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Streszczenie: Artykul ten pokazuje zestaw typowych bledow towarzyszgeych
nam przy podejmowaniu decyzji. Jednym z nich jest przeddecyzyjna stronniczosé
ocen, ktéra polega na sktonnosci do powiekszania réznicy miedzy atrakcyjnoscig
alternatywy wybieranej i odrzucanej. Od dawna znanym bledem jest przenoszenie
ocen z jednych zadan na inne. Zjawisko to nosi miano efektu aureoli. Réwnie po-
wszechnym bledem oceniania jest zjawisko znane jako efekt pierwszeristwa. Pole-
ga ono na przecenianiu pierwszych informacji, a niedocenianiu nastgpnych.
W ocenianiu dajq o sobie znac takze mniej znane efekty: kontekstu i sformutowa-
nia. Obserwuje si¢ w szczegélnosci dwie tendencje: (1) unikanie opcji skrajnych
oraz (2) efekt asymetrycznej dominacji. Efekt sformutowania polega z kolei
na tym, Ze ocena i wybor mogq zaleze¢ od tego, czy ten sam wynik zostanie opi-
sany w jeden, czy drugi sposéb. Nie jest rzeczq tatwq przezwyciezyé bledy ocenia-
nia. Najlepszym sposobem wydaje sig takie organizowanie warunkéw oceniania,
zeby znane pulapki nie mogly sie w ogéle pojawic.

Stowa kluczowe: bledy oceniania, przeddecyzyjna stronniczos¢ ocen, efekt au-
reoli, efekt pierwszeristwa, unikanie opcji skrajnych, efekt asymetrycznej domina-
cji, efekt sformutowania.

THE JUDGMENT TRAPS

Abstract: This paper presents a set of typical fallacies that accompany us in
everyday decision-making. One of them is the pre-decisional distortion of
information which consists in a tendency to increase the difference between
attractiveness of the chosen and rejected alternatives. Another well-known bias is
the influence of judgments made in one attribute on judgments in other attributes.
This phenomenon is known as the halo effect. An equally common cognitive bias
is the primacy effect which refers to overestimating information that appears first
and underestimating data presented later in the serial position. The evaluation of
choice alternatives is also influenced by other, less known phenomena: the context
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effect and the framing effect. The former is responsible in particular for to
tendencies: (2) avoiding extreme choice options and (2) the effect of asymmetric
dominance. The latter describes a situation where the evaluation and choice may
depend on whether the same result is presented in one or another way. Overcoming
cognitive biases of judgment is not easy. The best way seems to be to arrange
evaluation conditions in such a way that will prevent fallacies from occurring.

Keywords: judgmental biases, pre-decisional distortion of information, halo
effect, primacy effect, avoiding extreme options, asymmetric dominance,
framing effect.

Artykut ten jest rozdzialem i zapowiedzig ksigzki pt. Decyzje. Racjonalne
i Nieracjonalne. Obejmuje kilka typowych btedéw towarzyszacych podejmo-
waniu decyzji.

1. Przeddecyzyjna stronniczo$¢ ocen

Przy ocenie alternatyw wyboru ludzie popetniajg réznego rodzaju bledy. Jednym
z nich jest przeddecyzyjna stronniczo$¢ ocen, ktéra polega na sktonnosci do powiek-
szania réznicy miedzy atrakcyjnoscig alternatywy wybieranej i odrzucanej, co natu-
ralnie ulatwia decydentowi wybdr.

Adam Mickiewicz: Pan Tadeusz, Ksigga V

W rozdziale IV cytowano poczatek piatej ksiegi Pana Tadeusza, gdzie Telimena
rozwaza wybor miedzy Hrabig i Tadeuszem. W pewnym momencie bardziej obiecu-
jacym kandydatem na me¢za wydaje si¢ Telimenie Tadeusz. Ale tu pojawia si¢ pewien
minus Tadeusza - jest on zdecydowanie mtodszy od Telimeny i w zwigzku z tym po-
wstaje pytanie: lecz co powiedzq ludzie. Oto jak Telimena radzi sobie z tym minusem:

... Lecz co powiedzq ludzie? Mozna im zejS¢ z oczu,
W inne strony wyjechad, mieszkac¢ na uboczu

Lub, co lepsza, wynies¢ sig catkiem z okolicy,

Na przyktad zrobi¢ matq podréz do stolicy,
Mtodego chlopca na swiat wielki wyprowadzic,
Kroki jego kierowad, pomagaé mu, radzic,

Serce mu ksztalcicé, mie¢ w nim przyjaciela, brata!
Nareszcie — uzyé swiata, poki stuzq lata!
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Kiedy w sytuacji wyboru pojawia si¢ tego typu konflikt motywéw, jaki przezywa
Telimena, tj. kiedy jedna z alternatyw wydaje nam sie bardziej atrakcyjna, ale prezen-
tuje jaki$ minus, to prébujemy zwykle co$ z tym minusem zrobi¢. Wywéd w ramce po-
kazuje, ze co$, co wyjsciowo bylo minusem, nagle okazuje sie posiada¢ mnéstwo za-
let. Teraz juz nie ma watpliwosci, ktéra opcja jest lepsza. Postepowanie Telimeny ide-
alnie pasuje do procesu, ktéry szwedzki psycholog Henry Montgomery (1983) opisal
jako poszukiwanie przez decydenta tzw. struktury dominujacej, czyli takiej struktury
problemu decyzyjnego, w ktérej jedna z alternatyw bedzie wygladata na lepszg od in-
nych przynajmniej pod niektérymi wzgledami i nie gorszg od innych pod wzgledem
pozostalych atrybutéw. Alternatywa taka staje si¢ nickwestionowanym zwyciezca.

Montgomery opisuje caly zestaw operacji, ktére sg w stanie doprowadzi¢ do uzy-
skania struktury dominujacej:

* Najbardziej naturalny zabieg to obnizenie wad alternatywy obiecujacej. Tak
wiasnie postgpita Telimena: wady polegajacej na tym, ze wybor Tadeusza Zle
przyjmie otoczenie mozna tatwo unikng¢, zmieniajac po prostu otoczenie.
Podobnie konsument moze obnizy¢ wade¢ produktu, na przyklad jego wysoka
cene, rozdzielajgc platnosci na mniejsze czeSci. Rzeczywiscie, prenumeraty
czasopism sprzedaja si¢ lepiej, jezeli cena w prenumeracie podana jest w po-
staci (mniejszego) kosztu za pojedynczy numer niz w postaci (wiekszego)
kosztu za pot czy za caly rok.

Mozna pdjs¢ jeszcze dalej, mianowicie zanegowaé wady alternatywy obiecu-
jacej, np. poprzez powigzanie ich z zaletami. RzeczywiScie, Telimena odkryta
liczne zalety zmiany otoczenia: ,zrobi¢ malq podréz do stolicy” i wszystko, co
sie z tym wigze. Podobnie nabywca mieszkania na pigtym pietrze w bloku bez
windy moze ttumaczy¢ sobie, ze brak windy w domu to zaleta, gdyz wchodzac
po schodach, mozna zadba¢ o kondycje fizyczna.

Decydent moze potaczy¢ dwie lub wigcej cech alternatywy w nowg bardziej zto-
zong ceche, tak aby wykaza¢ atrakcyjno$¢ alternatywy mimo istnienia pewnej
wady. Na przyktad potozenie kupowanego domu w duzej odleglosci od miasta
- co jest wada — w potaczeniu z mozliwoscig zrelaksowania si¢ podczas podrozy
- co jest zaleta — moze by¢ spostrzegane jako realizacja zdrowego trybu zycia.

Decydent moze takze wyolbrzymia¢ wady alternatywy odrzucanej. Hrabia ja-
ko blondyn jest przez Telimene podejrzewany o to, Ze nie jest zbyt namietny.
Latwo tu przesunaé ocene w kierunku niewatpliwej beznamietno$ci Hrabie-
go. Podobnie palacz, rezygnujac z walki z nalogiem, wyolbrzymia wady rzu-
cenia palenia — nerwowo$¢, przybieranie na wadze, bedzie si¢ martwil, co
Z ,przerwa na papierosa’? itp.
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* Mozna wreszcie pomniejszaé zalety alternatywy odrzucanej. Telimena mogta-
by np. bez trudu podda¢ w watpliwos$¢ swoja pierwszg konstatacje odno$nie
Hrabiego, czy rzeczywiscie jest ,powabnej urody”. Konsument, rezygnujac
z zakupu markowego kina domowego, moze w takiej sytuacji (1) stwierdzi¢,
ze produkcje sprzetu wlasnie przeniesiono do Chin, przez co jego jako$¢ bar-
dzo si¢ pogorszyla, (2) uznaé, ze spedzalby zbyt duzo czasu w domu przed te-
lewizorem, (3) skonstatowaé, ze ostatnio nie produkuja juz dobrych filméw.

O tym, ze tego rodzaju znieksztalcenia spotykamy nie tylko w literaturze pieknej,
$wiadczy wiele wynikéw badan eksperymentalnych. Przytocze eksperyment opisany
w artykule Tyszki i Wielochowskiego (1991). Eksperyment zostal przeprowadzony
z profesjonalnymi sedziami bokserskimi, kt6rzy oceniali nagrana na kasecie walke bok-
serskg. Walka byta tak dobrana, ze pierwsze dwie rundy wygrywal bokser A (pierwsza
wyrazniej, druga mniej wyraznie), a trzecig runde bardzo wyraznie wygrywat bokser B.
W trzech grupach sedziéw byla pokazywana ta sama walka, ale w poszczegélnych gru-
pach s¢dziowie ogladali rundy w réznej kolejnosci. W jednej grupie byla to oryginalna
kolejnosé: R1, R2, R3. Innej grupie sedziéw pokazywano walke w kolejnosci R2, R3, R1.
W jeszcze innej grupie zastosowano kolejnoéé: R3, R1, R2. Zauwazmy, ze w pierwszych
dwoch ukladach, to bokser A na poczatku walki pokazywat sie sedziemu jako lepszy,
a w ostatnim uktadzie jako lepszy na poczatku walki pokazywat sie sedziom bokser B.

Okazalo sie, ze przewaga jednego z dwu zawodnikéw w ocenie sedziéw, a nawet
to, kto byt typowany jako zwyciezca, zmieniala si¢ w zaleznosci od kolejnosci pokazy-
wanych rund. W grupie sedziéw oceniajacych uklad <R1, R2, R3> wyraZnie wygry-
wal zawodnik A, w grupie sedziéw oceniajacych uktad <R2, R3, R1> takze wygrywat
zawodnik A (cho¢ mniej wyraznie niz w ukladzie oryginalnym). Natomiast w grupie
sedzi6w oceniajgcych uktad <R3, R1, R2> czeSciej wygrywat (w ocenie sedzidw) za-
wodnik B. Warto przypomnied, ze sedziowanie w boksie jest czynnoscig bardzo pro-
stg: sedzia ma po prostu liczy¢, ile cioséw (niewazne mocnych czy stabszych) zadat
przeciwnikowi kazdy z zawodnikéw. Klopot polega na tym, ze sedzia nie zawsze jest
w stanie ,zobaczy¢”, czy wyprowadzony cios siegnal przeciwnika. Co w tej sytuacji ro-
bi sedzia? Postepowanie sedziéw w opisanym eksperymencie dobrze pasowato do na-
stepujacego schematu: (1) sedzia od samego poczatku (tj. juz po pierwszej rundzie)
probowal podjaé wstepna decyzje o tym, ktéry z zawodnikéw jest lepszy i przypusz-
czalnie bedzie zwyciezca catej walki (wybdr obiecujacej alternatywy); (2) w kolejnych
rundach sedzia ujawnial tendencje do faworyzowania zawodnika, ktéry jego zdaniem
mial przewage w pierwszej rundzie, tj. zawodnika przewidywanego na zwyciezce wal-
ki (wspieranie obiecujacej alternatywy). ,Zyski” takiego przypuszczalnego zwyciezcy
byly powigkszane, a jego ,straty” — pomniejszane. Przeciwnie oceniany byt zawodnik
uznawany za przegrywajacego walke. Mozna to podsumowaé stwierdzeniem, ze
o zwyciestwie ,decydowali” tu raczej sedziowie, a nie poziom walki zawodnikéw.
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W jednym z badan Russo, Medvec i Meloy (1996) przestawiali badanym nastepu-
jacy opis dwu hoteli: Pokdj dwuosobowy w Lakeshore Landing kosztuje od 75
do 110 §, podczas gdy w Lake Isle Inn - od 80 do 110 $. W Lake Isle Inn w cen¢ po-
koju wliczono pelne $niadanie. Ceny w Lakeshore Landing nie obejmuja positkéw, ale
mozna zam6éwi¢ $niadanie kontynentalne do pokoju za 5% od osoby. Tak wiec dane
na temat obu hoteli byly w istocie identyczne, nie dawaly przewagi zadnemu z nich.
W jednej z grup eksperymentalnych podawano jednak badanym pewne dodatkowe in-
formacje o jednym z hoteli (np. ze wilaciciel restauracji funduje darmowa kolacje
dla 2 os6b jako nagrode w dobroczynnej loterii fantowej). Zabieg ten mial wytworzy¢
u badanych oséb preferencje wobec tego hotelu. Badanych pytano p6zniej o oceng
rozmaitych cech hoteli. Okazalo sie, ze badani mieli sktonno$¢ do przeceniania réz-
nych cech tego hotelu, o ktérym podawano im wcze$niej korzystng informacie.

Holyoak i Simon (1999) zaznajamiali badanych z pewng sprawg karng dotyczaca
tego, ze kto§ umiescit na stronach internetowych negatywna opinie o firmie, do kto-
rej mial pretensje. W rezultacie firma ta zbankrutowata. Firma oskarzala te osobe
o zniestawienie, twierdzac, ze umieszczenie negatywnej opinii w Internecie jest
w istocie tym samym, co zamieszczenie takiej samej opinii w prasie. Badani mieli
wecieli¢ sie w role sedziego. Pytano ich, czy maja jaka$ wstepna opini¢ odno$nie orze-
czenia, a nastepnie proszono ich o ocene kazdego z 6 argumentéw prezentowanych
przez oskarzyciela i obronice. Badacze stwierdzili, Ze ocena réznych argumentéw
mocno zalezala od tego, jaka decyzje badany podjal na samym poczatku. Argumenty
wspierajgce wstepng decyzje badanego byly wzmacniane, a ocena argumentéw prze-
ciwnych byta ostabiana. W efekcie mimo wieloznacznosci i sprzecznosci dostepnych
informacji badani byli wysoce pewni swoich decyzji.

Tavris i Aronson (2008) wykazuja, ze stronniczo$¢ oceniania jest realnym zagroze-
niem w praktyce sgdowniczej. Zwracajg uwage, ze $ledczy lub prokuratorzy, stykajac
sie z dang sprawa, maja sklonnos¢ szybko konstruowac historie dotyczace tego, co sie
w rzeczywisto$ci wydarzyto. Moga si¢ one opierac na stabych poszlakach albo nawet
tylko na ogélnych prze$wiadczeniach - np. ze kiedy zostaje zamordowana mtoda ko-
bieta, to pierwszg osoba, ktérg nalezy podejrzewad, jest jej narzeczony. Problem jed-
nak polega na tym, ze od momentu postawienia takiej wstepnej hipotezy (od wstepnej
identyfikacji podejrzanego) bardzo trudno jest traktowaé dowody w sposéb bezstron-
ny. Zamiast starannie rozwaza¢ wszystkie argumenty, wszyscy mamy sklonnos¢ ak-
ceptowac tylko te, ktére potwierdzaja przyjeta hipoteze i nie zauwazaé lub niedoce-
nia¢ argument6éw z tg hipotezg niezgodnych.

Znane od dawna w psychologii efekt aureoli i efekt pierwszenstwa, ktére zostang
teraz pokroétce opisane, takze sprzyjajg stronniczemu ocenianiu alternatyw wyboru.
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2. Przenoszenie ocen z jednych zadah na inne: efekt aureoli

Juz w roku 1920 Edward Thorndike, prowadzac badania na oficerach, stwier-
dzil, ze kiedy przetozeni oceniali swoich podwladnych ze wzgledu na rozmaite ce-
chy, na przyktad inteligencje, kondycje fizyczna, zdolnosci przywodcze itp., to oce-
ny tych réznych cech byly wysoko skorelowane. Thorndike (1920, s. 28-29) podsu-
mowuje swoje badania stwierdzeniem: ,nawet bardzo zdolny majster, pracodawca,
nauczyciel czy kierownik nie jest w stanie traktowac jednostki jako zbioru odrebnych
cech i przypisac kazdej 7 nich oceng niezaleznie od innych (cech)”. Rzeczywiscie, kie-
dy stucha sie lub czyta opinie jednych ludzi o innych, to opinie te z reguly zawiera-
ja albo same pozytywne, albo same negatywne oceny. Jest to najczesciej wynik
skrzywienia w ocenianiu polegajacy na przenoszeniu ocen z jednych cech albo za-
dan na inne. Tendencja ta jest znana pod nazwg efektu aureoli. Jest to szczegdlny
przypadek opisanej wyzej stronniczo$ci ocen. Polega on na tym, ze jesli jaka$ jedna
cecha ocenianej osoby albo wytworu zostata oceniona pozytywnie, to mamy skton-
nos$¢ przypisywac tej osobie albo wytworowi réwniez inne pozytywne cechy. Rze-
czywiscie, tak jak mamy sktonno$¢ mysle¢ o ludziach albo tylko dobrze, albo tylko
zle, podobnie stronniczo oceniamy przedmioty, wydarzenia itp. Na przyklad wynaj-
mujgc albo kupujgc mieszkanie, jezeli bardzo podoba nam sie jego salon, to bedzie-
my mieli sklonno$¢ zawyzaé atrakcyjnosé jego azienki, kuchni itd.

Mozna obserwowaé wiele przejawéw owej stronniczosci. Jednym z nich jest wpltyw
nazwiska autora na ocene wytworu. Styszalem, ze przeprowadzono kiedy$ w Polskim
Radiu nastepujace doswiadczenie. Wyemitowano wykonany na fortepianie pewien
utwér, informujac shuchaczy, ze jest to wykonanie stawnego pianisty X. Dla kontrastu
puszczono nastepne wykonanie tego samego utworu, informujac stuchaczy, ze jest to
wykonanie pewnego poczatkujacego pianisty. Stuchacze zauwazyli wyrazng przewage
wykonania stawnego muzyka nad wykonaniem poczatkujacego pianisty. W rzeczywi-
sto$ci dwukrotnie wystuchali tego samego wykonania tego samego utworu. W zwigzku
z tym efektem w niektérych instytucjach wprowadza sie ocenianie wytworéw bez ujaw-
niania nazwisk autoréw. Tak jest na przyklad przy ocenianiu artykuléw posytanych
do publikacji w dobrych czasopismach naukowych. Podobna praktyka zdarza si¢
przy ocenie na niektérych konkursach. Jest to dobry sposéb na redukcje efektu aureoli.

Pouczajacy eksperyment na temat efektu aureoli wykonali Vallone, Ross i Lepper
(1985). Wzigli oni propozycje pokojowe opracowane przez izraelskich negocjatoréw
i przedstawil je grupie Izraelczykéw jako propozycje przygotowane przez Palestyn-
czyk6éw. Innej grupie Izraelczykéw przedstawili (zgodnie z prawda) te same propozy-
cje jako przygotowane przez Izraelczyk6w. Jak mozna sie bylo domyslaé, te same pro-
pozycje pokojowe przypisane negocjatorom izraelskim zyskaly w oczach izraelskich
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badanych wigksza aprobate niz wtedy, gdy byly przypisane Palestynczykom. Zadzia-
tal wptyw autora na ocene wytworu.

Innym przejawem efektu aureoli jest wplyw atrakcyjnosci fizycznej jednostki
na sposoéb jej spostrzegania i oceniania. Osobom atrakcyjnym fizycznie mamy sklon-
no$¢ przypisywaé pozytywne cechy: utalentowanie, uczciwosé, inteligencje itp. (por.
Eagly i in., 1990; Wojciszke, 1991). Jednym z tatwo zauwazalnych przykladéw jest
fakt, ze przystojni kandydaci na postéw uzyskujg zwykle wiecej gloséw niz kandydaci
mniej przystojni. Podobny wplyw wygladu mozna obserwowaé przy staraniach o za-
trudnienie itd. (por. Cialdini, 1993).

Moze najbardziej niepokojace jest to, ze osoby przystojne sg takze tagodniej trak-
towane w sgdach. Chris Downs i Phillip Lyons (1991) prosili sedziéw (mezczyzn i ko-
biety) o sformutowanie wielko$ci kary badz kaucji w réznych przypadkach wykroczen
lub przestepstw. Oskarzeni rznili sie naturalnie fizyczng atrakcyjnoscia. Badacze wy-
korzystali oficeréw policji do oceny atrakcyjnosci oskarzonych. Oceny te poréwnano
z wysoko$cig kary badZ kaucji naktadanej na sprawcéw. Okazalo sig, ze uroda oskar-
zonego miata wplyw na wyroki: bardziej przystojni sprawcy byli traktowani fagodniej
niz mniej przystojni. Podobnie Richard A. Kulka & Joan Kessler (1978) stwierdzili, ze
wielko$¢ odszkodowania za spowodowanie strat w wyniku wypadku samochodowego
zalezala od atrakcyjnosci fizycznej winnego. Od przystojniejszych oskarzonych zasa-
dzano mniejsze odszkodowania niz od mniej przystojnych.

3. Efekt pierwszefistwa

Peterson i DuCharm (1967) przeprowadzili badanie, wykorzystujac dwie urny
o réznej proporcji kulek réznych koloréw. Jak pokazuje rysunek 1, urny zawieraty od-
powiednio:

e urna I: 3 kule czarne, 2 szare, 2 w kratke, 1 w paski i 2 biale,
* urna II: 2 kule czarne, 3 szare, 1 w kratke, 2 w paski i 2 biale.

Badacze udawali losowanie kolejnych kul z jednej z tych urn (naprawde losowa-
nie bylo tylko pozorowane), pokazujac badanemu az 60 losowan. Z géry jednak przy-
gotowali dwie serie wylosowywanych kul. W serii pierwszych 30 losowan wystepowa-
to wiecej kul czarnych i w kratke, dawata wiec ona przewage urnie 1. W drugiej se-
rii 30 losowan wystepowato wiecej kul szarych i w paski, dawata wiec ona przewage
urnie II (w tym samym stopniu, co poprzednia seria dawala przewage urnie I). Ozna-
cza to, ze po obejrzeniu wszystkich 60 losowan badany mial doktadnie tyle samo ar-
gumentéw za urng I co i za urng II. Okazalo si¢ jednak, ze liczyta si¢ kolejnosé, w ja-
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kiej pokazywano dwie trzydziestki. Badani, ktérym pokazywano najpierw serie loso-
wan dajgca przewage urnie I, a pézniej serie losowan dajaca przewage urnie 11, byli
na koncu bardziej przekonani, ze losowano z urny I. Natomiast badani, ktérym poka-
zywano najpierw serie losowan dajaca przewage urnie II, a p6Zniej serie losowan da-
jaca przewage urnie I, byli na konicu bardziej przekonani, ze losowano z urny II. Wy-
stapit efekt pierwszenstwa, polegajacy na przecenianiu pierwszych informacji, a nie-
docenianiu nastepnych.

Rysunek 1. Urny do losowania kulek

URNAII

Efekt pierwszenstwa wystepuje w wielu kontekstach oceniania. Np. w badaniu Ca-
verniego (za Noizet, Caverni, 1975) rozmieszczano celowo kilka rzucajacych sig
w oczy bledow raz w pierwszej, a innym razem w drugiej polowie wypracowania
szkolnego. Okazalo si¢, Ze nauczyciele nizej ocenili wypracowanie z btedami na po-
czatku niz na koncu tekstu.

Innym przejawem efektu pierwszenstwa w szkole jest znany wigkszo$ci z nas efekt
dobrego i stabego ucznia. Potoczna obserwacja pokazuje, ze optaca si¢ mie¢ w szko-
le opini¢ dobrego ucznia — wtedy nawet nieco stabsze odpowiedzi bedg ocenione bar-
dziej pozytywnie. I nie optaca si¢ mie¢ opinii stabego ucznia — wtedy nawet nieco lep-
sze odpowiedzi beda ocenione bardziej negatywnie.

Efekt pierwszenstwa sprawia, ze szybko wyrabiamy sobie opini¢ 0 nowo poznanej
osobie czy zjawisku. Dzieki temu przy wyborze szybko znajdujemy ,alternatywe obie-
cujaca”. Efekt ten moze by¢ tez odpowiedzialny za decyzje konsumenckie: dlatego tez
producenci zabiegaja o wysoka pozycje w réznego rodzaju rankingach i testach kon-
sumenckich, nie bez znaczenia okazuje sie kolejno$¢ pojawiania sie spotéw w bloku
reklamowym, ogloszen w prasie lub baneréw reklamowych na stronie internetowej,
a takze ,niewinna” kolejno$¢ w odpowiedzi udzielanej przez sprzedawce zapytanego
w sklepie o dostepne modele roweréw albo porzadek pozycji ,polecamy takze...”
w ofercie sklepu internetowego.
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4. Efekty kontekstu

Nasze oceny w wielu wypadkach majg charakter wzgledny. O tym, czy co$ ocenia-
my jako duze albo male, dobre albo zle itd. przesadza to, z czym te rzecz poréwnuje-
my. Dziala tu efekt kontrastu. Jak pokazuje to rysunek 2, dzieje si¢ tak juz na pozio-
mie percepcji. Kétko umieszczone pomiedzy innymi kotami wigkszymi wydaje sie
nam mniejsze od tego samego kétka umieszczonego pomiedzy innymi mniejszymi. Po-
dobnie ocena czyjej$ zamoznosci, madrosci itp. zalezy od ,tla”, na ktérym ocena ta
jest dokonywana. Na nasze oceny, a w konsekwencji takze na nasze wybory, wpltyw
ma kontekst, tj. zestaw alternatyw, z ktérego dokonuje si¢ wyboru. Gdy chodzi o wy-
bor, to obserwuje si¢ w szczegdlnosci dwie tendencje: (1) unikanie opcji skrajnych
oraz (2) efekt asymetrycznej dominacji.

Rysunek 2. Wzrokowe zludzenie kontrastu

° Qo OO0
OO

4.1. Unikanie opcji skrajnych

Wyobrazmy sobie klienta, ktory oglada w sklepie telewizory. Jest przy tym zaintere-
sowany gtéwnie dwoma cechami telewizoréw: wielko$cig ekranu i ceng. (Dla laika zr6z-
nicowanie ich parametréw technicznych nic wlasciwie nie méwi.) Powiedzmy, ze styka
sie on z trzema telewizorami o zr6znicowanej wielko$ci ekranu i w réznej cenie, tak jak
to ilustruje rysunek 3. Ktéry z tych telewizoréw ma najwieksze szanse zakupu? Typowy
konsument nie dysponuje gotowym standardem poréwnywania ceny i wielkosci ekranu:
np. czy warto doptaci¢ 900 zt, zeby miec o 10 cali wigkszy ekran. W tej sytuacji bedzie
skfonny zdecydowac sie na telewizor posredni (pod wzgledem ceny i wielko$ci ekranu).
Wyboér taki redukuje ryzyko bledu, ze nietrafnie zestawimy ceng i wielkos¢ ekranu.

Przyklad z wyborem telewizora ilustruje generalng sktonno$¢ do unikania opcji
skrajnych. Mozna powiedzieé¢, ze atrakcyjnos$¢ alternatywy rosnie, gdy zajmuje ona
w zbiorze miejsce posrednie, a obniza si¢, gdy jest ona alternatywg skrajna. O ile ta-
two zrozumie¢ ,logike” takiego wybierania (ch¢¢ uniknigcia powaznego bledu), to jest
réwnie oczywiste, ze wybory oparte na tej zasadzie sg bardzo narazone na zalezno$¢
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Rysunek 3. Wyb6r pomiedzy trzema telewizorami o zréznicowanej wielkosci ekranu i cenie

22 cale 1000 zt

32 cale 1500 z

42 cale 2400 zt

od przypadkowego kontekstu, a takze tatwo mogg podlega¢ manipulacji. Na przyktad
wlasciciel restauracji moze celowo wprowadzi¢ do karty dan szczegdlnie drogg potra-
we, nie dlatego, zeby liczyl, iz bedzie ja zamawialo wielu konsumentéw. Moze nawet
nikt jej nie zamowi. Ale restaurator liczy na to, ze wielu klientow zaméwi potrawe na-
stepna w kolejnosci ceny. Zrobi tak zgodnie z zasada unikania opcji skrajnej.

Podobnie mozna manipulowaé¢ w wyborach politycznych. Unikanie opcji skraj-
nych oznacza, ze dla partii korzystnym jest, gdy nie jest ona spostrzegana jako skraj-
na w jakim§ waznym wymiarze, powiedzmy: lewica — prawica. Jak pokazuje rysu-
nek 4, kandydaci lewej strony, powiedzmy A i B na rysunku, zyskuja, kiedy na liscie
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pojawi sie kandydat o bardziej skrajnych pogladach lewicowych. Podobnie kandyda-
ci prawej strony, powiedzmy C i D na rysunku, zyskuja, kiedy na liScie pojawi si¢ kan-

dydat o bardziej skrajnych pogladach prawicowych.

Rysunek 4. Wyb6r pomiedzy hipotetycznymi kandydatami politycznych zréznicowanymi
na osi: lewica-prawica

D
o

lewica--A" ---A B

prawica

lewica A B C D D --prawica.

4.2. Efekt asymetrycznej dominacji

W 1977 roku przeprowadzitem badanie (Tyszka, 1983), w ktérym badani otrzymywa-
li do wyboru miedzy rozmaitymi zestawami alternatyw, na przyktad: miedzy kandydata-
mi na stanowisko nauczyciela, miedzy innowacjami technologicznymi, miedzy technolo-
giami wydobywania wegla itd. Alternatywy byly scharakteryzowane ze wzgledu na czte-
ry cechy. Powiedzmy kandydaci na stanowisko nauczyciela r6znili si¢ ze wzgledu na wie-
dzeg, sumienno$¢, zdolnosci komunikacyjne i sprawno$¢ jezykowa. Rysunek 5 pokazuje,
w jaki sposéb prezentowano badanym alternatywy A i B. Ich pionowe utozenie ze wzgle-
du na poszczegélne cechy (I, II, ITI, IV) oznaczalo, ktéra z alternatyw byta lepsza, a kto-
ra gorsza ze wzgledu na dang ceche. Wychodzac od wzorcowego ulozenia alternatyw
A i B pokazanego na rysunku 5, dobrano dla niego dwa dodatkowe uklady:

* Uklad 1 - gdzie alternatywa C przewyzszala pod niektérymi wzgledami alterna-
tywe B, ale nigdy nie przewyzszala alternatywy A (C byla zdominowana przez A).

¢ Uklad 2 - gdzie alternatywa D przewyzszata pod niektorymi wzgledami alterna-
tywe A, ale nigdy nie przewyzszata alternatywy B (C byta zdominowana przez B).

Rysunek 5. Uklady alternatyw prezentowanych w eksperymencie Tyszki (1983)

| Il 1] \'}

WZ0R A B A B
B A B A

A B A B

UKLAD | C A C A
B C B C

A B A B

UKLAD Il B D B D
D A D A
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Okazalo sie, ze w réznych zbiorach alternatyw wybierana byla ta alternatywa, kt6-
ra miata w tym zbiorze opcje od siebie zdecydowanie gorszg (zdominowana). Zjawi-
sko to zostalo nazwane pézniej efektem asymetrycznej dominacji.

Dalsze badania pokazaly, ze efekt asymetrycznej dominacji jest rzeczywiscie zja-
wiskiem powszechnym. W swoim badaniu Simonson (1989) pokazywat osobom bada-
nym zbiory ztozone z trzech artykutéw konsumpcyjnych, w ktérych dwa podstawowe
réznily si¢ ze wzgledu na dwie cechy w ten sposéb, ze zaden produkt nie byt pod kaz-
dym wzgledem lepszy od drugiego, artykuty nie dominowaly si¢ wzajemnie. Trzeci ar-
tykul dobierano w ten sposéb, ze byt on zdominowany przez jeden z dwu podstawo-
wych produktéw. Dla piwa na przyktad zestawiano marki (anonimowe) w taki sposéb,
jak to pokazujg rysunki 5a i 5b. Jak widaé, w zbiorze I wybodr C jest zdominowany
przez wybdr B, a w zbiorze II wybér D jest zdominowany przez wybér A.

Rysunek 5a. Marki piwa A i B z trzeciag marka C zdominowang przez marke B

Zbior |
Cena sze$ciu opakowan  Szacowana jako$¢
Gatunek A $1,90 65
Gatunek B $2,80 75
Gatunek C $3,10 75

Rysunek 5b. Marki piwa A i B z trzeciag marka D zdominowang przez marke A

Zbior I
Cena sze$ciu opakowan  Szacowana jako$¢
Gatunek A $1,90 65
Gatunek B $2,80 75
Gatunek C $2,20 65

Zgodnie z prawem asymetrycznej dominacji, Simonson stwierdzil, ze marka B by-
la czg$ciej wybierana w zbiorze I, a w zbiorze II cze$ciej byta wybierana marka A.

Jeszcze inne, podobne badanie przeprowadzili Simonson i Tversky (1992). Prezen-
towali w nim konsumentom r¢czniki papierowe i chusteczki do twarzy. Dobierano
przy tym owe reczniki i chusteczki w sposdéb nastepujacy:

* (A) recznik lepszej jakosci — chusteczka lepszej jakosci — chusteczka gorszej jakosci,

albo

* (B) recznik lepszej jakoSci - recznik gorszej jakoSci — chusteczka lepszej jakosci.
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Tak wiec, w zestawie (A) chusteczka lepszej jako$ci miata ,w sgsiedztwie” chus-
teczke gorszej jakoSci, a w zestawie (B) recznik lepszej jakosci miat ,w sgsiedztwie”
recznik gorszej jakosci. I znowu zgodnie z efektem asymetrycznej dominacji, gdy
w zestawie znajdowal si¢ gorszy recznik, to konsumenci chetniej wybierali 6w lepszy
recznik (a nie lepszg chusteczke), a gdy w zestawie znajdowala si¢ gorsza chusteczka,
to konsumenci chetniej wybierali lepsza chusteczke (a nie lepszy recznik).

Dwa ostatnie badania nasuwajg oczywisty wniosek dla marketingu: jezeli chcesz
co$ sprzedad, to wystaw obok owego sprzedawanego produktu produkt o identycznej
cenie, ale wyraznie gorszy. Zacheci to do zakupu twojego produktu. Nic dziwnego, ze
dodang w ten sposéb alternatywe, ktéra sama nie jest wybierana, ale ktéra wplywa
na wybor innej alternatywy, nazwano w badaniach konsumenckich ,wabikiem” (por.
Ariely, 2008).

4.3. Asymetryczna dominacja u pszczoét i s6jek

Rysunek 6a. Sytuacja wyboru dla s6jek miedzy dwoma tunelami

Ciekawe, ze efekt asymetrycznej dominacji daje sie zaobserwowacé nie tylko u lu-
dzi. Shafir, Waite i Smith (2002) przeprowadzili interesujgce do§wiadczenia z sojka-
mi i pszczotami. W eksperymencie z sdjkami dawano ptakom do wyboru mi¢dzy dwo-
ma tunelami (o gleboko$ci 1,2 metra), zawierajacymi rézng ilo$¢ pozywienia (jedne-
go albo dwa rodzynki) oraz r6znigcymi sie miejscem ulokowania tego pozywienia (bli-
zej albo dalej od wejscia do tunelu). Sytuacje wyboru pokazano na rysunku 6a. Ptak
byl umieszczany na niewielkiej grzedzie, skad mial dostep do dwu tuneli:

* tunel z jednym rodzynkiem umieszczonym w odleglosci 28 cm od wejscia (28/1),
* tunel z dwoma rodzynkami umieszczonymi w odleglosci 56 cm od wejscia (56/2).
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Dodatkowo, jak pokazuje rys. 6b, w cz¢sci préb s6jki mialy do wyboru trzy tunele:
* tunel z jednym rodzynkiem umieszczonym w odleglosci 28 cm od wejscia (28/1),
* tunel z dwoma rodzynkami umieszczonymi w odleglosci 56 cm od wejscia (56/2),
* tunel z dwoma rodzynkami umieszczonymi w odleglosci 84 cm od wejscia (84/2).

Okazalo sig, ze kiedy dostepne byly trzy tunele 28/1, 56/2 i 84/2, s6jki proporcjo-
nalnie czesciej wybieraly tunel 56/2, niz wtedy, kiedy mialy wybér tylko miedzy dwo-
ma tunelami: 28/1 i 56/2. Tak wiec w sytuacji asymetrycznej dominacji alternatywa
dominujgca inng w danym zbiorze byla wybierana czesciej niz wtedy, gdy nie miala
w zbiorze zdominowanej alternatywy.

Rysunek 6b. Sytuacja wyboru dla s6jek mig¢dzy trzema tunelami

Ci sami autorzy wykonali analogiczne do$wiadczenie z pszczotami. W tym wypad-
ku pszczoly wybieraly miedzy sztucznymi kwiatami, r6znigcymi sie zawarto$cig pozy-
wienia (stodkiego ptynu) i glebokoscig kielichéw kwiatowych. Przy réznych kwiatach
pszczoly znajdowaly wiecej albo mniej stodkiego ptynu: 1, 2 albo 3 mililitry, kwiaty
roznily si¢ takze glebokoscig kielicha: 40, 50 i 100 milimetréw. Podstawowy wybér
dotyczyt dwu alternatyw:

* kielich kwiatowy o glebokosci 40 mm, zawierajacy 2 ml ptynu (40/2),
* kielich kwiatowy o glebokosci 50 mm zawierajacy 3 ml ptynu 50/3.
W czesci sytuacji pszczoly otrzymywaly jednak wybér miedzy trzema alternatywami:
* kielich kwiatowy o glebokosci 40 mm, zawierajacy 2 ml ptynu (40/2),
* kielich kwiatowy o glebokosci 50 mm zawierajacy 3 ml ptynu 50/3,
* kielich kwiatowy o glebokosci 40 mm zawierajacy 1 ml ptynu 40/1.
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Tak wigc pszczoly te otrzymywaly dodatkowo alternatywe 40/1, ktéra byta zdomi-
nowana przez kielich 40/2. Inna grupa pszcz6t jako trzecig alternatywe otrzymywata
kielich 100/3, ktéra to alternatywa byta zdominowana przez kielich 50/3.

Autorzy stwierdzili, ze majac wybér miedzy trzema kielichami kwiatowy-
mi 40/1 40/2, 50/3, pszczoly proporcjonalnie czesciej wybieraly kielich 40/2 niz wte-
dy, kiedy miaty wybér tylko miedzy dwoma kielichami 40/2 i 50/3. Natomiast majgc
wybor miedzy trzema kielichami kwiatowymi 40/2, 50/3 i 100/3, pszczoly proporcjo-
nalnie cze$ciej wybieraly kielich 50/3 niz wtedy, kiedy miaty wybér tylko miedzy dwo-
ma kielichami 40/2, 50/3.

Eksperymenty Shafira, Waita i Smitha (2002) sugeruja, ze mechanizm lezacy
u podstaw efektu asymetrycznej dominacji musial sie rozwingé bardzo wcze$nie
w procesie ewolucji.

5. Efekty sformulowania

W roku 1979 Kahneman i Tversky zaproponowali nowg teori¢ decyzji, r6znigcg si¢
od wczesniej rozwijanych tym, ze zamiast restrykcyjnych zalozen o racjonalnosci de-
cydenta, przyjeto w niej zalozenia niezgodne z postulatami racjonalnosci, ale zgodne
z psychologicznymi prawami percepcji i oceniania. Chodzi o efekt sformutowania, po-
legajacy na tym, Ze ocena i wyb6r mogg zaleze¢ od tego, czy ten sam wynik zostanie
opisany w jeden, czy drugi sposéb.

Rozpoczniemy od przyktadu.

Ratowanie zycia czy po$wigcanie zycia? Tversky i Kahneman (1981) prezentowali
grupie studentéw nastepujace zadanie:

Oto w pewnej miejscowosci pojawila si¢ nowa groZna odmiana grypy i sq prognozy,
ze spowodugje ona smieré 600 oséb. Wiadze tej miejscowosci majq dwie mozliwosci prze-
ciwdzialania:

A. Mogq zdecydowaé si¢ na akcje 1, ktéra daje pewnosé, ze uda si¢ uratowaé 200
0s6b sposréd zagrozonych 600 0séb.

B. Mogq zdecydowa¢ si¢ na akcje 2, ktéra daje szansg réwngq 1/3, ze uda sig urato-
wac wszystkie 600 0s6b, ale pozostaje szansa 2/3, Ze nie uda si¢ uratowac nikogo.

Badani studenci mieli zdecydowaé, za ktérg mozliwoscig by sie opowiedzieli.
Wiekszo$¢ pytanych wybierata pierwsza opcje — pewnego uratowania 200 o0s6b.
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Drugiej grupie studentéw opowiadano te sama historyjke, ale wybor byt nastepujacy:
C. Akcja 1 z pewnosciq doprowadzi do tego, ze zginie 400 osdb.
D. Akcja 2 daje szanse 1/3, ze nikt nie zginie i zarazem szanse 2/3, Ze zginie 600 0s6b.

W tej grupie wiekszo$¢ pytanych opowiadata sie za akcja 2. Nietrudno jednak za-
uwazy¢, ze oba wybory opisuja te same opcje i réznig sie jedynie sposobem powiedze-
nia tego samego: uratowaé 200 sposréd 600 osob to przeciez to samo, co dopuscic,
ze 400 pozostalych osdb zginie; podobnie przyjac szanse 1/3, ze uratuje sie 600 os6b
i szanse 2/3 nie uratowa¢ nikogo, to tyle samo, co przyjac szanse 1/3, ze nikt nie zgi-
nie i szanse 2/3, ze zginie 600 os6b.

Dlaczego wiec nastepuje odwrécenie preferencji? Kahneman i Tversky (1979) za-
uwazyli, ze zanim dokonamy jakiej$ oceny, to musimy przyja¢ jakis okreslony punkt od-
niesienia dla tej oceny. (Na przyktad konsument, widzac okreslong cene produktu, od-
nosi jg do ceny, ktérg uznaje za wlasciwg czy korzystng). To 6w punkt odniesienia prze-
sadza o tym, co uwazamy za wynik pozytywny (za zysk), a co za wynik negatywny
(za strate). Stworzona przez Kahnemana i Tversky’ego teoria perspektywy pokazuje, ze
nasz sposob oceniania zyskow i strat jest odmienny: straty odczuwamy na ogét duzo
mocniej niz zyski. Poza tym inny mamy stosunek do ryzyka w sferze zyskow i w sferze
strat. W sferze zyskéw unikamy ryzyka (stagd w rozwazanym przyktadzie wybor opcji A),
a w sferze strat poszukujemy ryzyka (stad w rozwazanym przykladzie wybér opcji D).

Badanie Tversky'ego i Kahnemana (1981) doczekalo si¢ dziesigtkéw powtdrzen,
w ktérych wykorzystywano albo ten sam scenariusz, co w oryginale, albo wiele innych
scenariuszy (np. badani otrzymywali wybdér miedzy wykonywaniem nieprzyjemnego
zadania przez okreslony czas, albo loteria, ktéra pozwalata unikng¢ wykonywania te-
go zadania, ale tez zawierala mozliwo$¢ przedtuzenia wykonywania tego nieprzyjem-
nego zadania (por. Passe, 1995). W wiekszosci badan potwierdzano wynik odwraca-
nia si¢ preferencji. Co wigcej, pojawila sie tez seria badan, ktére ujawnily zjawisko na-
zwane przez Levina, Schneidera i Gaetha (1998) efektem sformutowania cechy (attri-
bute framing). Zacznijmy od przyktadéw.

Migso w 75% chude czy w 25% tluste? Levin, Johnson, Russo i Deldin (1985) pro-
sili grupe gospodyn domowych, by okreslily odczuwany poziom satysfakcji zwigzanej
z zakupem wolowiny. Opisywali rézne kombinacje ceny miesa i jego jako$ci. W dwu
grupach badanych uzywali dwu réznych sposobéw okreslania jakosci wotowiny:
w jednej grupie - podawali procent chudego migsa, a w drugiej grupie - podawali pro-
cent tluszczu. Na przykiad w jednej grupie méwiono, ze mieso jest w 75% chude,
a w drugiej, ze jest w 25% tluste. Okazalo sig, ze pierwsza grupa byta wyraznie bar-
dziej zadowolona z ocenianych kawatkéw migsa niz grupa druga.
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Wzrost bezrobocia czy obnizenie zatrudnienia. Grupie studentéw opisywano (Qu-
attrone, Tversky, 1984) dwa programy gospodarcze, ktére réznily sie miedzy sobg tym,
ze prowadzily do réznych skutkéw: (a) gdy chodzi o bezrobocie, (b) gdy chodzi o stope
inflacji. Przedstawiano studentom nastepujace skutki kazdego z dwéch programéw:

* PROGRAM A: prowadzi do 10% BEZROBOCIA i 12% INFLACJI,
* PROGRAM B: prowadzi do 5% BEZROBOCIA i 17% INFLACJI.

Jak wida¢, wybér zawiera konflikt miedzy dwoma niepozgdanymi rzeczami: wzro-
stem bezrobocia i wzrostem inflacji. Badani studenci byli proszeni o dokonanie wyboru
jednego z tych programéw, tego, ktéry uznaliby za lepszy dla spoteczenstwa. Okazato
sig, ze wigkszo$¢ badanych (64%) wybrala program B powodujacy nizsze bezrobocie.

Innej grupie studentéw sformutowano problem w taki oto sposéb:
* PROGRAM C: prowadzi do 90% ZATRUDNIENIA i 12% INFLACIJI,
* PROGRAM D: prowadzi do 95% ZATRUDNIENIA i 17% INFLACIJI.

I znowu badanych proszono o dokonanie wyboru jednego z tych programéw, te-
go, ktéry uznaliby za lepszy dla spoteczenstwa. W grupie tej wickszo$¢é badanych
(54%) wybrata program C obiecujacy nizszg stope inflacji.

Zauwazmy jednak, ze w obu grupach prezentowano dokladnie te same dwa pro-
gramy: 90% zatrudnienie to przeciez to samo, co 10% bezrobocie, a 95% zatrudnienie
- to 5% bezrobocie. Tak wigc réznica miedzy dwoma sformutowaniami sprowadzata
sie do tego, ze w jednej grupie uzyto terminu ,bezrobocie”, a w drugiej grupie uzyto
terminu ,zatrudnienie”. Okazalo si¢ jednak, Ze owa pozornie nieistotna réznica
w sformutowaniu powoduje catkiem znaczace skutki: w zaleznosci od sformutowania
wiekszo$¢ badanych wybiera albo jeden, albo drugi program.

Jak wida¢, efekt sformutowania cechy dotyczy skutkéw opisywania tych samych
konsekwencji dzialania albo w sposéb pozytywny, albo w sposéb negatywny. Okazuje
sie, ze pozytywne sformutowanie uwypukla pozytywne aspekty informacji, a sformu-
fowanie negatywne uwypukla negatywne aspekty informacji. W efekcie dziatanie jest
oceniane albo bardziej, albo mniej pozytywnie.

Wrazliwo$¢ ludzi na sposéb prezentacji oferty jest naturalnie chetnie wykorzysty-
wana w réznych dziedzinach. Na przyktad wlasciciele pensjonatéw jako cene normal-
ng apartamentéw podajg cene obowigzujgca w sezonie, a o cenie poza sezonem mo-
wig, Ze jest ona obnizona. Mozna by réwnie dobrze powiedzieé, ze cena obowigzuja-
ca poza sezonem to cena normalna, natomiast cena w sezonie jest podwyzszona. Bez
watpienia pierwsze sformutowanie jest jednak dla klientéw bardziej zachecajace. To-
tez wlasciciele pensjonatéw nie maja watpliwosci, jakich okreslen uzywac.
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Levin, Schneider i Gaeth (1998) wyréznili jeszcze jedng postaé sformutowania, ktéra
nazwali sformutowaniem celu (goal framing). Dobrze ilustruje ja nastepujacy przyktad:

Przekazywano jednej grupie kobiet nastepujacy komunikat:

Badania pokazujq, ze kobiety, ktére przeprowadzajq samodzielne badania piersi, ma-
jq zwigkszonq szanse odkrycia guza we wezesniejszym, wyleczalnym stadium choroby.

Innej grupie kobiet przekazywano nastepujacy komunikat:

Badania pokazujq, Ze kobiety, ktdre nie przeprowadzajq samodzielnego badania piersi,
majq zmniejszong szanse odkrycia guza we wezesniejszym, wyleczalnym stadium choroby.

Meyerowitz i Chaiken (1987), ktérzy prowadzili to badanie, stwierdzili, Ze pokazy-
wanie negatywnych skutkéw towarzyszacych zaniechaniu badania piersi wywieralo
wiekszy skutek perswazyjny, niz ta sama informacja prezentowana w postaci pozy-
tywnych skutkdéw prowadzenia takich badan.

Wiele innych badan potwierdza, ze generalnie ludzie sg bardziej sktonni podjaé
dziatanie, gdy pokazuje si¢ im negatywne konsekwencje zaniechania tego dzialania
niz wtedy, gdy pokazuje sie im pozytywne konsekwencje wykonania tego dzialania.
Wykorzystuje sie to przy konstrukcji komunikatéw perswazyjnych: zamiast pokazy-
wacé pozytywne skutki podjecia jakiego$ dzialania, pokazuje si¢ mozliwosci uniknigcia
negatywnych skutkéw zaniechania tego dziatania.

6. Czy mozna przezwyciezy¢ bledy oceniania?

Generalnie nie jest latwo unikngé opisanych bledéw oceniania i wpadania
w przedstawione putapki. Sytuacja jest tu troche podobna do tej, z jakg mamy do czy-
nienia przy zludzeniach w spostrzeganiu. Na przyktad wszyscy ulegamy znanemu ztu-
dzeniu wzrokowemu Mullera-Lyera. Z dwu pokazanych nizej odcinkéw odcinek (a)
widzimy jako dtuzszy niz odcinek (b), nawet wtedy, kiedy je zmierzymy i przekonamy
sie, ze sg rownej dtugo$ci. Wiedza nie zmienia tu naszego sposobu widzenia. Zupel-
nie podobnie mozemy wiedzie¢, ze ulegamy efektowi pierwszenistwa albo efektowi au-
reoli, a mimo to osoba wcze$niej znana jako sympatyczna bedzie za ten sam niewla-
$ciwy czyn oceniana tagodniej niz osoba, ktérg poznaliSmy wcze$niej jako niesympa-
tyczna. Podobnie osoba, ktéra nam sie podoba fizycznie, bedzie sie wydawata na przy-
ktad bardziej inteligentna niz jest w rzeczywisto$ci, a osoba mniej przystojna — jako
mniej inteligentna niz w rzeczywistosci.

Na szczescie nie zawsze bledy i zludzenia sg nie do przezwyciezenia. Jak pokazal
Philip E. Tetlock (1983), efekt pierwszenstwa mozna zredukowac poprzez zwieksze-
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Rysunek 7. Zludzenie Mullera-Lyera

nie motywacji osoby do starannej analizy odbieranej informacji. Badacz ten dawat
swoim badanym skrécony opis aktu oskarzenia. W dwu wersjach eksperymentalnych
zmienial przy tym kolejno$¢ podawanej badanym informacji: albo na poczatku poja-
wialy sie informacje korzystne dla oskarzonego, a p6zniej informacje niekorzystne dla
oskarzonego, albo odwrotnie. W wyniku tego postepowania otrzymat klasyczny efekt
pierwszenstwa: badani, ktorzy otrzymywali najpierw informacje korzystne dla oskar-
zonego, a dopiero po tym niekorzystne, formutowali zwykle fagodniejszy wyrok niz ci,
ktorzy otrzymywali informacje w odwréconej kolejnosci. Jednak ten niepozadany wy-
nik zmniejszal si¢, a nawet znikal, kiedy badanemu od poczatku zwrécono uwage
na to, zeby starannie analizowal otrzymywang informacje, gdyz bedzie musiat wyttu-
maczy¢ swoj werdykt. W tym wypadku kolejno$é prezentowanej informacji przestata
odgrywac role. Zabiegi tego rodzaju maja jednak na ogé6t ograniczone efekty.

Generalnie bardziej skutecznym kierunkiem przezwyciezania naszych stabosci jest ta-
kie organizowanie warunkéw oceniania, by znane pulapki nie mogly si¢ pojawic.
Na przyktad efekt aureoli nie moze si¢ ujawnié, kiedy wykonuje si¢ ocenianie w ciemno,
tj. pozbawiajac oceniajgcego informacji, ktére mogg wywotaé efekt aureoli. To dlatego
przy ocenie prac konkursowych albo przy ocenie artykuléw naukowych wysytanych
do druku ukrywa sie autorstwo dzieta. Przy zastosowaniu tego typu ,Slepych testow”
w badaniach konsumenckich nierzadko okazuje sie, ze konsument nie jest w stanie roz-
rézni¢ miedzy dobrze znanymi i uwazanymi za wyraznie zr6znicowane markami.

Wiele lat temu za zgodg Polskiego Zwiagzku Bokserskiego tak oto probowalismy
wspélnie z Markiem Wielochowskim zredukowaé wplyw efektu pierwszenstwa
na ocene walko bokserskich. Zamiast tradycyjnego jednego sktadu sedziowskiego,
oceniajgcego trzy rundy spotkania, wprowadzalismy do oceny kolejnych rund po trzy
rézne ,zestawy” sedziéw. Tak wiec kazdy sedzia ocenial tylko jedng rundg, nie widzac
przebiegu walki w pozostatych rundach. Wynik byt obiecujacy, zawodnik wygrywaja-
cy w pierwszej rundzie rzadziej byt oglaszany zwyciezcg catej walki.
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Pewng formg obrony przed uleganiem efektowi kontekstu jest Swiadome dobieranie
kontekstu. Na przyktad jezeli nie sta¢ nas na zbyt drogi samochdd lub zbyt drogie miesz-
kanie, to rozsadna rzeczg bedzie powstrzymanie si¢ od ogladania takich ,nieosiggal-
nych” alternatyw. W ten sposéb nie bedg one ,przesuwaly” naszych preferencji w kie-
runku ,zbyt drogich opcji”. Jezeli restauracja celowo wprowadza zdecydowanie droga
potrawe (po to, zeby stworzy¢ korzystny dla niej kontekst wyboru), to mozemy od razu
zawezi¢ liczbe rozwazanych alternatyw, z géry wykluczajac danie najdrozsze itp.
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