym. Wynik ten nie tylko dostarcza
dowodu na olbrzymig sit¢ koncentracji na wtasnych celach wywolanej przez pieniadze, ale
takze wykazuje, ze zgodnie z postulatem Vohs (Vohs i in., 2008; Caruso i in., w druku)
orientacja samowystarczalna jest podobna do koncepcji ,,wyceny rynkowej”, zaproponowane;j
przez Fiske (1992). Ludzie ktérzy przyjmuja taka koncepcje w ocenie $wiata nie tylko
koncentruja si¢ na osobistych celach i kosztach, ale przede wszystkim oceniaja partnerow
interakcji w ktore wchodzg w kategoriach rachunku zyskow i strat (Fiske, 1992; McGraw i
Tetlock, 2005), ignorujac przy tym zasady wspolnotowosci czy relacje oparte na regule
wzajemnosci. Poniewaz pienigdze faktycznie stanowig symbol wolnego rynku i handlu (Lea i
Webley, 2006; Deflem, 2003), to kontakt z nimi moze powodowac aplikowanie regut
dotyczacych rynkow ekonomicznych do funkcjonowania relacji spotecznych. Jak wykazuja
bowiem badania Caruso i wspotpracownikéw (w druku), aktywowanie mysli o pienigdzach
prowadzi do zmiany przekonan o fundamentalnej naturze §wiata spotecznego, w tym do
wiekszej legitymizacji obowigzujacego systemu spotecznego, racjonalizowania
niesprawiedliwosci spotecznych, preferowania silnej hierarchii i dyskryminacji stabszych
grup, a przede wszystkim — do silniejszego poparcia systemu wolnorynkowego, nawet w
odniesieniu do obszaréw, gdzie zwykle stosowanie wymiany handlowej traktowane jest jako
niedopuszczalne i niemoralne, jak np. handel organami do transplantacji (Caruso i in., w

druku; Fiske, Tetlock, 1997). Niniejsze badania wykazaty, ze pieniadze nie tylko wzbudzaja



aprobate systemu wolnorynkowego, ale wprost powoduja aplikowanie jego regut do §wiata

relacji interpersonalnych.
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Streszczenie
The aim of this paper was to verify if reminders of money influence the tendency to spend
one’s resources on kin and friends. Previous research on the mere exposure to money
concentrated only on behaviors directed at anonymous partners. However, in such situation
the reciprocity rule is of less importance than when behavior is directed at known partners,
especially close friends and relatives. This paper presents three experiments showing that
subtle reminders of money decrease the declared value of birthday gift or best friend (study 1
and 3) as well as value Christmas gifts (Study 2). Moreover, counting coins instead of candies
increased the expectation demands for the value of birthday present got from the very best
friend (Study 3). To conclude, the symbolic power of money is very strong, as it decreases the
propensity to share own resource with friends and relatives, even if it means behaving against
social rules regulating such situation. Money bolsters concentration on own goals, motivates
to keep resources that are inevitable to reach those goals, and changes the perception of social

world from community mode to market-pricing mode.

Keywords: money, priming, prosociality, gifts



