Wyzsza Szkota Bankowa we Wroctawiu

Hanna Waligorska

Proces wyboru nieruchomosci

w kontekscie kosztow transakcyjnych

Rozprawa doktorska
napisana pod kierunkiem

Dr. hab. prof. WSB Johannesa Platje

oraz promotora pomocniczego
Dr Aleksandry Piaseckiej

Wroctaw 2021



Spis tresci

SIS TTESECH. ettt eiee ettt ettt et et e et e bt e et eebeeesbeesbeeesbeenseesabeenbeeenbeenseeenbeenseeenseesaeenbean 2
AADSETACT. ..ttt ettt b e h et bt e at e e b e e st e e bt e bt e et e e naeeeaee 4
N £ USRI 6
Rozdziat 1. Przeglad teorii ekonomicznych w kontekscie uyymowania w nich czynnikow
POZACKONOMICZNYCR ..ot e e et e e re e e saeeesaeeenns 21
L1, WPTOWAAZENIE ......eiieiiieiiieiieiie ettt ettt ettt st sabeesaeeesaeenseesnseenne 21
I.2. Ekonomia przedklasyczna (VIII w. p.n.e. do 1776 1.) ..ooeeiiniiniiiiniiieeicnieie 21
1.3. Ekonomia klasyczna (1776 — 1870) .....ccecuiieiiieeiieeieeeeeecee et 28
[.4. Ekonomia neoklasyczna (1870 — 0k. 1930).......ccccuieriiiiiiiiiiiiiieiiecieeee e 34
L.5. Ekonomia wspotczesna (0K. 1930 — dZiS) ...ccveeeieviieiiieeiieiecieeeeeeeee e 39
L.6. POASUMOWANIE ........oitiiiiiiiiiiiiee ettt ettt st ettt e esaee e b eas 45
Rozdziat I1. Teoria kosztow transakcyjnych oraz teoria praw wlasnosci w zarysie .......... 47
IL 1. WPTOWAAZENIC. .....eeeeiieiieeiieiie ettt ettt ettt et ettt e et e st e et e sabeenseessbeenseennseenne 47
I1.2. KOSZtY tranSakCyne ......cccueieiuiieeiiieeiiieeiiee ettt e svee e e v e e esbeeenaaeennaee s 47
I1.3. Prawa WaSTIOSCT . ..eueeueiiiiiiiieiecitesitee ettt s 55
I1.4. POASUMOWANIE ......eoueiiieniiiiieiieteete sttt ettt ettt ettt et sbe et eanesaeens 61
Rozdziat III. Charakterystyka rynku nieruchomos$ci w kontekscie cech doskonatego
1114 1.0 OO SRPPSRUSRRRRP 63
ITL 1. WPTOWAAZENIE .....eeeiieeiee ettt e e tee e ae e e e e esbeeensseeennnee s 63
II1.2. Struktura rynku nieTuChOMOSCI......ccuviieieiieeiiie et e s 63
I11.3. Problem asymetrycznej informacji a perfekcyjna racjonalnose .............ccceeuvennenne. 68
I11.4. Determinanty popytu i podazy na rynku nieruchomosci........cccceevvveerveeenveeennenn. 72
IT1.5. POASUMOWANIE .....ooutiiiiieiieiiieite ettt st ettt e bt e st e b e saeeenbeeeas 79
Rozdziat IV. Koszty transakcyjne oraz sposoby ich obnizenia w procesie wyboru
1 ZAKUPU NICTUCROMOSCT ...vieiiiiecciiie ettt e et eeebeeesaeeesaeeennnas 81
IV.1. WPIOWAAZENIE ...ttt ettt ettt st sebeebeeesaeenseeeneeenne 81
IV.2. Charakterystyka kosztéw transakcyjnych na rynku nieruchomosci....................... 81
IV.3. Sposoby obnizania kosztéw transakcyjnych poprzez korzystanie z instytucji....... 91
IV.4. Rola Systemu 1 oraz Systemu 2 w procesie wyboru nieruchomosci a koszty
ETANSAKCY TN o.vvieiiieiiteeie ettt ettt ettt et e et e et e e bt e enbeebeeenbeesaesnbeenseeennas 100
IV.5. POASUMOWANIE .....ccuuiiiiiiiieiie ettt ettt sttt et e e as 108
Rozdzial V. Zastosowane metody badaWceze ..........occvveviieiiieiiieiiiiiieeieeeeeee e 110
V. 1. WPTOWAAZENIE ...ttt ettt ettt et siae e e st e ebeessaeenseeennas 110
V.2. Pytania i hipotezy badawCze ..........oovcuiiiiiiiiiiieeciie et 110
V.3, Metoda Dadan.........ooieieiiiiieieeee e 118
V4. Opis ProbY DAdAWCZE] .....cccveiiuiieiiiiiieiieeieeie ettt et 127



V.5, POASUIMIOWAILIE ...coovevvveieieeeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeneaeeeeanes 129

Rozdziat VI. Dwa systemy a koszty transakcyjne w procesie wyboru nieruchomosci..... 130
VLT, WPTOWAAZENIE .....veeeiiieeiiie ettt ettt et e e e aaeeetaeesssaeessaaeennseeenneas 130
VI.2. System 1 a ZI0Zone deCYZJe ......c.eovuiieiiiriiiiiieiecieee e 130
VI1.3. Dwa systemy — wspotdziatanie w ztozonych decyzjach ...........cccovvviiiiinnncnne. 144
V1.4. Wybor oferty a System 1 oraz System 2 — estymacja modelu logitowego .......... 158
VL5. Wybor Systemu 1 a korzystanie z ustug posrednika ...........ccceevvevieeiienieenneennen. 162
VL6, Dyskusja WYNIKOW .....ccooruiiiiiiiieiiieiieeieesiee ettt sttt st ebea e e 181
V7. POASUMOWAINIE ......eotiiiiiiiiieeiieeite ettt sttt ettt st e st ebee st e e bt e eneeenes 193

Rozdziat VII. Wnioski KONCOWE ......cc.eoiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeee e 194

L5 10) FT0Tea 1 i - H OO RPRRUU PP 200

N 0] IR 7 1 1< SRR 213

SPIS WYKIESOW ....cevieiiieiiieeiie ettt ettt et et et e et e et e e e e st e sabeesseaenbeeseesaseeseeenseenseesnseas 218

SPIS TYSUNKOW ...oeiiieiiieiiieiieeie ettt ettt et et e e st e esbee st e esteesateenseessseensaesnseenseassseenseens 220

Y2 . 174 111« KRS USRS 221



Abstract

The character of the real estate market, and its importance for and influence on the
national economy, has resulted in a wide range of research carried out regarding decision-
making in the purchase of real estate. The authors of these studies list several factors
influencing these decisions, such as demographic factors, buyer’s income, or the degree
to which the housing needs of the buyer are met. Behavioural factors are increasingly the
topic of research on the process of choosing and purchasing a property. The emerging
research gap concerns empirical studies of he factual engagement of System 1 in the
decision-making process. Most often, a survey is used as research tool, causing the research
subjects to engage the more analytical functions of System 2, instead of System 1. Moreover,
literature research did not reveal any studies focussing on the functioning of both systems
in relation to the transaction cost incurred in the process of choosing and purchasing

a property. This PhD thesis aims to fill in, at least partially, this gap.

The main purpose of this dissertation is to determine the role of System 1 and System
2 during the decision-making process of selecting and buying a real estate property in the
context of reducing the transaction cost of the purchase. An innovative aspect of this PhD
thesis is an in-depth analysis of the System 1 in relation to transaction costs, which involves,

among others, subconscious automatic responses.

The dissertation uses methods of analysis and review of literature, as well

as statistical methods. The data was collected with the use of a survey and an experiment.

The dissertation has a theoretical-empirical character and consists of seven chapters.
Chapter 1 contains a review of history of economic theory, attempting to identify and
interpretation the inclusion of non-economic factors into economic theory. Chapter 2
describes the inclusion of transaction cost in economic theories and contains a short analysis
of property rights. Chapter 3 focuses on the characteristics of the real estate market in relation
to the properties of a perfect market. The purpose of this chapter is to pinpoint the causes
of the emergence of transaction costs in the real estate market. In chapter 4, the transaction
costs of selecting real estate property and well as ways to reduce these transaction costs are
identified and discussed. Chapter 5 presents the research hypotheses, the research sample
and contains a description of methods used in the empirical study. In Chapter 6, the results
of the author’s own research are presented and discussed. Conclusions and closing remarks

can be found in Chapter 7.



The results of the research show that when selecting a real estate property for
purchase, whether the buyer uses System 1 or 2 depends on how the offer is presented. The
use of System 1 in complex decision-making processes, like the purchase of real estate, can
lead to a less favourable choice. System 2 does not always correct the imperfections
of System 1. It is shown that the transaction costs of selecting and purchasing real estate

property can be reduced by using the services of a real-estate agent.



Wstep

Sytuacja na rynku nieruchomosci, wzrost cen aktywow, a takze udzielanie kredytow
osobom posiadajacym niewystarczajace do ich sptaty dochody doprowadzity w latach 2007-
2008 do powstania banki spekulacyjnej. Stanowilo to jeden z czynnikéw $wiatowego
kryzysu finansowego, ktorego poczatek datuje si¢ na potowe 2007 roku (Matusewicz, 2012).
Dlatego tez stabilizacja na rynku nieruchomosci oraz mozliwo$¢ przewidywania trendow
sa niezwykle waznymi czynnikami zachowania bezpieczenstwa funkcjonowania bankow

udzielajacych kredytow na zakup nieruchomosci (Reksa, 2007).

Transakcje na rynku nieruchomosci sg wazne zarowno z punktu widzenia jednostki

(skala mikro), jak 1 z punktu widzenia catego systemu finansowego (skala makro):

e dla jednostki moga stanowi¢ dokonywany jeden raz w zyciu znaczacy wydatek,
czesto finansowany z kredytu,
¢ w skali makro sytuacja na rynku nieruchomosci ma wplyw na utrzymanie stabilnosci

systemu finansowego.

Rynek nieruchomosci i gospodarka wzajemnie na siebie oddziatujg. Jak podkresla
William Fraser (1993), wielko$¢ popytu na nieruchomosci jest pochodng popytu na dobra
1 ustugi, ktore sg wytwarzane w tych nieruchomosciach. Oznacza to, ze wraz z ozywieniem
gospodarki nastgpuja zmiany zapotrzebowania na nieruchomosci. Ponadto wptyw na popyt
na rynku nieruchomosci maja rowniez oczekiwania i przewidywania w zakresie przysztych
trendow rozwoju gospodarki. Niekiedy nieruchomosci stanowig alternatywe dla innych
lokat kapitalowych, stwarzajac przestrzen do lokowania oszczgdno$ci. Ozywienie
gospodarki sprzyja zmianom stop procentowych kredytoéw, a ich obnizenie powoduje
wigksza dostepnos$¢ kredytow (Kucharska-Stasiak, 2006). Przektada si¢ to na mozliwos$ci
potencjalnych nabywcow i1 inwestorow oraz na zwigkszenie optacalnosci inwestycji. Wzrost
popytu na nieruchomosci pocigga za sobg zmiany w sektorze budownictwa. W konsekwencji
obserwujemy zwickszone zapotrzebowanie na site robocza, czyli tworzenie si¢ nowych
miejsc pracy, wzrost wptywow z tytutu podatkow (np. VAT 1 CIT) oraz zwigkszenie PKB,
co przektada si¢ na dalsze ozywienie gospodarki (Kucharska-Stasiak, 2005).

Oprocz czynnikdw ogodlnoekonomicznych, na rynek nieruchomos$ci majg rowniez
wplyw czynniki prawno-finansowe oraz czynniki demograficzne. Na czynniki prawno-
finansowe sktadaja si¢ migdzy innymi uwarunkowania ustawowe, sytuacja finansowa

gospodarstw domowych czy sytuacja finansowa przedsiebiorstw. Natomiast wsrod
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czynnikow demograficznych odnalezé mozna migdzy innymi struktur¢ gospodarstw
domowych oraz migracj¢ spoteczng (Kowalczyk-Rolczynska, 2015).

W kazdej z wymienionych grup czynnikow znajdujg si¢ determinanty oddziatujace
zar6wno na popyt, jak i na podaz na rynku nieruchomosci. Swiadczy to o zlozonos$ci
mechanizmoéw wystepujacych na tym rynku. Decyzje zwigzane z rynkiem nieruchomosci
wymagaja zatem, przed ich podj¢ciem, dokonania szerokiej analizy przez strony transakcji.
Ponadto, jak podkresla Zygan (2013), w podejmowaniu decyzji i dokonywaniu wyborow
ludzkich nalezy uwzglednia¢ rowniez stron¢ emocjonalng, a co wigcej instynkty, ktore majg
wplyw na zachowania ludzkie. Stad niniejsza rozprawa, skupiajaca si¢ na procesie wyboru
nieruchomosci w kontekscie kosztow transakcyjnych, w swych rozwazaniach korzysta

z dorobku dwoch dyscyplin naukowych, tj. z ekonomii oraz z psychologii.

Nurtem tgczacym ekonomi¢ i1 psychologie jest ekonomia behawioralna (Tyszka,
2010), ktora powstata niejako w odpowiedzi na pojawiajaca si¢ krytyke podstawowych
zatozen ekonomii klasycznej zaktadajacej pelng racjonalnos$¢ jednostek (Kaleta, 2019).
Warto w miejscu tym zaznaczy¢, ze zaczatkOw ekonomii behawioralnej nalezy szuka¢ juz
w Starozytnej Grecji, gdzie w procesie podejmowania decyzji dostrzegano czynniki
zarowno ekonomiczne, jak i psychologiczne. Juz Ksenofont glosit, Ze dbalos¢ o dobro
zalezna jest od posiadania praw wlasno$ci, a Arystoteles zwracal uwage na ograniczone
potrzeby i nieograniczone pragnienia. Zarowno ekonomia, jak i psychologia swoje podstawy
maja w filozofii (Schultz i Schultz, 2008; Romanow, 1997). Dokonanie przegladu teorii
ekonomicznych pozwala na wskazanie zainteresowania naturg ludzka wsrod ekonomistow
réznych nurtéw. Ponadto na przestrzeni wiekéw uczeni reprezentujacy rézne dziedziny
nauki, w tym ekonomisci, przy badaniach dotyczacych podejmowania decyzji
ekonomicznych skupiali si¢ na zachowaniach oraz skutkach decyzji dokonywanych
samodzielnie przez poszczegdlnych cztonkow spoleczenstwa, badz tez przez grupe
rzadzacych. Czgsto poddawali przy tym analizie kwesti¢ wlasnosci dobr — publiczng lub
prywatng (Romanow, 1997; Bochenek, 2016 b). Wilasno$¢ prywatna niejednokrotnie
wskazywana byta jako czynnik pozaekonomiczny, motywujacy do dbatosci o dobra,

a co za tym idzie rowniez wptywajacy na wysokos¢ ponoszonych kosztéw transakcyjnych.

Tworcy ekonomii klasycznej poszukiwali przyczyn wyboréw ekonomicznych
w zachowaniach spotecznych, czyli migdzy innymi w psychologii. Adam Smith ostrzegal
przed redukowaniem ekonomii do podej$cia tylko 1 wylacznie ekonomicznego (2012).

Przypisuje si¢ mu postrzeganie ludzi jako jednostek egoistycznych i podkreslanie roli



sposobu podejmowania decyzji przez jednostke w odniesieniu do ogoétu. Jednak byto to tylko
jedno z wielu stwierdzen postawionych przez uznanego za tworce nowozytnej ekonomii
uczonego (Godtow-Legedz, 2016). Podobnie John Stuart Mill podkreslal, Zze opinie
1 odczucia czlowieka nie sg dzietem przypadku, a stanowig konsekwencje wystepowania
praw natury ludzkiej. Sprzeciwiat si¢ on jednak hedonizmowi Benthama (Landreth
i Colander, 2005). Oznacza to, ze tworcy ekonomii klasycznej dostrzegali wptyw czynnikow
pozaekonomicznych na podejmowane decyzje, a co wigcej ,,dzielo przypadku” Milla

wskazywa¢ moze na Owczesne podkreslanie wpltywu ,,natury ludzkie;j”.

Przechodzac od jednostki do ogétu, nad podstawami organizacji spoleczenstw
zastanawiat si¢ Marks. W swoich rozwazaniach podnosit kwesti¢ egoistycznych pobudek
pozbawiajacych wiezi spotecznych, a ukierunkowanych na interes wlasny (Marks 1 Engels,
2007). Marginalisci prébowali dokonywaé oceny uzyteczno$ci. Podnoszona tutaj byta
kwestia porownan migdzyosobowych. Jevons w swych rozwazaniach zaktadal jako zmienng
niezalezng wielko$¢ dochodu, wykorzystywat przy tym teorie psychologiczne nawigzujace
do stabnacej reakcji na powtarzajace si¢ bodzce (Blaug, 2000). Optimum Pareta zaklada
alokacje zasobow pozwalajacg na polepszenie sytuacji jednej osoby bez pogarszania sytuacji
drugiej osoby (Bochenek, 2016 a). Dalej ujecie bardzo mocno nawigzujace do psychologii
poprzez swoja definicj¢ ekonomii politycznej przedstawit Marshall, uznajac ja za ,,studium
rodzaju ludzkiego o jego zwyklych sprawach zyciowych...”. Natomiast Veblen, jeden
z przedstawicieli ekonomii instytucjonalnej, podkreslajac psychologiczny charakter natury
ludzkiej, okreslit ja jako ,,naglace potrzeby zmieniajace si¢ w sposdb niepohamowany,

instynktowne pope¢dy wywotujace napigcia” (Burgiel, 2016).

Jak wynika z powyzszego, ekonomisci czesto w swych rozwazaniach nawigzywali
do zagadnien bedacych przedmiotem rozwazan psychologii. Konieczno$¢ podejscia
do kwestii podejmowania decyzji ekonomicznych w sposéb interdyscyplinarny mozna
podsumowa¢ stowami Commonsa: ,,... transakcje staly si¢ miejscem spotkan ekonomii,
fizyki, psychologii, etyki, prawa i polityki. Pojedyncza transakcja jest jednostka obserwacji
skupiajaca w sobie wyraznie te czynniki, gdyz jest ona z woli pewnej liczby ludzi aktem
wyboru miedzy wariantami...” (Biegalski, 2009, str. 144).

W przegladzie literatury (Kucharska-Stasiak, 2006 a; Reksa, 2007; Straczkowski,
2009; Czechowska, 2014; Borkowski, 2015; Rubaszek, Czerniak, 2017) dotyczacej rynku

nieruchomosci odnalez¢ mozna migdzy innymi publikacje w zakresie ksztattowania si¢ cen

nieruchomosci, ryzyka zwigzanego z inwestycjami w nieruchomos$ci czy preferencji
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klientéw na rynku nieruchomosci. Wysokos$¢ kosztow transakcyjnych powodowana migdzy
innymi asymetrig informacji oraz ograniczong liczba informacji ma wptyw na wielko$¢
ryzyka przy inwestowaniu na rynku nieruchomos$ci (Kucharska-Stasiak, 2006 a), jak
réwniez na ksztaltowanie si¢ cen, a co za tym idzie popytu i podazy. Warte podkreslenia
sg rowniez ograniczenia zdolno$ci kognitywnych cztowieka, ktére moga powodowac odbior
niektorych informacji oraz reakcje na nie w niemozliwy do przewidzenia sposob. Jak wynika
z badan przeprowadzonych w USA, agenci nieruchomosci, posredniczacy w procesie
poszukiwania nieruchomosci, sprzedajac badz wynajmujac wlasng nieruchomos¢, osiagaja
cene srednio o 3,7% wyzsza niz posredniczagc w transakcji nieruchomosci nalezacej
do klienta. Ponadto czas od momentu wystawienia nieruchomosci na sprzedaz do momentu
zawarcia transakcji w przypadku wiasnych nieruchomosci agentow wydtuza si¢ Srednio
0 9,5 dnia (Levitt i Syverson, 2008). Oznacza¢ to moze, ze agent nieruchomosci nie zawsze
wykorzystuje wszystkie posiadane przez siebie informacje na korzys$¢ klienta, a co za tym
idzie, koszty transakcyjne ponoszone przez stron¢ transakcji nie sg obnizone na tyle, na ile
pozwala wiedza agenta nieruchomosci.

Nieuwzglednienie w procesie zakupu ktoregos z czynnikow wplywajacych
na ostateczng wysokos$¢ kosztow, moze powodowaé duze konsekwencje w postaci strat
materialnych i niematerialnych. Na przyktad podatki zwigkszajace koszt zakupu lub
sprzedazy nieruchomos$ci moga spowodowac¢ zmniejszenie liczby dokonywanych transakcji
oraz utrat¢ dobrobytu spoteczenstwa (Dachis, Duranton i Turner, 2011). Autorzy
we wnioskach z przeprowadzonych badan wykazuja, ze 1,1% podatek natozony w Toronto
spowodowat 15% spadek liczby sprzedawanych mieszkan oraz wplynat na obnizenie cen
mieszkan. Do kosztow niematerialnych wyboru i zakupu nieruchomosci, mozna zaliczy¢
niepodejmowanie decyzji o zmianie miejsca zamieszkania, nawet w przypadku zmiany
preferencji, co do atrybutow wynajmowanej, czy posiadanej nieruchomosci.
W konsekwencji rodziny wielodzietne mogg pozostawa¢ na matym metrazu, podczas gdy
samotne osoby starsze zy¢ beda w swoich duzych mieszkaniach (Petkova i Weichenrieder,
2017). Uwzglednienie wszystkich czynnikow majacych wplyw na warto$¢ ekonomiczng
nieruchomosci podczas poszukiwania nieruchomosci we wlasnym zakresie nie zawsze jest
mozliwe z uwagi na wysokie koszty transakcyjne, np. koszty pozyskiwania
1 weryfikacji informacji. Koszty transakcyjne, ze wzglgdu na wyhamowywanie aktywnosci

ekonomicznej, porownywane sg do tar¢ w fizyce (Williamson, 1998a). Stad tak wazna jest



znajomos¢ oraz umiej¢tno$¢  analizowania mechanizmoéw  obnizania  kosztow
transakcyjnych, a takze czynnikéw wptywajacych na ich ewentualne podwyzszanie.

Rynek nieruchomosci z uwagi na warto$¢ operacji w ujeciu mikro oraz w ujeciu
makro jest wazny tak dla jednostek, jak i dla catej gospodarki. Jak wskazujag Rubaszek
1 Czerniak (2017) w przypadku uzytkowania wynajmowanego mieszkania satysfakcja jest
nizsza niz w przypadku uzytkowania mieszkania wtasnosciowego. Powodujg to zarowno
czynniki ekonomiczne, jak 1 behawioralne. Jednocze$nie proces nabywania i zbywania
nieruchomosci charakteryzuje si¢ duza ztozonos$cia, a tym samym trudnoscig badan rynku
nieruchomosci (Krajewska i Gaca, 2007).

Rynek nieruchomosci to rynek dobr heterogenicznych. Oznacza to, Ze na rynku
mieszkan czy domow nie ma dwdch takich samych ofert. Nawet jesli dwie nieruchomosci
sg identyczne w swoich cechach fizycznych, to r6znig si¢ np. potozeniem, nastonecznieniem
czy sasiedztwem. Uwzgledniajac fakt, ze przy podejmowaniu decyzji do czynienia mamy
z ograniczong racjonalno$cia, ostateczny wybor nieruchomosci w trakcie procesu
zakupowego niekoniecznie jest wyborem optymalnym pod katem oczekiwan nabywcy. Tym
samym jednostka poszukujaca domu na obrzezach Wroctawia moze dokona¢ wyboru
picknej nieruchomosci potozonej w dobrej dzielnicy, ale w ucigzliwym sgsiedztwie
1 jednocze$nie zrezygnowaé z nieruchomos$ci w dobrej dzielnicy i w nieucigzliwym
sasiedztwie.

Cechy rynku nieruchomosci, a takze jego znaczenie i wplyw na gospodarke kraju
powoduja, ze podejmowane sg badania dotyczace decyzji o zakupie nieruchomosci. Wsréd
czynnikow ksztattujacych decyzje nabywcy autorzy publikacji wymieniajg czgsto poziom
zaspokojenia potrzeb mieszkaniowych, dochody nabywcow, czynniki demograficzne oraz
mozliwos$ci zewngtrznego finansowania zakupu (Wilczek, 2013; Borowski, 2015). Jednak,
jak podkresla Majewska (2014), coraz czgSciej uwzgledniany jest rowniez aspekt
behawioralny rynku nieruchomosci. Wérdd czynnikow ksztattujacych decyzje Majewska
wymienia heurystyki, czyli bledy poznawcze, dokonywanie wyboréw w oparciu
o subiektywne opinie znajomych czy posrednikow oraz motywacje uczestnikéw rynku.

Btedy poznawacze SciSle powigzane sa z uzywaniem dwoch tzw. ,.systemow”.
Pojecie ,,Systemu 1”7 1 ,,Systemu 2” wprowadzit do nauki 1 literatury przedmiotu Daniel
Kahneman — wybitny amerykanski psycholog i laureat Nagrody Nobla w dziedzinie
ekonomii za opracowanie teorii opisujacej proces podejmowania decyzji w warunkach

niepewno$ci wynikajacej z niepelnej informacji (wspolnie z Vernonem L. Smithem)
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(Btasiak, Godlewska, Rosiek i Wcisto, 2015). Kahneman (2011, str. 31) opisal System 1
jako system, ktory ,,dziata w sposdb szybki 1 automatyczny, bez wysitku lub niewielkim
wysitkiem, nie mamy przy nim poczucia $wiadomej kontroli” 1 dalej ,,System 1 bez wysitku
konstruuje wrazenia i emocje, ktore nastepnie stajg si¢ podstawowym zrodtem §wiadomych
przekonan i celowych wyboréw Systemu 2”. Natomiast ,,System 2 rozdziela niezbedna
uwage pomiedzy dziatania wymagajace umystowego wysitku, takie jak skomplikowane
wyliczenia. Dzialanie Systemu 2 czesto wigze si¢ z subiektywnym poczuciem skupienia,

swobodnego wyboru 1 §wiadomego dziatania”.

Oznacza to, ze niektore decyzje, jak np. codzienny zakup bulek na $niadanie
podejmujemy bez dluzszego zastanowienia. Jednak sa i takie decyzje, jak na przyktad zakup
nieruchomosci, na ktore decydujemy si¢ po dokonaniu glgbokiej analizy, czyli w sposob
postrzegany jako §wiadomy. To, czy decyzje podejmujemy przy pomocy Systemu 1, czy tez
przy pomocy Systemu 2 warunkowane jest wieloma czynnikami. Znaczenie ma mig¢dzy
innymi fakt, czy decyzje te sa powtarzalne, czy tez jednorazowe lub rzadkie, co czgsto daje
si¢ zaobserwowa¢ w procesie zakupowym. Automatyzmy wykorzystywane w procesie
zakupowym, rozumiane na potrzeby niniejszej dysertacji schematy myslowe, cho¢
nieswiadome, czg¢sto pozwalaja na trafne wnioskowanie odno$nie dokonywanych w danej
chwili zakupéw na podstawie wcze$niej zawieranych transakcji (Cialdini, 2007). Jest
prawdopodobne, ze System 1 oraz System 2 wzajemnie na siebie oddzialuja. Oznaczatoby
to, ze proces ten nie jest jednolity, a w trakcie jego trwania na przemian mozemy positkowac

si¢ automatyzmami oraz $wiadomg analizg.

Wptyw Systemu 1 oznaczajacego wystepowanie automatyzmow oraz podejmowania
decyzji poza $wiadoma kontrolg moze przyczynia¢ si¢ do obnizenia lub podwyzszenia
kosztéw transakcyjnych. W przypadku transakcji o niskiej warto$ci emocjonalne
podejmowanie decyzji bez glebszej analizy, czyli za pomoca Systemu 1, moze przyczyniaé
si¢ do obnizenia kosztow transakcyjnych. I tak szybki zakup bulek w nieznanej piekarni
przynie$s¢ moze satysfakcje lub ewentualnie strate kilku ztotych w przypadku
niezadowolenia. W takiej sytuacji koszty analizy rynku, w tym poszukiwania substytutow,
moga znacznie przewyzszy¢ ewentualne koszty zakupu czy koszty niezjedzonych butek.
Natomiast w przypadku transakcji o duzej wartosci, podejmowanie decyzji w oparciu
o System 1 moze powodowaé btedy, jak np. wybor nieruchomosci w ucigzliwym
sgsiedztwie. Konsekwencja tych bledow moga by¢ duze straty finansowe, jak przymus
sprzedazy domu po duzo nizszej cenie niz cena zakupu czy ciaggle interwencje policji,
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nieprzespane noce, klotnie z sagsiadami. Stad zakup nieruchomos$ci powinien by¢
poprzedzony zdobyciem duzej liczby informacji oraz doktadng weryfikacja posiadanych
danych.

Dokonujac krétkiego przegladu badan analize procesu zakupu nieruchomosci,
korzystajac z metody studium przypadku, przeprowadzita Zrobek-Roézanska (2016).
Omawia przy tym wybrane strategie zakupow, do ktorych nalezg miedzy innymi zakup
nieruchomos$ci podobajacej si¢ innym osobom (znajomi, posrednik) czy tez wybor
na podstawie najwazniejszej dla nabywcy cechy nieruchomosci (cena, sgsiedztwo czy
poczucie bezpieczenstwa). Badany w pierwsze] kolejnosci proszony byt o nadanie
wybranym cechom indywidualnych wag w przedziale od 1 do 3. W chwili ustalania
hierarchii waznos$ci cech najwigksze znaczenie dla konsumenta miala cena nieruchomosci.
W dalszej kolejnosci konsument dokonat oceny z uwzglednieniem wybranych cech
zaprezentowanych mu trzech nieruchomo$ci. Wyniki przedstawione przez Zrobek-
Rézanska (2016) wskazujg na wybor nieruchomosci, ktéra w ogdlnym podsumowaniu data
najwyzsza oczekiwang satysfakcj¢ wyrazong sumg wag. Jednoczes$nie cena wybranej
nieruchomosci byta wysoka.

Podobne wyniki przyniosto badanie przeprowadzone przez Gacg (2009). Poglebione
wywiady na grupie 17 respondentow pozwolity na oceng¢ wyboru sposréd kilku posiadanych
ofert. Badani okreslali hierarchi¢ cech, wskazujac ich wazno$¢, w dalszej kolejnosci oceniali
nieruchomosci pod katem spetiania postawionych wymogow. Uzyskane wyniki wskazuja
na wybory kompensacyjne dajace najwyzszg satystakcje nabywcy. To znaczy, ze ostateczny
wybor uwzgledniat oferte, ktora data najwyzszy poziom punktéw niezaleznie od ustalone;j
wczesniej hierarchii cech.

Opisane powyzej badania, cho¢ uwzgledniaja czynnik behawioralny, jednak
wskazuja na wykorzystanie przy analizie danych Systemu 2, czyli racjonalnego. Osoby
badane dokonywaly, swiadomej werytfikacji posiadanych informacji poprzez nadawanie
wag cechom a nastepnie oceng tych cech w konkretnych nieruchomosciach. Inny charakter
mialy badania przeprowadzone przez Brzezicka i Wisniewskiego (2014). Zostaty one
przeprowadzone w formie eksperymentu. Grupg¢ badang stanowili studenci, ktdrzy mieli
wskaza¢ cene za m’ mieszkania oraz okre$li¢ tendencje cen do konca roku (rosngca
vs malejaca). W pierwsze] kolejnosci utworzono sze$cioosobowe zespoty. W kazdym
zespole pigciu  badanych (czlonkowie zespoléw) zostalo  poinformowanych
o przeprowadzanym eksperymencie. Poinformowani uczestnicy mieli za zadanie zawyzac
badz zaniza¢ cene za m?. Zadaniem kierownika kazdego zespotu, ktory jako jedyny z zespotu
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nie zostat poinformowany o trwajacym eksperymencie, bylo wskazanie ceny. Badanie miato
na celu zweryfikowanie, czy uczestnicy obrotu nieruchomos$ciami ulegaja wpltywowi
konformizmu spotecznego, ktorego dzialanie zwigzane jest z nieSwiadomym Systemem 1.
Uzyskane wyniki potwierdzity wystepowanie konformizmu, co oznacza, ze decyzje
na rynku nieruchomos$ci moga by¢ podejmowane pod wptywem otoczenia jednostki, czyli
czynnikdw pozaekonomicznych.

Wpltyw Systemu 1, czyli automatycznego, na proces wyboru dokonywanego
na rynku nieruchomos$ci wykazato rowniez badanie dotyczace zalezno$ci tego wyboru
od pici 1 wieku stron transakcji, zaprojektowane i przeprowadzone ponownie przez
Brzezickg 1 Wisniewskiego (2018). Badanie zostalo przeprowadzone w formie ankiety
na grupie studentow. W pierwszej kolejnosci badani wskazywali preferowang nieruchomos$¢
spos$rod dwoch przedstawionych na zdjeciach. Nastgpnie zaprezentowano zdjecia domow
w polaczeniu ze zdjeciami ich wilascicieli. Badanych informowano o konieczno$ci
trzykrotnego spotkania z obecnym wtascicielem oraz proszono o wskazanie nieruchomosci,
ktora sa zainteresowani. W dalszej kolejnosci ustalono preferencje badanych co do typu
wlasciciela nieruchomosci. Uzyskane wyniki potwierdzaja hipoteze dotyczaca wptywu
czynnikow pozaekonomicznych na dokonywane wybory. Preferencje badanych odnosnie
wyboru nieruchomosci zmieniaty si¢ pod wptywem preferowanych typow wiascicieli.

Dokonujac przegladu badan zagranicznych w zakresie podejmowania decyzji
na rynku nieruchomosci, rowniez mozna odnalez¢ badania uwzgledniajace w tych decyzjach
wykorzystanie dwoch systemoéw, czyli intuicyjnego Systemu 1 oraz racjonalnego Systemu
2. Przyktadem sa badania przeprowadzone w Indonezji (Njo, Made i Irwanto, 2019).
Wykorzystana metoda to ankieta wypetniona przez 231 respondentow. Badano zwigzek
pomiedzy motywacja zakupu, ktéra moze by¢ konsumpcyjna lub inwestycyjna, a wyborem
racjonalnym lub emocjonalnym. Pierwszy zakup dokonywany jest zazwyczaj na potrzeby
wlasne i1 stanowi zakup z motywacja konsumpcyjna. Nabywca dokladnie analizuje swoje
mozliwo$ci finansowe i bez po$piechu zbiera dane z rynku. Zakup jest przemyslany.
W przypadku inwestycji nabywca nie angazuje si¢ tak gleboko w analize zyskow i strat,
kierujac sie czesciej posiadanym doswiadczeniem. Uzyskane wyniki wykazaty roznice
W czasie przeznaczonym na decyzje, co dalej wskazuje na wykorzystanie jednego z dwoch
systemOow. W przypadku rodziny z krotkim stazem matzenstwa dokonywana byta gleboka
analiza danych przy uzyciu racjonalnego Systemu 2. Rodziny, ze stazem do 10 lat,

ze S$rednim poziomem dochoddéw, posiadajagce czgsto potomstwo 1 poszukujace
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nieruchomos$ci po raz drugi cechowala wspotpraca intuicyjnego Systemu 1 oraz
racjonalnego Systemu 2. Zakup w takich przypadkach posiadal motywacj¢ zaréwno
konsumpcyjna, jak i inwestycyjng. Decyzje w obu grupach uznane zostaty za porownywalne
w sensie racjonalnosci. Natomiast statystycznie istotne rdznice odnotowano w stosunku
do kolejnej grupy, tj. matzenstw powyzej 10 lat stazu, cechujacych sie¢ wysokimi zarobkami,
z dorostymi dzie¢mi mieszkajacymi osobno. Decyzje w tych parach podejmowano szybko,
w oparciu o do§wiadczenie 1 z wykorzystaniem intuicyjnego Systemu 1. Motywacja gtownie
zwigzana byta z inwestycjami, a decyzje oceniane jako nieracjonalne.

Dotychczas analizowane badania przeprowadzane byly na grupie potencjalnych
nabywcéw. Nieco odmienng grupe respondentoéw zastosowali w kenijskich badaniach
Waweru, Mwangi i Parkinson (2014). Ankiete, zawierajacg pytania dotyczace obecnosci
czynnikéw behawioralnych w procesie wyboru, wypetnito 145 posrednikow w obrocie
nieruchomos$ciami. Uzyskane wyniki wskazuja na zaangazowanie heurystyk w procesie
wyboru nieruchomosci. Jako istotny czynnik badani ocenili heurystyke zakotwiczenia, czyli
szacowanie wartosci na podstawie przypadkowych, ale dostepnych w danej chwili danych
(Orlik, 2017; Zielonka, 2019 a). Az 59,6% inwestorow dokonato wyceny warto$ci
nieruchomosci na podstawie aktualnej dostepnej ceny zakupu-sprzedazy. Na drugim miejscu
pojawita si¢ reprezentatywnos¢, czyli odniesienie do posiadanych doswiadczen oraz
dostepnos¢ sprzyjajaca zakupom lokalnym a nie zagranicznym.

Przedstawione badania nie obejmuja wszystkich kwestii zwigzanych z rolg obu
systemow podczas podejmowania decyzji o zakupie nieruchomosci. Pojawiajaca si¢ luka
badawcza dotyczy badan empirycznych badajacych dziatanie Systemu 1 przy faktycznym
uruchamianiu  tego systemu. Najczes$ciej stosowanym narzedziem badawczym
w dotychczasowych, zaprezentowanych powyzej badaniach byla ankieta, ktora czesto
wymusza u badanych uruchomienie Systemu 2, czyli analizy, a nie Systemu 1. Ponadto nie
odnaleziono badan koncentrujacych si¢ na dzialaniu dwoch systeméw w odniesieniu
do kosztéw transakcyjnych ponoszonych w procesie podejmowania decyzji wyboru i zakupu
na rynku nieruchomosci. Niniejsza dysertacja ma na celu przynajmniej czgSciowe
wypetnienie tej luki.

Celem glownym rozprawy jest okreslenie roli Systemu 1 oraz Systemu 2, podczas
podejmowania decyzji o zakupie nieruchomosci, w kontek$cie obnizania kosztow
transakcyjnych zakupu.

Praca koncentruje si¢ na podejmowaniu decyzji ekonomicznej, jaka jest wybor

nieruchomosci przez jednostki przy wykorzystaniu Systemu 1 oraz Systemu 2. Przez termin
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jednostka w psychologii okresla si¢ cztowieka lub osobe, podkreslajac w ten sposob jego

indywidualno$¢ (Gerrig i Zimbardo, 2006). W ujeciu ekonomicznym synonimem jednostki

jest osoba fizyczna badz podmiot, wzglednie podmiot gospodarczy czy gospodarstwo

domowe (Dowgialto, 2004). We wszystkich tych przypadkach mowa o strukturze

wyodrebnionej i sktadajacej si¢ na jedng calo$¢. W niniejszej pracy jednostka bedzie

oznacza¢ osobe podejmujaca decyzje ekonomiczne w zakresie wyboru nieruchomosci.

A

Glownemu celowi pracy przyporzadkowano nast¢pujace pytania badawcze (tab.1):
Glowne pytanie badawcze — czy podczas podejmowania ztozonej decyzji, jaka jest
wybor nieruchomosci, System 1 obniza koszty transakcyjne i powoduje dokonanie
najkorzystniejszego wyboru, czy tez dziatanie Systemu 1 musi by¢ korygowane
1 uzupetniane przez System 2 lub udziat posrednika w obrocie nieruchomos$ciami?
Czastkowe pytania badawcze — czg$¢ teoretyczna:

Czy w historii mysli ekonomicznej odnalez¢ mozna ujmowanie wpltywu czynnikow
pozaekonomicznych, w tym psychologicznych, przez przedstawicieli réznych
nurtow?

Jaka jest istota kosztow transakcyjnych?

Jakie moga by¢ konsekwencje wysokich kosztow transakcyjnych?

Czy struktura rynku nieruchomosci sprzyja powstawaniu kosztow transakcyjnych?
Jakie koszty transakcyjne generowane s3 w procesie wyboru oraz zakupu
nieruchomosci?

Jakie sg sposoby obnizania kosztow transakcyjnych na rynku nieruchomosci?
Czastkowe pytania badawcze — czg$¢ empiryczna:

Czy System 1 w oparciu o zalagczone do oferty zdjecia nieruchomosci moze
spowodowac na etapie wstepnej selekcji odrzucenie korzystniejszej oferty?

Czy deklarowany sposob podejmowania decyzji zakupowych ma wptyw na wybor
nieruchomosci?

W jakim stopniu wybrane cechy nieruchomosci majag wpltyw na wybor
nieruchomosci na etapie wstepnej selekcji ofert?

Czy brak doswiadczenia w zakresie dokonywanych transakcji na rynku
nieruchomos$ci ma wplyw na wybor nieruchomosci na etapie wstepnej selekcji ofert?
Jaki poziom zaufania wobec posrednikow deklarujg osoby badane?

Czy a jesli tak, to w jaki sposdb posiadane doswiadczenie na rynku nieruchomosci

wplywa na poziom zaufania wobec posrednikéw w obrocie nieruchomos$ciami?

15



7. Na jakim poziomie ksztattuje si¢, wsrdd osob badanych, ocena korzy$ci jakie niesie

ze sobg korzystanie z uslug posrednika nieruchomosci?

Nastepnie postawiono hipotezg¢ gldowng oraz hipotezy czastkowe:

e Hipoteza gléwna — podejmujac ztozone decyzje nabywcy nieruchomosci wykazujg
sktonno$¢ do obnizania kosztéw transakcyjnych w oparciu o uruchamianie Systemu
1 (zamiast Systemu 2), co w konsekwencji prowadzi do wyboru mniej korzystnej
oferty.

e Hipotezy czastkowe:

1. Hi System 1 w ztozonych decyzjach dotyczacych wyboru nieruchomosci moze
spowodowa¢ mniej korzystny wybor.

2. H> niekorzystny wybor spowodowany uzyciem Systemu 1 moze skorygowac
dziatanie Systemu 2.

3. Hj3 niekorzystny wybor spowodowany uzyciem Systemu 1 moze skorygowaé

korzystanie z ustug posrednika.

Wyniki badan przeprowadzonych na rzecz niniejszej dysertacji, przyczynig si¢

do pogtebienia wiedzy w zakresie:

a) znajomosci mechanizméw zakupowych wystepujacych na rynku nieruchomosci,

b) identyfikacji kosztow transakcyjnych wyboru oraz zakupu nieruchomosci,

c) identyfikacji sposobow obnizania kosztéw transakcyjnych w procesie wyboru
nieruchomosci.

Nowatorskim elementem w dysertacji jest analiza istoty Systemu 1, dokonana
w kontekscie kosztow transakcyjnych, na ktory sktadajg si¢ migdzy innymi nie§wiadome
automatyzmy.

Poszukujac odpowiedzi na tak sformutowane pytania badawcze, wykorzystano
metode analizy i krytyki piSmiennictwa (rozdziaty 1 do IV) oraz metody statystyczne
(rozdziat VI). Do zebrania wykorzystanych w pracy danych pierwotnych zastosowano

ankiete oraz eksperyment.

Struktura pracy zostata podporzadkowana realizacji zadan badawczych. Rozprawa

ma charakter teoretyczno-empiryczny i sktada si¢ z siedmiu rozdziatow (tab. 1).
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Tabela 1. Cele oraz pytania badawcze w odniesieniu do poszczegdlnych rozdzialow

rozprawy

Tytul rozdzialu

Cel rozdzialu

Pytania badawcze

Gléwne pytanie badawcze: czy podczas podejmowania zlozonej decyzji, jaka jest wybor

nieruchomosci, System 1 obniza koszty transakcyjne i powoduje dokonanie najkorzystniejszego
wyboru, czy tez dziatanie Systemu 1 musi by¢ korygowane i uzupetniane przez System 2 lub

udzial posrednika w obrocie nieruchomosciami?

Gtoéwna hipoteza: podejmujac zlozone decyzje nabywcy nieruchomosci wykazuja sktonnosé
do obnizania kosztow transakcyjnych w oparciu o uruchamianie Systemu 1 (zamiast Systemu 2),
co w konsekwencji prowadzi do wyboru mniej korzystnej oferty.

Rozdzial 1

Przeglad teorii
ekonomicznych

w kontek$cie uyymowania
w nich czynnikow

Interpretacja mysli teorii
ekonomicznych pod
katem uwzgledniania

w tych teoriach
czynnikow
psychologicznych
majacych wplyw

na zachowania
ekonomiczne, a takze
ujmowania w nich

Czy w historii mysli ekonomicznej
odnalez¢ mozna ujmowanie wptywu
czynnikow pozaekonomicznych, w tym
psychologicznych przez przedstawicieli
roznych nurtow?

pozaekonomicznych dwoch systemow —
Systemu 1
(nieswiadomego)
i Systemu 2
($wiadomego).
Rozdzial 11

Teoria kosztow
transakcyjnych oraz
teoria praw wilasnosci
W zarysie

Wskazanie istoty
kosztow transakcyjnych
oraz ich waznosci

W procesie
podejmowania decyzji.

Jaka jest istota kosztow transakcyjnych?

Jakie moga by¢ konsekwencje wysokich
kosztow transakcyjnych?

Wykazanie, iz cechy

Rozdziat III rynku rerde homosci .| Czy struktura rynku nieruchomosci
powodujg, ze wyborowi ) . ,
C,harakteryStyka rynku oraz zakupowi sprzyja pqwsta\;vamu kosztow
meruchomqém nieruchomogci transakcyjnych?
w kontekscie cech towarzysza czesto
doskonatego rynku wysokie koszty
transakcyjne.
Identyfikacja kosztow
Rozdzial TV transakcyjnych Jakie koszty transakcyjne generowane

Koszty transakcyjne oraz
sposoby ich obnizenia

W procesie wyboru

i zakupu nieruchomosci

powstajacych w procesie
wyboru nieruchomosci
oraz wskazanie
sposobow obnizania tych
kosztow.

sa w procesie wyboru oraz zakupu
nieruchomosci?

Jakie sg sposoby obnizania kosztow
transakcyjnych na rynku
nieruchomosci?
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Zastosowane metody
badawcze

metod, postawionych
hipotez oraz proby
badawcze;j.

Tytut rozdziatu Cel rozdziatu Pytania badawcze
Opis wykorzystanych
Rozdzial V w badaniu empirycznym

Rozdziat VI

Dwa systemy a koszty
transakcyjne w procesie
wyboru nieruchomosci

Opis badan wlasnych
oraz prezentacja
wynikow badan
wiasnych.

Czy System 1, w oparciu o zalgczone do
oferty zdjecia nieruchomosci, moze
spowodowac na etapie wstepnej selekcji
odrzucenie korzystniejszej oferty?

Czy deklarowany sposob podejmowania
decyzji zakupowych ma wptyw na
wybor nieruchomosci?

W jakim stopniu wybrane cechy
nieruchomosci maja wptyw na wybor
nieruchomosci na etapie wstgpnej
selekcji ofert?

Czy brak doswiadczenia w zakresie
dokonywanych transakcji na rynku
nieruchomosci ma wplyw na wybor
nieruchomosci na etapie wstepnej
selekcji ofert?

Jaki poziom zaufania wobec
posrednikow deklarujg osoby badane?

Czy a jesli tak, to w jaki sposob
posiadane do$§wiadczenie na rynku
nieruchomosci wplywa na poziom
zaufania wobec posrednikéw w obrocie
nieruchomos$ciami?

Na jakim poziomie ksztaltuje si¢, wérod
0s0b badanych, ocena korzysci jakie
niesie ze sobg korzystanie z ustug
posrednika nieruchomosci?

Rozdziat VII

Whnioski konhcowe

Whnioski w odniesieniu
do postawionych pytan
badawczych oraz
hipotez.

Zrodto: opracowanie wilasne

Przeglad historii mysli ekonomicznej zawarty w rozdziale I niniejszej rozprawy
ma na celu probe interpretacji teorii ekonomicznych pod katem ujmowania w nich
czynnikéw pozaekonomicznych. Postawiono przy tym pytanie badawcze, czy w historii

mysli ekonomicznej odnalezé mozna ujmowanie wptywu czynnikéw pozaekonomicznych,

18



w tym psychologicznych, przez przedstawicieli réznych nurtow? (tab.1). Do czynnikow
ekonomicznych zalicza¢ bedziemy dochody i oszcz¢dnosci konsumentow, ceny oraz podaz
débr 1 ustug, posiadane zasoby, w tym mieszkaniowe (Gajewski, 1997; Kiezel, 2000).
Natomiast wsrdd czynnikéw pozaekonomicznych odnalez¢ mozna czynniki psychologiczne,
jak motywacje, procesy uczenia si¢ czy osobowos$¢ oraz czynniki demograficzne jak wiek
czy pte¢ i czynniki spoleczno-kulturowe, jak status spoteczny (Krasinski, Piasny i Szulce,
1984; Gajewski, 1997). Szczegélnie istotne z punktu widzenia podjetego tematu jest
dostrzeganie wptywu czynnikow psychologicznych na decyzje ekonomiczne, w tym wptyw
Systemu 1, czyli automatycznego oraz Systemu 2, czyli racjonalnego.

W rozdziale IT ujeto wprowadzenie do teorii kosztow transakcyjnych oraz dokonano
krotkiej analizy praw wtasnosci. Postawiono przy tym dwa pytania badawcze, a mianowicie:
jaka jest istota kosztoéw transakcyjnych oraz jakie moga by¢ konsekwencje wysokich
kosztow transakcyjnych? Celem rozdzialu jest wskazanie istoty kosztéw transakcyjnych
(tab.1). Koszty transakcyjne towarzysza kazdej wymianie dobr i ustug. Oznacza to, ze kazda
zmiana w zakresie praw wtasnos$ci oraz ochrona tych praw przyczynia si¢ do powstania badz
wzrostu kosztow transakcyjnych. Natomiast koszty transakcyjne powodujg tarcia
i spowalniajg podejmowanie decyzji ekonomicznych. Co wigcej, moga przekladac sig
na dziatalno§¢ tak mikro, jak 1 makroekonomiczng, tym samym wplywajac

na funkcjonowanie jednostek oraz catego systemu gospodarczego.

Rozdziat III niniejszej rozprawy zawiera charakterystyke rynku nieruchomosci
w kontekscie cech rynku doskonalego. Celem rozdziatu jest przedstawienie charakterystyki
rynku nieruchomosci i wskazanie przyczyn powstawania kosztéw transakcyjnych na rynku
nieruchomos$ci. Jednocze$nie postawiono pytanie badawcze, czy struktura rynku
nieruchomosci sprzyja powstawaniu kosztéw transakcyjnych? (tab.1). Oméwiona zostata
miedzy innymi struktura rynku, asymetria informacji oraz determinanty popytu i podazy
na rynku nieruchomosci. Wszystkie te zmienne w polaczeniu z utomnoscia natury ludzkie;j,
w tym ograniczong racjonalno$cig oraz przeciwstawnymi interesami stron transakcji,

przyczyniaja si¢ do powstawania tar¢, czyli maja wptyw na koszty transakcyjne.

Celem rozdziatu IV jest identyfikacja kosztow transakcyjnych oraz wskazanie
sposobow ich obnizania w procesie wyboru nieruchomosci. Postawiono przy tym dwa
pytania badawcze, a mianowicie jakie koszty transakcyjne generowane sa w procesie
wyboru i1 zakupu nieruchomosci oraz jakie sg sposoby obnizania kosztéw transakcyjnych

na rynku nieruchomosci? (tab.1). Proces ten zostal podzielony na cztery etapy, tj. etap
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wstepnych decyzji, etap poszukiwan, finalizacji oraz oceny wyboru. Niektore koszty
towarzysza wszystkim etapom, niektdre za§ moga pojawiac si¢ na konkretnym etapie. Wsrod
sposobow obnizania kosztéw wyrdzni¢ mozna instytucje, czyli normy prawne i spoteczne,
ktorych funkcje realizowane sg poprzez uczestnikéw rynku nieruchomosci oraz dwa

systemy — System 1, czyli automatyczny oraz System 2, czyli racjonalny.

Rozdziat V zawiera opis wykorzystanych w badaniu empirycznym metod,

postawionych hipotez oraz proby badawczej (tab.1).

Kolejna cze$¢ rozprawy, tj. rozdzial VI zawiera opis badan wilasnych oraz
uzyskanych wynikéw. Celem rozdziatu jest weryfikacja hipotez postawionych w niniejszej

rozprawie, tj. ich odrzucenie badz potwierdzenie (tab.1).

Ostatni, VII rozdziat stanowi podsumowanie oraz wnioski koncowe.
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Rozdzial 1. Przeglad teorii ekonomicznych w kontek$cie uymowania w nich
czynnikOw pozaekonomicznych

I.1. Wprowadzenie

Rozdziat I stuzy podjgciu proby interpretacji mysli teorii ekonomicznych pod katem
uwzgledniania w tych teoriach czynnikow psychologicznych majacych wplyw
na zachowania ekonomiczne, a takze ujmowania w nich dwoéch systemow — Systemu 1
(automatycznego, intuicyjnego) i1 Systemu 2 ($wiadomego, poddajacego analizie).
W przegladzie tym mozna zaobserwowaé tendencje zmierzajace do akceptowania
psychologicznej i biologicznej natury czlowieka w zachowaniach ekonomicznych, jak
rowniez tendencje do odrzucania czynnikOw pozaekonomicznych, jako biorgcych udziat
w procesie podejmowania decyzji ekonomicznych. Ponadto w niniejszym rozdziale podj¢to
probe interpretacji, tego w jaki sposob spostrzegano role praw wlasnosci w procesie
podejmowania decyzji ekonomicznych, to znaczy jakie znaczenie dla podejmowania decyzji
ekonomicznych jednostek miat fakt, czy posiadata ona prawa do dobra, a jakie zachowania
towarzysza sytuacji, gdy tych praw jednostka nie posiada. Prawa wtlasnos$ci z jednej strony
stanowi¢ moga czynnik wplywajacy na stosunek jednostki do dobra. Z drugiej strony ich

struktura wplywa na wysoko$¢ ponoszonych kosztow transakcyjnych.

[.2. Ekonomia przedklasyczna (VIII w. p.n.e. do 1776 1.)

W starozytnej Grecji, w okresie od VIII w. p.n.e. do XV w. n.e., spoteczenstwo
sktadato si¢ z dwoch grup spolecznych — niewolnikow oraz wiascicieli srodkow produkcji.
Podstawowym dziatem gospodarki byto rolnictwo. Gospodarstwa domowe utrzymywaly si¢
z wlasnych plonéw, wymiana towarow miata charakter ograniczony (Stankiewicz, 1998).
W okresie tym nalezy szukaé prekursorow mysli ekonomicznej. Nalezeli do nich migdzy

innymi Hezjod i Ksenofont (Gorazda, 2014).

Ksenofont, uczen Sokratesa, nawotywat do podziatu pracy pomigdzy niewolnikow
oraz ich panéw z uwzglednieniem kwalifikacji zawodowych uzaleznionych od potrzeb
rynku. Dobro, idac za Sokratesem, moglto stanowi¢ czyjas wlasnos¢ tylko wowcezas, gdy
przysparzato tej osobie korzysci. W sytuacji, gdy jego posiadacz nie potrafit takiego dobra
uzy¢, nie bylo ono jego wilasnoscig. Oznacza to, ze Ksenofont nie zaktadat swobody

w zakresie posiadania oraz gospodarowania dobrami. Osiggane korzysci miaty by¢
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wyznacznikiem stuszno$ci nabywania praw wiasnosci. Ksenofont (1857) dobrobyt
gospodarczy kraju oraz jego obywateli uzalezniat od gospodarowania na roli. Podejmowanie
decyzji dotyczacych panstwa pozostawiat w gestii os6b rzadzacych. Dbajac o ubogich,
panstwo dokonywato podzialu zboza. Ksenofont podkreslat role ,,gospodarstwa
publicznego”, w ramach ktoérego panstwo zajmowato si¢ drogami czy przedsi¢biorstwami
(Romanow, 1997). Zakladal zatem zarowno wlasno$¢ prywatng, jak i1 publiczng,
z mozliwos$cig ingerencji w prawa wtasnosci. Ponadto, wydzielajac w rozwazaniach zadania
»gospodarstwa publicznego”, wskazal posrednio na prawo wiasnosci jako jeden
z czynnikdw majacych wplyw na dbato$¢ o dobra, w tym przypadku obnizenie dbatosci
jednostek o dobra wspodlne. Jednoczesnie zauwazal, ze nie wszystkie jednostki potrafig
czerpa¢ korzysci z dobra, nawet w przypadku posiadania do niego praw wilasnosci.
Dostrzegat zatem r6znice migdzy jednostkami. Mozna wigc przyjac, ze Ksenofont wyrdzniat
czynniki zardowno ekonomiczne, jak i pozaeckonomiczne jako majace wplyw na zachowania

ekonomiczne.

Platon uwazat, ze nikt inny jak tylko klasa panujaca, do ktérej nalezeli zolnierze,
filozofowie, moze podejmowacé decyzje w zakresie wlasnosci ogotu. Jednoczesnie klasa
panujaca nie powinna posiada¢ praw do wtasnosci. Takie rozwigzanie miato przeciwdziata¢
konfliktom, ktore moglyby powstawac na tle wiasnosci i skupia¢ uwage, odrywajac tym
samym od istotnych decyzji panstwowych (Landreth 1 Colander, 2005). W Panstwie Platon
(2003) porusza kwestie zwigzane z granicami postuszenstwa i poddawania si¢ opinii 0s6b
rzadzacych. Podkresla, ze osoba, ktora podejmuje decyzje, powinna robi¢ to dopoki nie
popetnia bledow. Ponadto Platon zaktadal, zZe kazdy ma wrodzony talent
do wykonywania okre§lonych zadan i wlasnie je powinien wykonywac¢. Mozna przyjac
zatem, ze Platon podobnie do Ksenofonta zauwazat wpltyw czynnikéw pozaekonomicznych
na podejmowane decyzje ekonomiczne. Talenty majg charakter wrodzony czyli biologiczny.
Uwazat rowniez, ze interes wlasny zwigzany z posiadaniem praw do dobr moze wplywac
na podejmowanie dzialan stuzacych interesom wspolnym. Inaczej posiadanie interesu
wlasnego moze nie sprzyja¢ interesowi wspolnemu. Jednak osoby zarzadzajace mieniem
wspolnym nie mogg zy¢ ani w nedzy, ani w bogactwie, poniewaz obie te sytuacje stuza

pogarszaniu poziomu wykonywanych zadan (Platon, 2003).

Arystoteles podzielal opini¢ Platona w zakresie decyzji gospodarczych, ktore
powinny by¢ podejmowane przez osoby rzadzace. Krytyke wspolnosci dobr, ktorej

zwolennikiem byl Platon, zawart w Polityce. Wymienit ,,przykrosci”, jakie wspdlna
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wlasno$¢ przysparza oraz wskazat na rozkosz posiadania osobistej wlasnosci (Arystoteles,
2003). Arystoteles, w przeciwienstwie do Platona uwazal, ze wlasno$¢ prywatna moze
przynosi¢ korzysci. Korzysci te to mniejsze ryzyko konfliktow niz przy wtasnosci wspolne;,
ale takze szczescie 1 przyjemnos¢, jaka daje posiadanie dobr na wiasnos¢ (Jendrzejczak,
2015; Arystoteles, 2003). Arystoteles jednocze$nie nie pochwalal pogoni za zyskiem.
Niewola, zgodnie z tym co glosil, nie wynikala z prawa, a z niesamodzielno$ci osob w niej
pozostajacych. Zdolnymi do podejmowania decyzji byli tylko wybrani, tj. wolni i zamozni
przedstawiciele spoteczenstwa. Uczony rozroznial potrzeby 1 pragnienia. Uwazal,
ze potrzeby s3 ograniczone, natomiast pragnienia s nieograniczone. Czlowiek, ktory
zaspokaja swoje potrzeby, nie produkujac dla zyskow, postepuje w sposob moralny.
Dopuszczat poznanie zmystowe, cho¢ w ograniczonym zakresie (Gorazda, 2014). Cztowiek
winien rozpoznawacé przy pomocy rozumu, jednak i zmysty mogg pomoc w rozpoznaniu

rzeczywistosci.

W starozytnej Grecji podejmowanie decyzji, (m.in. ekonomicznych), pozostawiano
grupie panujacych. Mogto to by¢ spowodowane tym, ze wiadza w tych czasach nalezala
miedzy innymi do filozoféw, ktorym zalezato na utrzymaniu waznej roli w spoteczenstwie.
Mogto by¢ i tak, ze mozliwo$¢ dbania o ogdt spoleczenstwa dostrzegano tylko i wylacznie
w przypadku podejmowania decyzji ekonomicznych przez grupe. Gdyby takie decyzje
podejmowatly jednostki, to do glosu dochodzitby interes wtasny a nie spoteczny. Ponadto
handel nie byt jeszcze rozwiniety. Gtowne zrodto utrzymania stanowito rolnictwo. Zgodnie
z tym, co glosili filozofowie, tylko osoby wyksztatcone, wolne i zamozne byly w stanie
rozsadnie dba¢ o dobro ogoétu oraz gospodarowaé posiadanymi przez nardéd dobrami.
Jednoczesnie, co warte podkreslenia, rozroznieniu ulegly biologiczne potrzeby oraz

psychologiczne pragnienia.

Starozytna Grecja przyniosta krytyke wspolnej wlasnosci, czyli wlasno$ci grupowe;.
Wraz z pojawieniem si¢ akcentow psychologicznych zauwazono wigkszg dbato$¢ o dobra
wlasne anizeli o dobra publiczne. Oznacza to, ze jednostka inaczej gospodaruje dobrem
wlasnym, niz to ma miejsce w przypadku gospodarowania dobrem wspdlnym, stawiajac

jednoczesnie dobro wtasne przed dobrem publicznym.

Scholastycyzm, czyli okres od upadku cesarstwa rzymskiego do poczatkow
merkantylizmu w Europie, cechowatl feudalizm. Rolnictwo w dalszym ciggu stanowito
podstawe gospodarki. Autorzy scholastyczni byli wyksztatlconymi zakonnikami.

Sw. Tomasz z Akwinu probowat pogodzi¢ zachodzace zmiany z zapisami biblijnymi.
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Za Arystotelesem potepial pogon za zyskiem, podnosit kwesti¢ ,,sprawiedliwej ceny”.
Ustalenie wysoko$ci ceny spoczywato na kupcu, przy czym regulowana ona byta posrednio
przez rynek. W pracy Summa Theologica, zakonnik podaje przyktad kupca stojacego przed
decyzja cenowa i moralng (Kwasnicki, 1998). A mianowicie, czy kupiec posiadajgc
informacje o zmierzajacych w $lad za nim kolejnych dostawach zboza do gtodujacego kraju,
powinien zastosowac wysoka cene zboza i nie informowac o zblizajacych si¢ do tegoz kraju
kupcach, czy tez obnizy¢ cen¢ 1 wskaza¢ na zblizajace si¢ dostawy? Jak dalej podaje
Kwasnicki, zgodnie z podejsciem Sw. Tomasza z Akwinu, kupiec powinien zastosowaé
rynkow3 cen¢ bez ujawniania informacji o zblizajacych si¢ kolejnych handlarzach, poniewaz
wydarzenie przyszle jest z zalozenia sytuacja niepewng. Jak wynika z powyzszego, rynki
oferowaty produkty jednorodne. Wymiana jednak ograniczona byla przez mozliwosci
przewozu dobr, co wptywac¢ moglo na ostateczng cen¢ otrzymywang za dobro. Co wigce;,
pojawial si¢ problem asymetrycznej informacji, na skutek ktorej jedna ze stron mogta
uzyska¢ wyzsze profity, niz miatoby to miejsce w sytuacji takiej samej wiedzy obu stron
transakcji. Sw. Tomasz z Akwinu z jednej strony akceptowal prywatna wlasnoéé, z drugiej
wypowiadal si¢ za ubostwem 1 zyciem we wspolnocie. Posiadanie wtasnosci byto jednak
wedlug niego konieczne i pozwalato na dzielenie si¢ profitami z ubozszymi. Ponadto jak
wskazuje Gorazda (2014), $w. Tomasz z Akwinu dostrzegatl wigksza dbato$¢ o mienie
wlasne niz nalezace do ogdtu. Co wigcej wlasnos$¢ prywatna, jako blizsza naturze ludzkiej,
stanowita motywacje do wickszego wysitku wkladanego w prace, a takze sprzyjata
porzadkowi spolecznemu (Bochenek, 2016 b). Zakonnik zatem dostrzegal czynniki
pozaekonomiczne, w tym psychologiczne wplywajace na zachowania ekonomiczne

jednostek.

W okresie sredniowiecza rozwijat si¢ handel stanowigcy forme posrednictwa. Jego
rozwo6] mial zwigzek z rosngcymi mozliwosciami transportu. Jak podkreslajg Wojewodzka-
Kroél i Zaloga (2016) transport zwigksza mobilnos¢, co sprzyja rozwojowi rynku. Wymiana
towarowa nabierata coraz wigkszego znaczenia. W $lad za tym coraz wigcej decyzji
ekonomicznych, w tym dotyczacych transakcji zakupowych, podejmowanych byto przez
jednostki — po jednej stronie kupcow, po drugiej nabywcow. To jednostkom pozostawiano
wybor w zakresie ustalania cen i negocjacji handlowych, podkreslajac kontekst moralny.
W czasie tym coraz czgéciej dochodzito do dysonansu pomiedzy etyka a ekonomig
(Stankiewicz, 1998). Ustalenia odnos$nie cen dokonywane przez jednostki, czyli kupcow,

z jednej strony mogly powstawa¢ w oparciu o System 2, a wiec w oparciu o analize
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posiadanych informacji, z drugiej jednak strony wewnetrzny system warto$ci moralnych
mogl uruchamia¢ System 1. Ponadto, wyrazniej niz to miato miejsce w Starozytnej Grecji,
zaczeto sklania¢ si¢ ku wlasnosci prywatnej, co znajdowato swoje uzasadnienie
w czynnikach psychologicznych. Uznawano, ze o wtasnos$¢ prywatng, czyli dobro prywatne,
bardziej si¢ dba niz o wlasnos$¢ ogédtu, czyli dobro publiczne (Bochenek, 2016 b). Z jedne;j
strony pozostawiano poszczeg6dlnym jednostkom mozliwosci podejmowania decyzji
samodzielnie, z drugiej zas mocno podkreslano aspekty moralne i wlasciwe zachowania —

wlasciwe z punktu widzenia ogotu.

Merkantylizm to okres od poczatku XVI do potowy XVIII wieku. Cechowat si¢
rosngcg wymiang towardw i umacnianiem si¢ panstw. Umownie zostat podzielony na dwa
podokresy — wczesny merkantylizm 1 nacisk na kruszec oraz p6zny merkantylizm i rozwoj
manufaktury. Autorami tekstow byli przede wszystkim przedsigbiorcy handlowi. Zauwazy¢
mozna odej$cie od wymiany pomi¢dzy dwiema jednostkami na rzecz wymiany pomig¢dzy
narodami czyli grupami. Ktadziono nacisk na import kruszcu oraz eksport dobr gotowych.
Utrzymywanie dodatniego bilansu ptatniczego, czyli nadwyzki dochodéw nad wydatkami
konsumpcyjnymi, miato przyczynia¢ si¢ do wzrostu bogactwa narodu (Blaug, 2000).
Merkantylizm cechuje si¢ niejednoznacznymi interpretacjami oraz brakiem wspdlnie
akceptowanych zasad. Dostrzegano zarowno dualizm interesow indywidualnych 1 interesow
panstwa, ktore jak podkreslano bywaja sprzeczne (Stankiewicz, 1998). P6zny merkantylizm
glosit, ze natury ludzkiej nie mozna zmieni¢. Jednostka, kierujac si¢ egoistycznymi
pobudkami i popgdami, dba o swoj interes a nie o interes panstwa. Stad tak wazna wydawata
si¢ interwencja politykow (Landreth i Colander, 2005). Oznacza to, ze merkantylisci
dostrzegali niebezpieczenstwo niespdjnosci dazen jednostek 1 grup. Dobro prywatne nie jest
rownoznaczne z dobrem publicznym. Jednoczes$nie jednostka, kierujac si¢ popedami, moze
podejmowac decyzje przy wykorzystaniu Systemu 1. W sytuacji takiej zaspokaja¢ bedzie
egoistyczne pobudki, nie zawsze przy tym dbajac o dobro ogétu. System 1 jako emocjonalny
powoduje podejmowanie decyzji bez uprzedniego dokonywania analizy. Jednostka
podejmujaca takg decyzj¢ kierowac si¢ moze chwilowa zachcianka, nie oceniajac przy tym
kosztow towarzyszacych temu wyborowi ani tez pdzniejszych skutkow takiego wyboru.

Nature ludzka oraz zalezno$ci pomi¢dzy zachowaniem jednostek i funkcjonowaniem
panstwa opisat w Bajce o pszczotach, czyli wady prywatne — zyskiem publicznym Bernard

Mandeville. Pszczoty, zyjace w demokratycznym ulu zarzadzanym przez wtadce, otoczone

wojskiem 1 prawnikami, dzielity si¢ na bogaczy i biedakow, ztodziei i uczciwych, lekarzy
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dbajacych o interesy a nie o medycyne. W koncu ludno$¢ zazadata konca nieprawosci,
powstajacej na skutek checi posiadania dobr materialnych. Ul si¢ zmienit, nastata prawos¢
1 cnotliwo$¢. W efekcie panstwo przestato istnie¢. Prawnicy, wojsko 1 inne profesje nie byly
potrzebne, co przyczynito si¢ do bezrobocia oraz braku sit zbrojnych kraju (Mandeville,
1957). Juz sam tytut Bajki o pszczolach, czyli wady prywatne — zyskiem publicznym wskazuje
na $cislg zalezno$¢ pomigdzy naturg ludzka a potrzeba istnienia instytucji panstwowych.
To znaczy, ze tworzenie ograniczen, zakazoéw, przepisOw stuzy ochronie interesOw ogotu
1 jest zasadne wiasnie ze wzgledu na biologiczne 1 psychologiczne uwarunkowania

jednostek.

W inny sposob, jednak z podobnym przestaniem, wystgpowat David Hume.
Postulowal on wolno$¢ gospodarczg rozumiang jako samodzielng decyzyjno$¢ w zakresie
zakupow, sprzedazy, ustalania cen itp. Nieskrepowana wolno$¢ gospodarcza miata
prowadzi¢ do wolnosci politycznej (Landreth i Colander, 2005). Dalej natura ludzka -
wedlug Davida Hume’a - generuje podobne cechy u wszystkich jednostek, jednak wystepuja
one z roznym nasileniem. Sprawiedliwos$¢ 1 prawa wilasnosci jako podstawowe prawa
naturalne sg podstawa do funkcjonowania spoteczenstwa, poniewaz stanowig naturalne
srodowisko cztowieka (Szymaniec, 2010). W Eseju IV O pochodzeniu rzgdu David Hume
(2013) podkresla jednak, ze natura ludzka jest na tyle staba, Zze potrzebuje granic
narzucanych odgoérnie. Uleganie pokusom z jednej strony podkresla wplyw na decyzje
jednostek biologii, czyli natury ludzkiej, z drugiej za§ strony mozna si¢ doszukiwac
w pracach Hume’a istnienia dwoch systemow. Na co dzien Systemu 2 jako racjonalnego
1 analizujacego oraz od czasu do czasu egoistycznego, ulegajacego pokusom, intuicyjnego
Systemu 1 (Dawkins, 2012). W momencie uruchomienia Systemu 1 jednostka kieruje si¢
wlasnym interesem oraz dobrem. Automatyczne uruchomienie systemu moze powodowac

brak zainteresowania potrzebami pozostatych jednostek.

Merkantyli$ci, odchodzac od skupiania si¢ tylko i wytacznie na narodzie jako cato$ci,
zaczeli obserwowac 1 opisywac jednostki w kontek$cie wymiany migdzy narodami. Wpltyw
na to mogt mie¢ fakt, ze autorami tekstow byli gtéwnie kupcy, czyli jednostki dbajace
o wilasne dobro (Bochenek, 2016 b). Podsumowujac powyzsze rozwazania, w okresie
merkantylizmu elity rzadzace nawotywaly do odpowiednio prowadzonej polityki wymiany,
co znacznie ograniczato swobode handlowa jednostek. Dostrzegano przy tym wystepujacy
niekiedy rozdzwigk pomiedzy interesem jednostki a interesem ogdlu spoleczenstwa, bez

ktorego panstwo nie mogtoby istnie¢. Wedlug tekstow publikowanych przez kupcow
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jednostki powinny podejmowac decyzje dotyczace handlu samodzielnie, panstwo za$
powinno dba¢ o porzadek publiczny i przestrzeganie prawa. Dostrzegano tym samym
przejawy oportunizmu 1 zawazano koszty, jakie ponosito spoteczenstwo w postaci
utrzymywania porzadku. Merkantylizm to okres, w ktérym panstwo, w dbatosci o dodatni
bilans handlowy, narzucato forme¢ i charakter wymiany, starajac si¢ nie dopuszczac

do swobody handlowej jednostek.

XVIII wiek przyniost kryzys systemu feudalnego, dalszy rozwoj rolnictwa 1 handlu
oraz rolne gospodarstwa czynszowe. Jednym z prekursorow fizjokratyzmu byl Pierre le
Pesant de Boisguillebert. Opowiadal si¢ za brakiem ingerencji w prawa natury. Fizjokraci
kontynuowali maksyme laissez-faire, laissez-passer wprowadzong przez Vincentego Jeana
Claude Marie de Gournaya 1 oznaczajacg wolnos$¢ w zakresie handlu 1 przemystu (Bochenek,
2016 b). Koncepcja powstata jeszcze przed uformowaniem si¢ fizjokratyzmu, stanowigc
jednoczesnie  zaczatek liberalizmu  gospodarczego. Gléwny nacisk kladziono
na mechanizmy rynkowe i naturalny porzadek (Pgciak, 2016). Antymerkantyli$ci, nastgpnie
fizjokraci, odchodzac od interwencjonizmu panstwa utorowali droge samodzielnemu
podejmowaniu decyzji w zakresie handlu — zakupu i sprzedazy. W okresie wcze$niejszym
jednostka w przewazajacym obszarze stosowacé si¢ musiata do ograniczen nakladanych
przez panstwo badz przez inne jednostki (feudalizm). Jak wskazuje Peciak (2006), sktadowa
porzadku naturalnego obok wolnosci jednostki bylo prawo do wtasnosci indywidualne;.
Wspolna wiasnos¢ powoduje zaniedbania 1 skutkuje niskg wydajnoscig. Zdaniem
fizjokratéw jednostka dba o swoje dobra i chroni je, tym samym dostrzezono czynniki
psychologiczne majace wptyw na decyzje jednostek. Posiadanie dobra czy tez gruntu
na witasnos$¢ stanowi element motywacyjny. Cztowiek podejmujacy decyzje indywidualne
dba o siebie. Jezeli zyski wypracowuje na prywatnej wlasnosci, dba o dobra, ktore
przysparzaja mu profitow. Fizjokratyzm to czas, w ktérym zmniejszeniu ulegta rola panstwa,

jednostka za$ zaczeta podejmowac decyzje samodzielnie.

Podsumowujac powyzsze rozwazania, okres Sredniowiecza cechowal feudalizm,
ustroj, ktory w XVIII w. mocno kwestionowali fizjokraci. Samodzielna dziatalno$¢
jednostki byta ograniczona w dwojaki sposdb. A mianowicie panstwo regulowato stosunki
w zakresie wymiany handlowej, co uniemozliwialo dokonywanie swobodnych operacji
gospodarczych. Ponadto czgs¢ jednostek, czyli obywateli nalezacych do grupy niewolniczej,
stanowigcej najnizszy szczebel w hierarchii, byta pozbawiona wigkszo$ci praw i mozliwosci

decyzyjnych. Warunkami niezbednymi, umozliwiajagcymi samodzielne podejmowanie
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decyzji przez jednostki, sa: wystepowanie swobody gospodarczej, ograniczenie
panstwowego interwencjonizmu oraz brak feudalnej hierarchii. W przypadku wystapienia
tego ostatniego, przy zachowaniu swobody gospodarczej, tylko wybrane grupy moga

decydowa¢ w imieniu swoim oraz grup na nizszym szczeblu hierarchii.

Wolno$¢ gospodarcza zaczgta kietkowaé w Anglii wraz z pojawieniem si¢
liberalizmu, w okresie o$wiecenia. Liberalizm przynidst postulaty takie jak réwnos¢
obywateli, brak interwencjonizmu panstwowego, zachowanie porzadku naturalnego
(Gwozdzicka-Piotrowska, 2008). Porzadek naturalny mozna interpretowa¢ jako
mechanizmy rynkowe, czyli popyt i podaz regulowane samodzielnie przez uczestnikow
wymiany gospodarczej. W miejscu, gdzie zaczyna si¢ wolno$¢ gospodarcza, jednostki

zaczynaja podejmowac samodzielne decyzje ekonomiczne.

1.3. Ekonomia klasyczna (1776 — 1870)

Poczatek klasycznej ekonomii umownie datuje si¢ na rok 1776, kiedy
to opublikowano ksigzke Adama Smitha Badania nad naturg i przyczynami bogactwa
narodow. 17 lat przed tg publikacja zostatlo wydane inne dzielo Adama Smitha — Teoria
uczu¢ moralnych. Stanowilo ono podwaliny p6zniejszych prac autora (Bochenek, 2016 b).
Opis uczu¢, wspolodczuwania, empatii wskazuje na podkreslanie waznosci psychologii
rowniez w podejsciu ekonomicznym. Opis natury cztowieka oraz podobienstwo
do zachowania zwierzat wskazuja na akceptacje wystepowania biologicznych instynktow.
Smith uczucia dzieli na spoteczne, niespoleczne i egoistyczne. O ile spoleczne sg mile
postrzegane, a niespoteczne — niepozadane, o tyle egoistyczne posiadaja wartosci posrednie,
to znaczy nigdy nie sg tak intensywne w odbiorze spotecznym jak pierwsze dwie grupy
(Smith, 2005). Adam Smith podaje motywy dazenia do bogactwa, ktoérymi sg uczucia innych
ludzi. Uczuciami uzasadnia sens trudu i zgielku (toil and bustle) towarzyszacego
zdobywaniu pienigdzy na zbytki. Czlowiek podejmuje decyzje na skutek pojawiajacych si¢
w nim uczu¢ oraz uczu¢ innych osob patrzacych na ludzi ubogich oraz ludzi bogatych. Jezeli
uczucia uruchamiajg proces podejmowania decyzji, to moze to oznaczac, ze jednostka
podejmuje decyzje w kontekscie grupy, ktdrg jest np. rodzina, zespdt w pracy, otoczenie,
w ktorym zyje. Podejmujac decyzje w oparciu o uczucia kieruje si¢ Systemem 1 —
nieSwiadomym, automatycznym, emocjonalnym. Réwniez w Badaniach nad naturg
i przyczynami bogactwa narodow Smith podkresla spoteczny charakter ludzi i potrzebe

zycia w grupie: ,,Cztowiek natomiast prawie ciagle potrzebuje pomocy swych bliznich
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1 na prozno szukatby jej jedynie w ich zyczliwos$ci. Jest bardziej prawdopodobne, ze naktoni
ich do pomocy, gdy potrafi przemowi¢ do ich egoizmu i pokazac im, zZe jest dla nich samych
korzystne, by zrobili to, czego od nich zada” (Smith, 2012). Podkreslajac egoistyczny
charakter jednostki, Smith nawigzuje do charakteru wymiany dobr czy ustug, ktéra wynika
z natury cztowieka. Dalej sktonno$¢ do handlu i wymiany, zamiennie nazywana przez autora
popedem, odroznia ludzi od zwierzat. Potrzeby oraz natura ludzka napedzaja cztowieka
do dziatania. Zaczyna on wytwarza¢ okreslone dobra, a gdy widzi, ze dzigki nim za pomoca
wymiany potrafi zagwarantowac¢ sobie byt, za sprawg myslenia 1 rozumu ukierunkowuje
dalsze swoje dzialania. Adam Smith w swoich dzielach wielokrotnie nawigzuje

do biologicznego charakteru jednostek, poréwnujac je ze $wiatem zwierzat.

Podazajac za podejsciem Adama Smitha, czlowiek jest istota spoleczng zyjaca
w grupie, a podejmujac decyzje, kieruje si¢ uczuciami. Natura ludzka stanowi naped
do dziatania. Kierujac si¢ biologicznymi popg¢dami, czlowiek podejmuje decyzje przy
wykorzystaniu Systemu 1 tj. emocjonalnego i automatycznego. Uwzgledniajac jednak fakt,
ze grupe stanowig rozne jednostki, pomigdzy ktérymi moze dochodzi¢ do wymiany
informacji, a takze do interakcji pomiedzy tymi jednostkami stuzgcymi zaspokajaniu
indywidualnych potrzeb, decyzje te moga powstawaé na bazie obu systemoéw — zar6wno

Systemu 1 jak i Systemu 2.

Rozprawa o prawie ludnosci i jego oddziatywaniu na przysztly postep spoteczenstwa
(wraz z uwagami na temat spekulacji pp. Godwina, Condorceta i innych pisarzy) (Malthus,
1925) stanowi polemike, jak sam podtytut wskazuje, z publikacjami innych pisarzy.
Gléwnym tematem dzieta jest posrednio ograniczonos¢ zasobow a bezposrednio przyczyny
jej powstawania. Malthus wskazuje na wystgpowanie praw natury - cztowiek potrzebuje
pozywienia oraz namig¢tnosci. Podkresla, na przyktadzie rozprzestrzeniania si¢ roslinno$ci
oraz posiadania potomstwa przez czlowieka, ze natura hamowana jest przez rozum, czyli
System 2 — $wiadomy wyhamowuje System 1 - nie§wiadomy. Jednostka podejmujac
decyzje, rozpatruje wiele czynnikéw, w tym dla przykladu, czy bedzie mogta posiadane
dzieci utrzymac bez obnizania standardu zycia. Bazujac dalej na powyzszym przyktadzie,
biologicznie potomstwo daje mozliwo$¢ utrzymania gatunku, a wigc przedtuzenia zycia
naszych genéw. Ludzie niekiedy nie do konca uswiadamiaja sobie podstawy swoich
popedow. W sytuacji, w ktorej jednostka zaczyna si¢ zastanawiaé, czy sprosta finansowo

utrzymaniu potomstwa, System 2 wyhamowuje System 1.
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Teoria Malthusa wskazujaca na wystgpowanie praw natury byla wielokrotnie
krytykowana. Jak wskazuje Mark Blaug (Blaug, 2000), jeden z krytykéw Nassau Senior,
ktory jako pierwszy dokonat podziatu débr konsumpcyjnych na ,,niezbedne, zwyczajowe
1 luksusowe”, podnosit, ze hamulcem do posiadania potomstwa bylo podniesienie stopy
zyciowej jednostki. Malthus, w kontekscie korzystania z pomocy panstwa, podkresla przy
tym, jak wazne jest posiadanie wlasnej niezaleznos$ci, czyli jak wazne jest utrzymanie
odrebnosci jako jednostki. W odroznieniu od Wiliama Godwina oraz markiza de Condorcet,
a takze uznajacego ich poglady ojca Malthusa - Daniela, Thomas Malthus wigksze
sprawstwo biedy przypisywal jednostce a nie instytucjom spotecznym. Godwin i Condorcet
twierdzili, ze charakter czlowieka formuje otoczenie, czyli instytucje, a nie natura ludzka
(Landreth 1 Colander, 2005). Przyjmujac, ze odpowiedzialno$¢ za niski standard zycia
niektorych warstw spotecznych ponosi sposob zarzadzania panstwem, podkreslano
wyuczong bezradno$¢ jednostek. W sytuacji takiej mozna dostrzec pewna prawidlowos¢,
a mianowicie im wigksza opieka socjalna, tym wigcej ubostwa. Decyzje ekonomiczne
dotyczace poziomu zarobkow osigganych przez jednostki oraz poziomu zycia catych rodzin
(grup) ponosza instytucje spoteczne. Zjawisko wyuczonej bezradnosci jest dobrze znane
w psychologii. Powstaje na skutek do§wiadczania okreslonych stanow przy poczuciu braku
kontroli, a oznacza stan, w ktorym jednostka przypisuje zdarzeniom przyczyny niezalezne
od swoich dziatan (Jarmakowski, 2009). Podazajac za Thomasem Malthusem jednostka,
pomimo popedow i biologii, jest odpowiedzialna za siebie, a pozostawiona bez pomocy

instytucji bedzie podejmowac decyzje w oparciu o System 2.

Duzy wptyw na zmiany w ekonomii wywart angielski uczony David Ricardo. Juz
w przedmowie do Zasad ekonomii politycznej uwypuklit cel ekonomii, czyli sposob podziatu
catkowitego przychodu pomiedzy trzy grupy (klasy): wiascicieli ziem, posiadaczy majatku
oraz osoby pracujagce na tych ziemiach (Ricardo, 1929). Wczesniejsi ekonomisci,
w tym Adam Smith, skupiali swoja uwage na wzroScie gospodarczym majacym
odzwierciedlenie w bogactwie narodéw. Na ricardowska teori¢ sktadaly sie¢ miedzy innymi:
teoria renty gruntowej, w tym zasada malejacych przychodéw, teoria wartosci, teoria
podziatu oraz teoria przewagi komparatywnej. Ponadto Ricardo poruszal kwestie potrzeb
konsumentéw, oszczgdzania oraz inwestowania (Landreth 1 Colander, 2005).
W przeciwienstwie do Smitha, Ricardo uwazal, Zze dobro podlegajagce wymianie musi
posiada¢ warto$¢ uzytkowa, to znaczy zaspakaja¢ okreslone potrzeby ludzkie. Niekiedy

warto$¢ dobra wynika z rzadkosci jego wystepowania (Ricardo, 1929). W ujeciu Ricarda
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podejmowanie decyzji ekonomicznych, w tym zakupowych, dokonywane bylo przez
jednostki. Analizujac proces, nalezaloby uwzgledni¢ potrzeby jednostki przektadajace si¢

na warto$¢ danego dobra.

Jak mozna zauwazy¢, zarowno Adam Smith jak 1 David Ricardo podkreslali,
ze motywacja do dziatania jednostek sg ich potrzeby. O ile jednak u Adama Smitha potrzeby
wiazaly si¢ z naturg ludzka i uczuciami, czyli z automatycznym Systemem 1, o tyle David
Ricardo w swoich rozwazaniach kierowal si¢ optacalnoscig 1 zyskownoscia, czyli
nieautomatycznym Systemem 2. W centrum uwagi przedstawicieli ekonomii klasyczne;j
pojawita si¢ podejmujgca samodzielnie decyzje jednostka z jednej strony emocjonalna,
zyjaca w grupie, a z drugiej strony analizujaca 1 kierujaca si¢ przy wyborze wartoscig

nabywanego dobra.

Jednym z reprezentantoéw ostatniego okresu ekonomii klasycznej byt John Stuart Mill
(Landreth 1 Colander, 2005), autor takich dziet jak Utylitaryzm czy O wolnosci. Obie
rozprawy uzupetniajg si¢. Pierwsza traktuje o postawach ludzkich, o tym, co jest dobre czyli,
pozyteczne 1 przyjemne, oraz o tym co zle, czyli nieuzyteczne. Mill (2012) podkresla,
7ze w przesadzaniu o tym, co etycznie moralnie pomoga ,,uczucia spoteczne”, czyli cheé
zycia we wspdlnocie stanowigca jeden z pierwiastkow ludzkiej natury. W miejscu tym Mill
opisuje sktonnos$¢ jednostki do dostosowywania si¢ do otoczenia, w ktorym zyje, a ponadto
ukazuje spoteczny charakter cztowieka. Zatem indywidualizm idzie w parze z dobrem ogotu,
a cztlowiek podejmujac samodzielne decyzje bedzie dba¢ o dobro innych. Jednoczesnie,
podejmujac decyzje w imieniu grupy, stara si¢ w oparciu o posiadany system wartosci

dokonywa¢ wybordéw najlepszych z punktu widzenia etyki dla tej grupy.

Druga z wymienionych rozpraw — O wolnosci, kontynuujgc dyspute na temat
jednostki 1 spoteczenstwa, ukazuje granice, ktérych owo spoleczenstwo nie powinno
przekraczaé. Zdaniem Milla (2012) wazny demokratyczny wybor wtadzy zgodnie z wolg
poszczeg6lnych jednostek spoteczenstwa. Wiladza ta miataby stanowi¢ takie zasady
1 ewentualne ograniczenia jednostek, ktore miatyby shuzy¢ ochronie innych. Tendencje
do ograniczania jednostek przez spoteczenstwo autor ttumaczy skilonnoscig wynikajaca
z natury ludzkiej. Podkresla jednoczesnie, ze r6znorodnos$¢ opinii, do ktérych wypowiadania
ma prawo kazdy, jest czym$ niezb¢dnym, aby unikna¢ podejmowania btgdnych decyzji. Mill
dostrzegal biologiczny charakter jednostki, podkreslajac wigksza $wiadomo$¢ ludzi
niz zwierzat, ktora thumaczy dazenie do innych celoéw. Akcentowal potrzebe do zachowania

indywidualno$ci wystepujaca wraz z potrzebg zycia w spoteczenstwie. Cztowiek,
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podejmujac decyzje samodzielnie, bedzie dazy¢ do szcze$cia, nie krzywdzac przy tym
innych. Jednostka dokonujgca samodzielnych wyboréw kieruje si¢ naturg ludzka czyli
biologia 1 wykorzystuje przy tym emocjonalny System 1. Jednoczesnie grupa, w ktorej
funkcjonuje dana jednostka, wprowadza okre§lone granice wyznaczane przez wartosci
moralne. Moze to powodowa¢ jednoczesne wykorzystywanie Systemu 2, ktory jest
uruchamiany w celu dokonania analizy dziatania na tle przyjetych zewnetrznych warto$ci
moralnych. Ponadto, podejmujgc decyzje, jednostka zbiera informacje z roznych zrodet,
co moze na tym etapie zwicksza¢ koszty przeprowadzanych transakcji 1 jednoczesnie
sprzyja¢ minimalizowaniu kosztow dokonanego wyboru. Oznacza to, ze jednostka na etapie
wyboru pozyskuje i analizuje dostgpne informacje, a za dzialania te ponosi koszty,
np. zaplata za informacj¢ innym osobom. Z drugiej jednak strony doktadna analiza
istniejgcych alternatyw moze w rezultacie spowodowac¢ dokonanie wyboru, z ktérego
jednostka bedzie czerpa¢ wigksza satysfakcje niz miatoby to miejsce w przypadku braku

analizy.

Tworcy ekonomii klasycznej poszukiwali przyczyn wyboréw ekonomicznych
w zachowaniach spotecznych, czyli migdzy innymi w psychologii. Adam Smith (2012)
ostrzegatl przed redukowaniem ekonomii do podejscia tylko i wylacznie ekonomicznego.
Ekonomia ma swoje korzenie w etyce, czyli nauce o moralnosci (Sedlacek, 2012). Smithowi
przypisuje si¢ postrzeganie zachowania jednostek jako egoistyczne 1 podkreslanie roli
sposobu podejmowania decyzji przez jednostke w odniesieniu do ogétu. Jednak byto to tylko
jedno z wielu stwierdzen postawionych przez wspottworce nowozytnej ekonomii.
Jednostronne ukazywanie dziel Adama Smitha moglo mie¢ dwa Zrédla. Pierwsze, jak
podkresla Janina Godiow-Legedz (2016), w krytyce przeciwnikéw, ktora skupia si¢
na wybranych elementach przedstawianych teorii, za§ drugie - w niedostownych
thumaczeniach tekstow. Podobnie John Stuart Mill (1909) podkreslat, ze opinie 1 odczucia
czlowieka nie sg dzietem przypadku, a stanowig konsekwencj¢ wystgpowania praw natury
ludzkiej, czyli biologii. W swoich rozwazaniach jednak skupial si¢ gtéwnie na rezultatach
podejmowanych decyzji, bo jak podnosit, czlowiek moze kontrolowa¢ swoje wtasne czyny,
nie ma jednak wptywu na ich konsekwencje. Stad w wyniku dziatan jednostek powstawato

,bogactwo”, a rolg ekonomii politycznej bylta jego redystrybucja.

Przedstawiciele ekonomii klasycznej podkreslali role natury cztowieka, skupiajac si¢
jednak na skutkach decyzji ekonomicznych jednostek dla ogdtu spoteczenstwa. Przyjmujac

natur¢ cztowieka jako jeden z czynnikéw wptywajacy na podejmowane decyzje, mozna
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zatozy¢, ze ekonomisci gtdéwnego nurtu dostrzegali istnienie Systemu 1 biologicznego, czyli
intuicyjnego. Z drugiej strony zalozenie, ze cztowiek potrafi kontrolowaé wlasne czyny,
prowadzi do wniosku, ze System 2, czyli racjonalny, wyhamowuje System 1. Polowczyk
(2010) podkresla, ze dopiero ekonomia XX wieku przyniosta znaczne zmiany
w postrzeganiu psychologii i filozofii jako nauk i ich roli w ksztaltowaniu teorii
ekonomicznych. Wowczas to zacze¢to podwazac rolg psychologii w interpretacji przyczyn

zjawisk ekonomicznych.

U schylku angielskiej ekonomii klasycznej w przeciwwadze do kapitalizmu,
w ktorym popierano prywatng wilasnos¢ srodkéw produkcji, czyli posiadanie wihasno$ci
przez jednostki, kietkowat socjalizm. Jednym z jego przedstawicieli byt Karol Marks —
niemiecki ekonomista, filozof, socjolog. W 1848 w Londynie zostala opublikowana
pierwsza wersja Manifestu Partii Komunistycznej (p6zniej Manifest Komunistyczny)
autorstwa Karola Marksa oraz Fryderyka Engelsa. Powstata ona na bazie coraz wigkszego
rozwarstwiania si¢ spoteczenstwa, podzialu na proletariat, czyli tanig sil¢ robocza
oraz burzuazje, czyli wlascicieli srodkoéw produkcji. Ludno$¢ dzielita si¢ na dwie grupy.
Znaczna cze$¢, bo jak wskazujg Marks 1 Engels (2007, strony 11-12) blisko 90% ludzi
zarabiala jedynie na jedzenie, za$ wysoki standard zycia dotyczyl pozostatych 10%
spoteczenstwa. (...) ,,ci, co w nim pracuja, nie dorabiaja si¢ niczego, ci zas$, co si¢ dorabiaja,
nie pracujg...” (Marks i1 Engels, 2007, str. 12). Jak podkresla Lagosz (2012) ptaca, ktorg
otrzymywat robotnik za swojg prace byta rownowartoscia ,,srodkéw niezbednych” do zycia
robotnika oraz wychowania jego potomkéw, czyli kolejnych robotnikéw. Oznacza to,
ze jednostka nieposiadajaca na wiasno$¢ srodkow produkcji skazana byta na walke o byt
1 przetrwanie. Bez wzgledu na podejmowane decyzje jej los, poziom zycia i status spoteczny
nie zmienial si¢. Bogactwo nalezato do niewielkiej grupy a nie do narodu. Marks i Engels
w swoim manifescie podkreslali panujace nierownosci spoteczne, upadek rodzin, czyli
stosunkéw migdzyludzkich w podstawowej komodrce spoteczenstwa, doszukujac si¢ ich
przyczyn w ,.egoistycznym wyrachowaniu”, czyli w egoistycznej naturze czlowieka.
Jak wskazujg Landreth i Colander (2005) Marks w swoich publikacjach wskazywal skutki
prywatnej wlasnosci, ktora w efekcie prowadzita migdzy innymi do alienacji ludzi,
deprecjonowania kazdej wartosci i takze ludzkiej godnosci. Opisywane przez Marksa skutki
stanowily w efekcie spoteczne koszty podejmowania decyzji przez grupg posiadajaca
wlasno$¢. Z drugiej strony w artykule o kradziezy drzewa Karol Marks (1960) ujawnia

sprzecznosci w spostrzeganiu tego co stuszne w odbiorze spoteczenstwa i w odbiorze
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panstwa. Na przyktadzie wlasno$ci prywatnej wytyka niescisto$ci w prawie prowadzace
do sytuacji, gdy prawa wlasno$ci mogg stana¢ niejako w opozycji do praw naturalnych.
Czy chrust nalezy do drzewa, a tym samym do wlasciciela drzewa? Czy tez skoro gatezie
uschty i spadly, to nie stanowig juz niczyjej whasnosci (Bensaid, 2010)? Czym jest tak
naprawde¢ prawo wlasnosci, gdzie sg jego granice i czy granice praw wlasnos$ci zaczynaja
si¢ tam, gdzie konczy si¢ wolno$¢ cztowieka? Karol Marks wskazywal na ztozonos$¢ praw
wlasnos$ci, uwypuklat dualizm intereséw jednostek 1 spoteczenstwa, jednoczesnie pokazujac

spoleczne koszty 1 naturg cztowieka.

I.4. Ekonomia neoklasyczna (1870 — ok. 1930)

Pod koniec XIX wieku w ekonomii zaczeto stosowa¢ nowe podejscie do analizy,
wykorzystujac czesto analiz¢ marginalng. Wraz z tym podejSciem rozpoczgta si¢ era
ekonomii neoklasycznej, do ktérej wprowadzeniem byl marginalizm, skupiajacy si¢
w swoich rozwazaniach na jednostce 1 subiektywnej uzytecznosci, stanowigcych
wyznacznik wartosci dobr. To znaczy, rozwijajac podejscie Ricardo, ekonomisci tego
okresu analizowali zwigzek pomiedzy uzytecznoscig 1 rzadkoscig dobr a ich wartoscig
dla nabywcy — konsumenta. Rozwdj kierunku subiektywno-marginalnego historycy
przypisuja trzem osrodkom: austriackiemu, szwajcarskiemu oraz anglo-amerykanskiemu

(Bochenek, 2016 c).

Jednym z przedstawicieli szkoly austriackiej byt jej zalozyciel — Carl Menger.

Do gtéwnych tez stawianych przez Mengera nalezaty (Janik, 2014):

1. Teoria potrzeb — zgodnie z nig to wtasnie potrzeby ludzkie powstate na skutek
popedow sa podstawa dziatan. Menger podkreslat, ze potrzeby poszczegdlnych jednostek
stanowig w dalszej kolejnosci potrzeby wspolnot, a dalej spoteczenstw.

2. Teoria dobr ekonomicznych — nawigzuje do u$wiadamianych potrzeb
ludzkich oraz uzytecznos$ci dobr. To wlasnie potrzeby przesadzaja o tym, czy dane dobro
stanowi rzecz uzyteczng dla jednostki, czy tez nie. Ponadto Menger dokonat podziatu dobr
na dostepne bez ograniczen oraz dobra rzadkie (gospodarcze). Dalszy podziat dobr
gospodarczych zawiera kryterium odleglosci od mozliwo$ci zaspokojenia potrzeby, czyli
dobra wyprodukowane (dobra pierwszego rzedu) sa blizej niz $rodki produkcji (dobra

drugiego rzg¢du).
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3. Subiektywna teoria wielko§ci — prezentuje sposob nadawania warto$ci
dobrom gospodarczym. Odbywac¢ si¢ to moze dwojako: subiektywnie poprzez nadawanie
waznosci potrzebom, ktore dobra te zaspakajaja oraz obiektywnie poprzez okreslenie

dostgpnosci dobr.

Z powyzszej analizy wynika, ze szkota austriacka mocno podkreslata indywidualizm
jednostki, realizacje potrzeb i popeddéw oraz subiektywizm w ocenie przydatnosci dobr.
Ekonomisci, uwzgledniajac czynniki pozackonomiczne, nadawali procesowi podejmowania
decyzji ekonomicznych niepowtarzalne cechy. Oznacza to patrzenie przez pryzmat jednostki
a nie ogodtu, czyli grupy. Cho¢ szkota austriacka podkreslata rolg¢ popedow i potrzeb, czyli
sfer¢ biologiczng zycia, to jednak z drugiej strony potrzeby ludzkie prezentowane byty jako
uswiadomione. Uswiadomione procesy cechujg dokonywanie wyborow przy wykorzystaniu
Systemu 2. Popedy natomiast sg $ci§le powigzane z podejmowaniem decyzji przy udziale
Systemu 1 — emocjonalnego. Mozna zatem wysnu¢ wniosek, ze decyzje powstaja przy
udziale obu Systemoéw. System 1 za sprawa pope¢du uruchamia proces podejmowania
decyzji, w efekcie ktorego powstaje uswiadomiona potrzeba. Ta natomiast uruchamia

System 2 pozwalajacy na dokonanie koncowego wyboru.

Jednym z gltéwnych przedstawicieli szkoly szwajcarskiej byt Leon Marie Esprit
Walras. Zgodnie z jego podej$ciem ekonomia zajmuje si¢ badaniem bogactwa spotecznego,
ktorym sa dobra rzadkie, czyli rzeczy uzyteczne oraz wystgpujace w sposob ograniczony.
Podobnie do Mengera, Walras postrzegal uzyteczno$¢ przedmiotdw przez pryzmat
mozliwo$ci zaspakajania przez nie potrzeb. Uzyteczno$¢ przedstawial w postaci réwnan,
gdzie warto$¢ jednego dobra traktowana jako wyjsciowa stanowita podstawe okreslania
wartosci innych dobr (Bochenek, 2016 a). Szkota szwajcarska, podobnie do austriackiej
zajmowata si¢ badaniem procesu podejmowania decyzji z punktu widzenia jednostki, czyli

nabywcy towaru czy ustugi.

Wiliam Stanley Jevons, przedstawiciel szkoly angielskiej nazywanej rowniez
neoklasyczna, zajmowal si¢ gldwnie decyzjami podejmowanymi przez strony transakcji
wymiany dobr. Wykorzystywat przy tym teorie psychologiczne nawigzujace do stabnacej
reakcji na powtarzajace si¢ bodzce. Mozna zatem wnioskowac, ze Jevons stosowal podejscie
wykraczajace poza czysta teori¢ ekonomiczng. Nawigzujac do fizjologii, wyprzedzit
powstale w poOzniejszym czasie prawo Webera-Fechnera (Blaug, 2000). Jak podaje
Bochenek (2016 ¢), zgodnie z zatozeniami Jevonsa, jednostka podejmujac decyzje o zakupie

dobra, dokonuje pomiaru przyjemnosci i1 przykrosci. Oznacza to, ze przedmiotem
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zainteresowan ekonomii, w ujeciu Jevonsa, sg ludzkie potrzeby oraz ich zaspokajanie.
Pojecie bodZca zostato zaczerpnigte z teorii psychologicznej i jest oparte na nie§wiadomych
reakcjach czyli Systemie 1. Pomiar przyjemnosci i przykrosci dokonywany jest przy uzyciu

Systemu 2.

Pozniejszy neoklasycyzm reprezentowany byl miedzy innymi przez Alfreda
Marshalla. Jak wskazuje Joanna Dzionek-Koztowska (2006), ekonomia, w rozumieniu
Marshalla, miata stuzy¢ ulepszaniu warunkéw zycia ludzkiego. Szczegdlne znaczenie
nadawano analizowaniu oraz gczeniu teorii z gospodarczg praktyka. Przy podejmowaniu
decyzji wazne bylo ujecie perspektywy pozaekonomicznej. Marshall kladt nacisk
na doskonalenie ,istoty ludzkiej”. Podejscie takie powoduje rozpatrywanie dziatan
cztowieka nie z punktu ekonomii jako osobno wystepujacej nauki, a z punktu nauk
spotecznych oraz ekonomicznych razem traktowanych. Jednym z elementéw teorii
Marshalla jest koncepcja cenowej elastycznosci popytu. Zawierata ona zardwno krzywa
popytu, jak i podazy reprezentujace odpowiednio uzyteczno$¢ (czynniki subiektywne)
1 koszty (czynniki obiektywne). Jednoczesnie Marshall nie traktowat konsumpcji jako
czynnika pierwszorzednego (Zagora-Jonszta, 2014). Krancowa uzyteczno$¢ z konsumpcji
dobr malata wraz ze wzrostem konsumpcji. Czynniki subiektywne rozpatrywane przez
pryzmat uzytecznosci mozna traktowac jako indywidualne preferencje jednostek. Dochod
oraz koszty stanowig czynniki obiektywne. Zatem wybor dokonywany przy okreslonych
czynnikach obiektywnych, takich jak koszty oraz wielko$ci dochodu zalezny jest
od preferencji czyli Systemu 1. Przekraczajac okreslong wysoko$¢ dochodu, jednostka moze
zmieni¢ wysokos$¢ ponoszonych kosztow, przechodzac na inny koszyk produktow, co czyni
postugujac si¢ Systemem 2. Dalej, znajdujac si¢ na wyzszym putapie, znowu dokonuje

wyborow zgodnych ze swoimi preferencjami, postugujac si¢ Systemem 1.

W sposob ostrozniejszy niz Marshall do zagadnienia uzytecznosci podchodzit
Vilfredo Pareto, kontynuator szkoty Walrasa. Swoja teori¢ ekonomii opieral gtéwnie
na teorii wyboru (Bochenek, 2016 a). Uwazal, ze do metodologicznego opisu procesu
podejmowania decyzji nie ma potrzeby korzystania z elementéw psychologii. Tendencj¢
,0Czyszczania” ekonomii z psychologii nazwano przewrotem paretowskim (Makuch, 2012).
W oparciu o koncepcje E. Y. Edgewortha dotyczaca krzywych obojetnosci, Pareto zauwazyt,
ze dla konsumenta dokonujacego wyboru istnieje wigcej niz jedna kombinacja dobr
przynoszaca takie samo zadowolenie (Bochenek, 2016 c). Pareto opierat si¢ gtownie

na wykresach funkcji, czyli obrazowaniu matematycznym zachowania konsumentow.

36



Ponadto skupiat si¢ na jednostkach oraz na akcie wymiany przeprowadzanym przez dwie

jednostki.

Ujecie Pareto cechuje si¢ skalg mikro, czyli rozpatrywaniem procesu podejmowania
decyzji z punktu widzenia jednostek. I cho¢ teoria wyboru zostata oparta na wykresach
funkcji matematycznych, a sam autor podkreslal brak potrzeby czerpania w niej
z psychologii to krzywe obojetnosci uwzgledniaty aspekt zadowolenia konsumenta, czyli
subiektywny wymiar procesu podejmowania decyzji. Zalozenia Pareto sktaniaty sie

w procesie dokonywania wyboru do postugiwania si¢ Systemem 2, czyli swiadomym.

Podsumowujac  kierunek  subiektywno-marginalny,  podkre§li¢  nalezy,
ze reprezentanci gtownych szkot prezentowali odmienne podejscie w zakresie ujgcia
wptywu cech jednostki na dokonywane wybory. Menger, przedstawiciel szkoty
psychologicznej, czyli austriackiej, nawigzywat szeroko do potrzeb ludzkich, podkreslajac
w ten sposob role jaka odgrywa System 1 w podejmowaniu wyborow i decyzji
ekonomicznych. W szkole neoklasycznej, czyli angielskiej, za sprawa Jevonsa, odnalez¢
mozna mocno zarysowujacy si¢ System 1 oraz System 2 opisywane jako reakcje na bodzce,
czyli czynniki zewnetrzne. Z kolei Marshall podnosit kwesti¢ subiektywnych czynnikoéw
majacych wpltyw na dokonywane wybory, ktorymi bytly migdzy innymi preferencje
konsumentow. W szkole matematycznej, czyli szwajcarskiej odnalez¢ mozna z jednej strony
dzigki Walrasowi uzyteczno$¢ stanowigcg wartos¢ dobra dla jego nabywcy, ale i z drugiej
strony podejscie, ktore z zalozenia autora nie brato pod uwage czynnikow psychologicznych
w procesie wyboréw i decyzji, jednak zawierato kwesti¢ zadowolenia konsumenta, ktore

prezentowal Pareto.

Na przetomie XIX 1 XX wieku w ekonomii rozwija¢ si¢ zaczal nowy kierunek
ekonomii. Odmienne podejscie prezentowatl Thorstein Veblen, ktory jako zwolennik
holistycznego ujmowania proceséw zachodzacych w gospodarce, postulowat taczenie nauk
(Landreth i Colander, 2005). Veblen, twoérca instytucjonalizmu, przedstawit szeroko
zarysowang krytyke ekonomii ortodoksyjnej. Ekonomia instytucjonalna skupiala sig
gtownie na jednostce podejmujacej decyzje, jednak jednostke te traktowata jako czes¢ grupy.
Spoteczenstwo stanowigce otoczenie cztowieka niejednokrotnie wptywato na przebieg
procesu dokonywania wyboru w zakresie decyzji ekonomicznych (Burgiel, 2016). W swojej
pierwszej 1 najstynniejszej pracy pt. Teoria klasy prozniaczej Veblen dzieli spoteczenstwo
na klas¢ prozniacza, ktorej gtdwnym motywem do podejmowanych dziatan jest chec

wyroznienia si¢ oraz klase¢ pracujacy. Instytucje to nawyki myslowe (ang. mindsets),
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instytucjonalizm tym samym mozna nazwa¢ badaniem motywdéw ludzkiego dzialania.
Veblen wsrod czynnikéw ksztaltujacych decyzje wymienia miedzy innymi chegé
pokazywania si¢, konformizm czy zwyczaje (Veblen, 1971). Mozna zatem przyjac,
ze instytucjonalizm Veblena dostrzega System 1 oraz System 2. Nawyki myslowe skracaja
droge dokonywanych wybordéw, dziataja zatem jak System 1, bez analizy sytuacji. Moga
one shuzy¢ wyborom powtarzalnym ale i wptywac¢ na wybory jednokrotne i rzadkie. Poprzez
badanie motywow dziatania Veblen nie tylko wskazuje na czynniki pozaekonomiczne
majace wplyw na dokonywane wybory, dostrzega rowniez role wptywu spolecznego
oraz cechy jednostek czy tez przynalezno$¢ do danej klasy spotecznej. Tak jest w przypadku
efektu prestizowego inaczej zwanego paradoksem Veblena, a mianowicie w przypadku dobr
luksusowych zdarza si¢, ze wraz ze wzrostem ceny rosnie rowniez popyt na to dobro (Ulph,

2014).

Kolejnym przedstawicielem instytucjonalizmu byt John Rogers Commons. Podobnie
do Veblena, jako zwolennik podejscia holistycznego, postulowat odkrywanie korelacji
pomiedzy spoteczenstwem a jego cze¢Sciami. Nieréwny podzial np. w zakresie praw
wlasnosci ttumaczyl dysproporcja reprezentacji klas spotecznych wsérod zarzadzajacych
w poréwnaniu do liczebnos$ci grup spotecznych. Model transakcji, ktorej przedmiot stanowia
prawa wilasnosci dobr, stworzony przez Commonsa zawieral pi¢¢ stron: kupujacego,
sprzedajacego, rywali obydwu zawierajacych transakcj¢ oraz otoczenie zawierajace reguly

(Bochenek, 2016 d).

Instytucjonali$ci podejmowanie decyzji rozpatrywali w ujeciu jednostki na tle grupy.
Jednostka dokonujgca wyboru jest czescig zbiorowosci, zatem dokonujac np. zakupu bierze
pod uwage takie czynniki jak opinie otoczenia czy inne wptywy srodowiskowe. Instytucje

to inaczej reguty, ktore jednostka uwzglednia w swoim postepowaniu.

Wiek XX przynidst podejscie makroekonomiczne. John Maynard Keynes zajmowat
si¢ migdzy innymi czynnikami okre$lajacymi poziom produkcji i zatrudnienia. Jak twierdzit
- popyt determinuje podaz. Skupiat si¢ gtdwnie na dochodzie narodowym, oszczednos$ciach,
globalnej konsumpcji. Opisujac jednak popyt, uwzglednial wystepowanie czynnikéw
subiektywnych, w tym miedzy innymi psychologicznej sktonnosci do konsumpcji
lub oszczednosci. Wskazywatl na zachowania gospodarstw domowych w przypadku wzrostu
ptac i dochodu, rozrézniajac przy tym zachowania grup bogatszych i ubozszych. Twierdzit,
ze wzrost dochodow w przypadku ich niskiego poczatkowego poziomu skutkuje

zwiekszeniem konsumpcji. W przypadku gospodarstw domowych z wyzszym statusem
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ekonomicznym w wigksze] mierze wzrastaja oszczednosci (Bochenek, 2016 d).
Réznorodnos¢ motywoéw zachowan jednostek ekonomista podkreslat w VI rozdziale
Ogolnej teorii zatrudnienia, procentu i pienigdza, opisujac stworzenie rezerw na wszelki
przypadek, odtozenie konsumpcji na przyszio$¢ (oszcze¢dzanie), przewidywanie zmiany
w zyciu osobistym i rodzinnym w przyszlo$ci, poczucie niezaleznosci, motyw spekulacyjny,
gromadzenie na spadek po $mierci albo ,,czyste skapstwo” (Keynes, 2003, strony 97-97).

Dostrzec tu mozna zardwno przezornos¢, niepewnos¢, ostroznosé, ale 1 przedsigbiorczosc.

I.5. Ekonomia wspotczesna (ok. 1930 — dzi$)

We wspoétczesnej ekonomii Bochenek (2016 f) wyrdznit dwa glowne nurty.
Pierwszy obejmuje takie szkoly jak: monetaryzm, ekonomi¢ podazy, neokeynesizm, nowa
teori¢ neoklasyczng czyli szkoly gléwnego nurtu. Drugi nurt, czyli tzw. ekonomia
alternatywna, zawiera mi¢dzy innymi neoinstytucjonalizm, klimetri¢ czy nowag szkole¢

austriacka.

Umownie poczatek monetaryzmu datuje si¢ na rok 1956. W wielu krajach
odnotowano wowczas prosperite. Za jednego z prekursorow tego kierunku uznaje
si¢ Miltona Friedmana (Bartkowiak, 2008). Zgodnie z podejsciem Friedmana ekonomia
powinna prognozowac przyszte zdarzenia (Markowska, 2016). Wspottworca monetaryzmu
podkreslal waznos$¢ indywidualnych praw wiasnosci do posiadanych zasobow, ich
swobodnego uzytkowania w drodze realizacji wilasnych interesow. Wraz z Phelpsem
wprowadzil pojecie oczekiwan inflacyjnych, ktorych podstawa byto uwzglednianie przez
podmioty w prognozowaniu przysziosci wlasnych doswiadczen. Jednostki przy
podejmowaniu decyzji nie wykorzystywaly wszystkich informacji na temat inflacji (Lis,
2017). Funkcjonowanie Systemu 1 w duzej mierze opiera si¢ na posiadanych przez jednostke
doswiadczeniach w taki sposob, ze skraca droge podejmowania decyzji. Jednostka nie ma
potrzeby analizowania wszystkich dostgpnych informacji, skupia si¢ tylko na skojarzeniach
1 wybranych elementach. Powoduje to z jednej strony zmniejszenie kosztow poszukiwania
informacji oraz kosztow analizy dostepnych informacji. Z drugiej jednak strony przyczyniaé
si¢. moze do ponoszenia w przysztosci kosztow blednych decyzji. System 1 pozwala
na podejmowanie decyzji szybko, niemalze w sposob intuicyjny. Tak rozpatrujac proces
oczekiwan inflacyjnych, mozna by przypuszczaé, ze zakladaly one wykorzystywanie

Systemu 1. Jednak réwniez System 2 moze korzysta¢ z do$wiadczen w taki sposob,
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ze jednostka analizuje poprzednie sytuacje i dokonuje biezacych wyboréw oraz wyborow
dotyczacych przysztych zdarzen. Nie mozna wykluczy¢ zatem, Ze prognozowanie opiera si¢

na Systemie 2.

Kolejng szkotg obok monetaryzmu, ktéra zajeta miejsce keynesizmu, byta ekonomia
podazy. Jej rozw6j datuje si¢ na przelom lat 70. i 80. XX wieku. Jednym z przedstawicieli
tego kierunku jest Arthur Betz Laffer (Bochenek, 2016 f). W wyniku badan nad wptywem
stawek podatkowych na wysoko$¢ wplywow z tytulu podatkow Laffer wraz ze swoimi
wspotpracownikami stworzyt krzywa Laffera. Zgodnie z zatozeniem tej koncepcji wraz
ze wzrostem stawek podatkowych i po przekroczeniu pewnego putapu tych stawek obniza
si¢ motywacja do pracy u jednostek. Po przekroczeniu tego putapu jednostki rezygnuja
z pracy catkowicie badz podejmuja prace nielegalng (Canto, Joines i Laffer, 1983). Oznacza
to, ze w systemie gospodarczym moga wystgpowa¢ mechanizmy, ktore sprzyjaja
nieuczciwosci jednostek. Ponadto jednostke mozna zniecheci¢ do wykonywania pracy
w celach zarobkowych, czyli do osiagania korzysci ekonomicznych, naktadajac na nig zbyt
duze obcigzenia. Jak podkresla inny przedstawiciel tego kierunku George Gilder, jednostki
postugujac si¢ rozumem, postrzegaja jako swodj cel osigganie wyzszych korzysci
ekonomicznych (Bochenek, 2016 f). Mozna zatem przyjaé, ze w ekonomii podazy czlowiek
z zalozenia postuguje sie systemem 2, w taki sposob, ze rozpatruje poziom korzysci

1 strat. Jednostka zatem dokonuje oceny optacalnosci podejmowanych dziatan.

Wzrost bezrobocia 1 deficytéw budzetowych w latach 80. przyczynil si¢
do powstania ortodoksyjnej szkoly neokeynesowskiej. Jednym z przedstawicieli tego
kierunku jest James Tobin (Prochnicki, 2011), ktéry opracowat mi¢dzy innymi teori¢ awersji
do ryzyka inaczej nazywang teorig wyboru portfela. Przy ustalaniu struktury portfela
jednostki kierujg si¢ uzyskaniem wyzszego dochodu lub checig uniknigcia ryzyka. Nie jest
wyjasnione, w jaki sposob jednostki dokonujg takiej oceny. Tobin, za Keynesem wyrozniat
trzy motywy posiadania pieniadza, tj. motyw transakcyjny, gdzie pieniadz shuzy wymianie,
motyw przezorno$ci, gdzie pienigdz stanowi zabezpieczenie i motyw spekulacji, czyli
pieniadz stuzacy przyrostowi aktywow inaczej wzbogacaniu si¢ (Tobin, 1958). Motywy
zatem czesto stanowig pozackonomiczny aspekt wplywajacy na podejmowanie decyzji
w zakresie finansowym przez jednostki i gospodarstwa domowe. Nalezy zaznaczyc,
7ze motywy nie zawsze stanowig wymiar uswiadomiony, co moze przektadaé sig
na wykorzystywanie Systemu 1. Natomiast w przypadku wykorzystywania Systemu 2

jednostka dokona szczegdtowej analizy 1 podejmie decyzje w sposob §wiadomy.
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Kolejnym przedstawicielem neokeynesizmu jest Axel Stig Bengt Leijonhufvud,
ktory podkreslat rolg niepelnej - inaczej niedoskonatej informacji, przyczyniajacej si¢
miedzy innymi do nierownowagi na rynku. W swoich pracach nawigzywat do koncepcji
L.M.N. Walrasa, negujac za Keynesem wystepowanie licytatora. Brak licytatora oznacza
brak mechanizmu koordynacji i kontroli na rynku (Bochenek, 2018). Podmioty same
ustalaja ceny, nie posiadajac pelnych informacji. Funkcja mechanizmu koordynacji, czyli
licytatora, mozna poréwnac¢ do funkcji, jakg spetnia na rynku nieruchomosci posrednik

w obrocie nieruchomosciami.

Nowa ekonomia klasyczna stanowi kolejng szkote nazywang inaczej szkola
racjonalnych oczekiwan. Jej powstanie datuje si¢ na poczatek lat 80. XX wieku (Préchnicki,
2007). Jednym z gtéwnym przedstawicieli nowej ekonomii klasycznej byt John Fraser Muth,
ktorego zainteresowania skupialy si¢ gtdwnie wokoét racjonalnosci, podejmowania decyz;ji
oraz dokonywania wyboréow. Muth zakladal, ze oczekiwania stanowig przewidywania
co do przysztych zdarzen i1 budowane s3 w oparciu o dostgpne informacje. Bledy
w oczekiwaniach powstaja w wyniku niedajacych si¢ przewidzie¢ naghtych zdarzen,
tj. gwattownych wstrzasow w gospodarce (Muth, 1961). Teoria Mutha zakladala wiec
podejmowanie decyzji w oparciu o racjonalny i przemys$lany System 2. Ludzie w oparciu
o dostepne informacje i przeprowadzone analizy dokonuja trafnych wyboréow. Bledy
generujace ewentualne koszty chybionych decyzji powstaja przez pojawiajace si¢ czynniki

zewnetrzne.

Na przetomie lat 80. i 90. XX wieku wysoka stopa bezrobocia i wahania
w gospodarce spowodowaly ponowne odrodzenie keynesizmu. Jednym z przedstawicieli
tej szkoty jest George Arthur Akerlof, ktéry zajmowal si¢ miedzy innymi nieuczciwoscia
budowang na asymetrii informacji, tarciami i innymi barierami, ktore powoduja, Ze na rynku
panuje niedoskonata konkurencja. Akerlof podkreslal role kosztow transakcyjnych
W procesie negocjacji i zawierania umow pomiedzy stronami kontraktow (Bochenek, 2016
f). W swoich pracach nawigzuje réwniez do keynesowskich zwierzg¢cych instynktow, ktore
prowadza miedzy innymi do naduzy¢, ale rowniez stojag w sprzeczno$ci z racjonalnoscia.
Z jednej strony celem ludzi jest osigganie maksymalnych korzysci, ktore stanowig zachete
(motywacje¢) do podejmowania dziatan. Z drugiej za$ jednostki czgsto ulegaja zludzeniom
1 postepuja nieracjonalnie, podejmujac swe decyzje w sposdb spontaniczny. Panstwo
powinno tworzy¢ zabezpieczenia i tym samym chroni¢ spoteczenstwo przed nieuczciwymi

dziataniami (Akerlof i Shiller, 2010). W ,,zwierzecych instynktach” mozna zatem dostrzec
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oba systemy. Z jednej strony jednostka obmysla strategi¢ dziatania, poniewaz chce uzyskac
korzysci 1 wowcezas wykorzystuje System 2. Z drugiej jednak strony, ulegajac ztudzeniom
1 postepujac w sposob spontaniczny, czyli zalezny od impulsu jednostka dokonuje wyboréw

1 podejmuje decyzje w oparciu o System 1.

Podobnie do Akerlofa Edmind Phelps dostrzegatl problem wysokich kosztow
transakcyjnych ponoszonych w wyniku przedtuzajacych si¢ negocjacji pomiedzy stronami.
Rozpatrujac kwestie bezrobocia, wskazywat czynniki pozackonomiczne jako to, ktore maja
wpltyw na podejmowanie decyzji przez jednostki oraz na stan gospodarki. Wymieniat tutaj
migdzy innymi bezsilno$¢ czy poczucie wykluczenia, czyli pojecia zwigzane z psychologia
i socjologia (Phelps, 1994). Warto tutaj nadmieni¢, ze ponoszone koszty w krotkim okresie
w postaci wyzszych ptac przektada¢ si¢ moga na nizsze koszty w diugim okresie czasu
ale ponoszone w przypadku duzej rotacji pracownikoéw (Blanchard i Katz, 1997). Teoria
Phelpsa zatem na negocjacje pozwala spojrze¢ wieloaspektowo. Na decyzje wplywaja
zarowno czynniki ekonomiczne, jak 1 pozaekonomiczne. Dokonywanie analizy
ponoszonych kosztow oraz podejmowanie decyzji w oparciu o wyniki analiz sugeruje

uzywanie Systemu 2.

Pozostajac w nowej ekonomii klasycznej - Arthur Melvin Okun, analizujac kwesti¢
reakcji na obnizki i podwyzki cen, stwierdzit, ze klienci dostrzegaja natychmiast podwyzke,
natomiast obnizki dostrzegaja z opdznieniem. Ze wzgledu na wysokie koszty transakcyjne
zwigzane z procesem poszukiwan oraz ze wzgledu na niedoskonato$¢ informacji
o dostgpnych produktach i ich cenach na rynku, klienci zazwyczaj nabywaja produkty
w jednym sklepie. Uzyskujga w ten sposob oszcz¢dnosci w zakresie kosztow transakcyjnych
towarzyszacych poszukiwaniom informacji o dostgpnych produktach i1 ich cenach.
Podwyzka cen moze przyczyni¢ si¢ do rozpoczgcia procesu poszukiwan przez klienta
nowego miejsca zakupéw (Okun, 1991). Okun zwrdcit uwage na mechanizmy
psychologiczne towarzyszace procesowi wyboru i zakupu towaréw. Mozna przyjaé,
ze do momentu zmiany ceny klient podejmuje decyzje o zakupie przy pomocy Systemu 1.
Bazuje na do$wiadczeniu i1 przyzwyczajeniach. Natomiast podwyzszenie ceny powoduje
uruchomienie Systemu 2 i1 ponowng analiz¢ sytuacji na rynku, co moze doprowadzi¢

do zmiany sklepu na inny.

Przechodzac do wspotczesnych szkot ekonomii alternatywnych stanowigcych drugi
nurt ekonomii wspodlczesnej, wyrézni¢ mozna migdzy innymi nowa szkole austriacka.

Wsrod przedstawicieli trzeciej generacji szkoly psychologicznej znalazt si¢ Friedrich
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August von Hayek. Informacje na rynku powstawaty w oparciu o system cen. Wysokie ceny
swiadczyly o mniejszej podazy produktéw. Hayek podkreslat waznos$¢ istnienia praw
wiasnosci (Bochenek, 2016 f). Uwazal, ze nie jest mozliwe zebranie i1 przetworzenie
informacji w takiej ilosci, ktora dawataby podstawy do podejmowania optymalnych decyz;i.
W ten sposob poddawat krytyce zastgpowanie mechanizméw rynkowych z gory przyjetym
planem (Hayek, 1940). Analizujac umyst ludzki, opisywat ztudzenia, ktorym cztowiek moze
ulega¢. I tak podkreslat, ze zarejestrowane w analogiczny sposob przez umyst zdarzenia
zewngetrzne nie musza w rzeczywistosci by¢ podobne i na odwrét. Zdarzenie zarejestrowane
jako odmienne nie musi si¢ r6zni¢ (Hayek, 2002). Hayek dokonat analizy obu systemow.
System 1 jest zawodny, poniewaz ulega zludzeniom 1 moze przyczynia¢ si¢
do podejmowania blednych decyzji. System 2 moze zawodzi¢ réwniez, poniewaz
ze wzgledow technicznych nie zawsze jesteSmy w stanie dokona¢ analizy wszystkich

informac;ji.

Ekonomiczna teoria polityki stanowigca kolejng szkole alternatywna skupiata si¢
gltownie na interakcjach pomigdzy gospodarka a polityka. Jej reprezentanci wykazywali,
ze przedstawiciele spoleczenstwa pomimo roli jakg powinni pehié, przy podejmowaniu
decyzji kierowali si¢ gtownie swoimi korzy$ciami. Za gltéwne przestanki do dziatania
jednostek postrzega si¢ ich egoistyczne cele (Bochenek, 2016 f). James McGill Buchanan
podnosit kwestie¢ wzajemnych korzysci przy wymianie - przy zatozeniu odmiennych
interesOw stron transakcji. Zaktadat, ze cho¢ alokacja dobr odbywa si¢ zaré6wno na gruncie
prywatnym jak i publicznym, to w obu przypadkach jednostki biorgce w niej udziat kieruja
si¢ interesem wlasnym a nie spotecznym (Buchanan, 2014). Jednocze$nie podkreslat wage
wlasnos$ci prywatnej jako podstawy wolnosci jednostek dajacej mozliwos¢ samodzielnego
decydowania o wchodzeniu w interakcje z wybranymi uczestnikami rynku. Jezeli transakcja
byla nieoptacalna, jednostka mogta nie wchodzi¢ w nig lub w pore sie z niej wycofac
(Buchanan, 1993). Mozna zatem przyja¢, ze Buchanan zakladajac wolno$¢ jednostek,
podejmowanie decyzji opieral na Systemie 2. Jednostka po przeanalizowaniu sytuacji

dokonywata wyboru odnos$nie optacalnosci transakcji.

Pozostajac w ekonomicznej teorii polityki, Bruno S. Frey podkreslat potrzebe
funkcjonowania odpowiednich instytucji wspomagajacych rynek. Zawodno$¢ rynku moze
pojawi¢ si¢ w sytuacji, w ktorej jedna ze stron transakcji posiada silniejsza pozycje
od drugiej. Sytuacja taka moze generowac dla strony stabszej wysokie koszty transakcyjne.

Instytucje powinny réwniez wspomaga¢ wymiang, w ktdrej strony transakcji nie maja
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dostepu do pelnej informacji o rynku (Frey i Eichenberger, 2004). W rozwazaniach Freya
mozna doszuka¢ si¢ Systemu 2, ktory moze nie dziata¢ w sytuacji zawodnosci rynku. Jezeli
rynek bedzie posiada¢ zabezpieczenia w postaci instytucji, w tym regut gry, wowczas

zwierane transakcje nie beda generowac dla stron podwyzszonych kosztow transakcji.

Wsréd szkot  alternatywnych od lat 60. XX wieku kietkowal réwniez
neoinstytucjonalizm schylajacy si¢ ku interdyscyplinarnemu podejéciu do problemow
ekonomicznych. Jednym z jego przedstawicieli jest Ronald Harry Coase, autor teorii
kosztow transakcyjnych (Bochenek, 2016 f). Koszty transakcyjne wskazuja na wystepujaca
niepewno$¢ w transakcjach rynkowych, na sprzeczno$¢ intereséw stron transakcji, a takze
na niepelng informacj¢ w przebiegu procesu dokonywania wyboréw i podejmowania
decyzji. Coase podkresl rowniez wazno$¢ praw wiasnosci w przebiegu procesu zwigzanego
z podejmowaniem decyzji ekonomicznych (Coase, 1937). Oliver Eaton Williamson zwracat
migdzy innymi uwag¢ na zachowania oportunistyczne towarzyszace transakcjom
finansowym (Williamson, 1998a). Neoinstytucjonalizm wykluczat w swoim podejsciu
opieranie si¢ tylko na matematyce czy statystyce w rozpatrywaniu probleméw
ekonomicznych. Wprost zachecal do podejscia interdyscyplinarnego. Jego przedstawiciele
dostrzegali pozaekonomiczne czynniki podejmowania decyzji ekonomicznych.
Niedoskonatosci ludzkiego umystu prowadzi¢ moga do ponoszenia wyzszych kosztow
transakcyjnych. Sprzyjaja roéwniez zachowaniom oportunistycznym. W podejsciu
neoinstytucjonalistow dostrzec mozna zaréwno System 1 jak i System 2. Transakcje
podejmowane przez jednostki powinny zatem dopuszczaé mozliwos¢ korzystania
z instytucji gwarantowanych przez panstwo, ktore minimalizujg btedy powstate w trakcie

wyborow 1 decyzji, tym samym zmniejszajg koszty transakcyjne.

Kliometria to szkola alternatywna wykorzystujaca do wyjasniania zjawisk
ekonomicznych miedzy innymi matematyke, ekonometri¢ 1 statystyke. Wsrod jej
przedstawicieli odnalez¢ mozna Douglassa Cecila Northa (Bochenek, 2016 f). Jednocze$nie
jako przedstawiciel ekonomii instytucjonalnej w nawigzaniu do prowadzenia dziatalno$ci
gospodarczej podkreslal waznos$¢ istnienia instytucji. Gwarancje praw wtasnosci sg jednym
z warunkoéw ponoszenia niskich kosztow transakcyjnych (North, 1966). Kliometria jako
szkota wskazuje na stosowanie w analizach metod ilosciowych, czyli ukierunkowuje

poniekad na System 2 jako wykorzystywany w wyborach.
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1.6. Podsumowanie

W rozdziale 1 podjeto probe interpretacji mysli teorii ekonomicznych w zakresie
uwzgledniania w procesie podejmowania decyzji ekonomicznych wplywu na ten proces
dwodch systemoéw - intuicyjnego Systemu 1 oraz racjonalnego Systemu 2. Analizg objgto
réwniez sposOb spostrzegania istoty praw wlasno$ci oraz ich znaczenia dla wyzej
wskazanego procesu. Mialo to na celu pokazanie, ze wptyw czynnikow nazywanych dzisiaj
dwoma systemami, a takze wazno$¢ praw wilasnosci dla procesu podejmowania decyzji

ekonomicznych dostrzegano juz w poczatkach powstania mysli ekonomiczne;.

Starozytna gospodarke cechowala ograniczona wymiana towar6w. Pomimo tego
owczesni uczeni zwracali uwage na prawa wiasnosci. Posiadanie praw ukazywali jako jeden
z czynnikow majacych wplyw na dbatos¢ o dobra. Ponadto wskazywali roznice pomigdzy
jednostkami, ktére wynikaly z poziomu umiejetnosci badz wrodzonego talentu
do wykonywania okreslonych czynno$ci, w tym do zarzadzania dobrami. Co wigcej,
starozytni dostrzegali konflikt, ktéry moze powsta¢ w sytuacji, kiedy cztowiek sprawuje
funkcje publiczng i jednoczeénie posiada prawa do okreslonych dobr. Ow konflikt mogt
wskazywa¢ na uruchamianie si¢ nieswiadomego Systemu 1 w procesie podejmowania
decyzji. Natomiast zaradne gospodarowanie posiadanymi dobrami moglo $wiadczy¢

o uruchamianiu racjonalnego systemu 2.

Wraz z rozwojem handlu przypadajagcym na okres sredniowiecza zaczeto dostrzegac
problem asymetrycznej informacji. I cho¢ z definicji asymetryczna informacja pojawita si¢
w czasie pozniejszym, to dylematy kupcoOw w kontekscie niesprawiedliwej ceny pojawiaty
si¢ juz w dzietach scholastykow. Wyrazniej niz to mialo miejsce w starozytno$ci uczeni
sktaniali si¢ ku wtasnosci prywatnej. Uznawano, ze o wlasno$¢ prywatng dba si¢ lepiej niz
o wlasno$¢ publiczng. Decyzje podejmowane w ramach transakcji, w tym w zakresie

ustalania ceny, podejmowane byly zarowno w oparciu o System 1 jak i System 2.

Z dalszym rozwojem handlu i1 rozkwitem gospodarki feudalnej w okresie
merkantylizmu coraz czg$ciej analizie poddawano natur¢ ludzka. Zwracano uwage
na popedy stanowigce System 1, czyli emocjonalne podejmowanie decyzji przez jednostki.
Z drugiej za$ strony podkreslano rowniez dziatanie Systemu 2 przy wprowadzonych
ograniczeniach i odgdrnie narzucanych zasadach. Powrot do wigkszej swobody jednostek

oraz kwestii praw wlasnosci ponownie przyniost upadek feudalizmu.
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Przedstawiciele ekonomii klasycznej oraz ekonomii neoklasycznej dostrzegali
1 mocno podkreslali natur¢ cztowieka, ale takze zakladali, Ze jednostki sg racjonalne, czyli
postuguja si¢ w wyborach rozumem. Wskazuje to na dostrzeganie Systemu 1 dajgcego
impuls do dziatania oraz Systemu 2 hamujgcego System 1 1 ukazujacego ostatecznie

jednostke jako racjonalng w jej wyborach i decyzjach.

Ekonomia wspotczesna, ktorej poczatek datuje si¢ na 1930 rok zostata podzielona
na dwa gléwne nurty. Z jednej strony podkreslano role¢ motywacji i zach¢t w podejmowaniu
dziatan (System 1), z drugiej za$ zaktadano, ze przy wsparciu instytucji jednostka analizuje
posiadane informacje przed dokonaniem wyboru (System 2). Podkreslono jednoczesnie role

praw wilasnosci.

W przegladzie mysli teorii ekonomicznych odnalez¢é mozna tendencje zmierzajace
do odrzucania czynnikow psychologicznych, jako bioracych udzial w procesie dokonywania
wyboréw ekonomicznych lub wregcz przeciwnie - do akceptowania psychologicznej
1 biologicznej natury cztowieka. Co wigcej, dostrzegano, ze natura ludzka, moze mie¢ wptyw
zaré6wno na proces podejmowania decyzji, jak 1 na ostateczny jej rezultat. Podobnie oceniano
role, jaka mogtly odgrywacé prawa witasnosci. W niektorych okresach oceniano posiadanie
praw indywidualnych do dobr jako czynnik motywujacy, w niektorych natomiast stanowily

one czynnik konfliktogenny.
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Rozdzial II. Teoria kosztéw transakcyjnych oraz teoria praw wilasnosci
W zarysie

II.1. Wprowadzenie

Rozdziat 1T w 1 czeSci zawiera wprowadzenie do teorii kosztow transakcyjnych.
Celem rozdziatu jest wskazanie istoty kosztow transakcyjnych oraz ich wazno$ci w procesie
podejmowania decyzji. W niniejszej rozprawie zatozono, ze koszty transakcyjne przez
jednostki podejmujace decyzje o wyborze nieruchomosci nie zawsze s3 w tym procesie
wlasciwie rozpoznawane. Jednostki kierujagc si¢ Systemem 1, tj. dokonujagc wyboru
W sposob automatyczny, mogg nie uwzglednia¢ takich kosztow w ogoéle. To znaczy,
ze w sytuacji, w ktorej jednostka podejmuje decyzje w sposob nieswiadomy, moze nie
dokona¢ zadnych analiz i zdecydowac si¢ na zakup ze wzgledu na kolor a nie na ceng czy
funkcjonalno$¢ dobra. Wybor taki, w przypadku dobr o niskiej wartosci badz dobr
nabywanych permanentnie, moze by¢ korzystny tzn. ewentualne straty z tytutu
niewlasciwego wyboru moga by¢ nizsze niz koszty transakcyjne zwigzane
z przeprowadzaniem analizy przed zakupem. Jednak w przypadku dobr o wysokiej warto$ci
straty z tytulu nieprzemys$lanego zakupu moga by¢ wyzsze niz ewentualne koszty
transakcyjne zwigzane z weryfikacjg informacji. Natomiast w sytuacji uruchomienia
Systemu 2 petna analiza dostgpnych informacji, z uwagi na niepelng wiedzg¢ stron transakcji
czy nieuczciwo$¢ kontrahentow oraz posrednikow, moze nie pozwala¢ na ujgcie wszystkich
kosztow transakcyjnych. Zatem czy mozna przyjac, ze posrednictwo sprzyja wzrostowi
kosztow transakcyjnych? Czy moze wrecz przeciwnie posrednik zmniejsza asymetri¢

informacji 1 w konsekwencji przyczynia si¢ do obnizenia kosztéw transakcyjnych?

Drugi podrozdzial stanowi krotka analiz¢ praw wlasnosci w konteks$cie generowania
kosztow transakcyjnych. Zawiera oprécz syntetycznego przegladu mysli ekonomiczne;j
definicje, elementy oraz rodzaje praw wlasnosci. Ponadto stuzy wskazaniu roli, jakg pelnig
prawa wtasnosci 1 ich wplywu na transakcje rynkowe w zakresie generowania kosztow,

motywacji jednostek i profitdow osiaganych przez strony.

I1.2. Koszty transakcyjne

Problem kosztow powstajacych przy zawieraniu transakcji poruszany byt zanim

powstala teoria kosztow transakcyjnych. Wzmianki na temat wymiany handlowej, nazwane;j
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sztuka, ktorej celem miata by¢ spekulacja opierajaca si¢ na wykorzystywaniu zmian cen,
mozna odnalez¢ dla przykladu w Polityce Arystotelesa. Arystoteles (2003) odrézniat
niewielki handel stuzacy wilasnym potrzebom od handlu sluzacego zarobkowaniu.
Natomiast $w. Tomasz z Akwinu poruszat kwesti¢ sprawiedliwej ceny. Opisywat przy tym
dylemat kupca ustalajacego cen¢ (Kwasnicki, 1998). W podanym przyktadzie zakonnik
uwypuklil problem asymetrycznej informacji jako przyczyny mozliwego wzrostu kosztow
towarzyszacych transakcji, a majacych wptyw na ksztattowanie si¢ ceny. Oznacza to,
ze brak dostepu do informacji powoduje niepewnos$¢, ktora w dalszej konsekwencji u jednej
ze stron umozliwia uzyskanie wyzszego zarobku, a u drugiej strony generuje dodatkowe
koszty. Jezeli przyja¢, ze kupiec pehil role posrednika w wymianie (pomigedzy wytwoérca
a odbiorcag dobra), poprzez zatajenie informacji o zblizajacych si¢ dostawach, zatait

jednoczesnie informacje o dobrach na rynku sprzedawanych przez innych posrednikow.

Transakcji dokonuje cztowiek, decydujac jednoczesnie o tym jakich informacji
udziela pozostalym stronom wymiany. Dlatego tez wsrdd czynnikéw ksztaltujacych
przebieg transakcji nalezy uwzglednia¢ ograniczenia natury ludzkiej wynikajace miedzy
innymi z procesOw poznawczych, ograniczonej racjonalnosci czy zachowan
oportunistycznych. Co warte podkreslenia, to wlasnie ograniczono$¢ procesOw
poznawczych polegajaca na niemozno$ci przeanalizowania wszystkich dostgpnych
informacji badz btednego odczytywania niektorych dostrzeganych informacji przyczynia si¢
z jednej strony do ograniczonej racjonalno$ci, a z drugiej strony zachecaé moze
do oportunizmu. Zauwazano to juz w czasach Arystotelesa. Zatem zawodno$¢ procesow

poznawczych stanowi gldéwny powod powstawania kosztéw transakcyjnych.

Punktem wyjscia do oceny transakcji od strony ekonomicznej jest racjonalnosé¢
dokonanego wyboru. Mozna jg rozpatrywac jako maksymalizacje, ograniczong racjonalnos¢
oraz racjonalno$¢ organiczng (Williamson, 1998a). Racjonalno$¢ pojmowana jako
maksymalizacja wigzana jest z gtdwnym nurtem ekonomii. Model homo oeconomicus, czyli
czlowiek gospodarujacy, zakladat dazenie jednostki do wyznaczonego przez nig celu
gospodarczego. Jednoczesnie 6w czlowiek poruszat sie¢ w §wiecie, w ktorym posiadat
nieograniczony dostep do niezbednych w procesie podejmowania decyzji informacji
(Szarzec, 2014). Dazac do wyznaczonego celu, homo oeconomicus nastawiony byt
na maksymalizacj¢ wlasnych zyskdw, inaczej na osiagnigcie jak najwigkszych korzysci przy
jak najmniejszym naktadzie. Optymalizacja zaklada maksymalizacj¢ satysfakcji przy

minimalizacji kosztow (Chojnacka, 2014). Kontynuujac przyktad kupca jako posrednika
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podazajacego z towarami do odleglych krajéw, mozna si¢ przyjrze¢ trzem stronom
transakcji. Ow kupiec, dazac do celu, ktérym jest maksymalizacja wtasnych zyskow, zataja
informacje o zblizajacych si¢ innych dostawach. Moze to spowodowac¢ sprzedaz towardéw
po ustalonej przez kupca cenie 1 osiggni¢ciu przez niego celu. Tym samym cel osigga
rowniez producent dobra — kupiec sprzedal jedng partie towaru i moze kupié¢ kolejna.
Ostateczny nabywca towaru z jednej strony realizuje cel poprzez akt zakupu, z drugiej strony

nie ma alternatywy wyboru ani w zakresie ceny, ani w zakresie jako$ci nabywanego dobra.

Pojecie ograniczonej racjonalnosci pojawilo si¢ za sprawg rozwazan Herberta
Alexandra Simona. Autor w swoim artykule A Behavioral Model of Rational Choice (1955)
wskazywal na ograniczenia teorii racjonalnych wyborow. Jednostka dokonujaca wyborow,
podobnie do ostatecznego nabywcy z przyktadu wskazanego przez sw. Tomasza z Akwinu,
nie jest w stanie kontrolowa¢ wszystkich zmiennych. Ponadto zbidr alternatyw jest zbiorem
otwartym 1 trudno jednoznacznie okresli¢ korzysci w stosunku do wybranej alternatywy.
Uwzgledni¢ nalezy réwniez problem powstajacy przy nadawaniu hierarchii optacalno$ci
poszczegdlnych wyboréw oraz Srodowisko, w ktorym zyjemy, a takze indywidualne,
biologiczne ograniczenia kazdego czlowieka. Oznacza to, ze teorie wyboru powinny
uwzglednia¢ rowniez ograniczenia psychologiczne i fizjologiczne. Simon (1990) podkresla,
ze aby opisaé, przewidzie¢ i wyjasni¢ zachowanie systemu ograniczonej racjonalnosci,
nalezy zaréwno zbudowac teori¢ procesoOw systemu, jak i opisa¢ srodowiska, do ktorych

ma ta teoria zastosowanie.

Racjonalno$¢ organiczna wigz¢ si¢ Scisle z podejSciem ewolucyjnym
uwzgledniajacym w procesie wyboroOw miedzy innymi zautomatyzowane schematy.
Zgodnie z tg koncepcja czgsciowo za kwestie wyboru odpowiedzialne sg umiejetnosci
jednostki czy przyzwyczajenia (Nelson 1 Winter, 1985). Ponadto wazng rol¢ w procesie
podejmowania decyzji odgrywaja czynniki losowe (Kwasnicki, 2001). Podejmujac decyzje
dzi§ o inwestycji, ktora moze przynies¢ wymierne korzysci za np. 10 lat, nie jesteSmy

w stanie oceni¢ ani przebiegu realizacji inwestycji, ani tez jej skutkow koncowych.

Oprocz racjonalnosci w transakcjach nalezy uwzgledni¢ czynnik nazywany
interesem wilasnym. Czy kupiec, czyli posrednik, ktéory przemilczat informacje
o zblizajacych si¢ dostawach dbal o wlasny interes? Jednak by¢ moze jednoczesnie dbat
o interes pozostatych uczestnikoéw rynku? Gdyby poinformowat ostatecznego nabywce
o niepewnej dostawie by¢ moze zadna ze stron, tj. ani producent, ani posrednik, ani nabywca,

nie osiggnatby celu? Najsilniejsza forma — oportunizm — cechuje si¢ przebiegloscig
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w osigganiu wilasnego interesu. W trakcie realizacji transakcji jednostka zachowujaca si¢
w sposOb oportunistyczny stosowa¢ moze podstep, kltamstwo, a takze oszustwa
(Williamson, 1998a). Zachowania takie moga wystepowac gtownie w sytuacjach, w ktorych
jedna ze stron posiada stabszy dostep do informacji niz jej kontrahent (Karpacz i Podkowka-
Sedek, 2014). Zachowania oportunistyczne moga znacznie podnosi¢ koszty transakcji.
Korzysci tak przeprowadzonej transakcji, w przypadku nieujawnienia oszustw czy zatajen,
moga przypas¢ stronie wykazujgcej zachowania oportunistyczne. Koszty poniesione przez
drugg strong transakcji beda znacznie wyzsze niz w przypadku transakcji przeprowadzone]
w sposob uczciwy. Natomiast w przypadku ujawnienia §wiadomie zatajonych faktow
waznych dla transakcji czy innych rodzajow oszustw, koszty transakcji moga by¢ wyzsze
dla obu stron lub tez dla strony podejmujacej dzialanie oportunistyczne. W sytuacji, gdy
oszustwo wyjdzie na jaw, strona oszukana moze domagac si¢ w postgpowaniu sagdowym
naprawienia szkody a nawet odszkodowania. Uruchomienie sprawy na drodze sadowej
zalezne jest migdzy innymi od wartosci pieni¢znych a $cislej od puli udziatow. Dale;j,
w zaleznos$ci od rozstrzygnie¢ sagdowych méwi¢ mozna o bodzcach zaréwno dla stron
konfliktu, jak i dla innych uczestnikéw rynku. Na podstawie orzecznictw dane dziatanie jest

mniej lub bardziej optacalne czyli efektywne (Cooter 1 Ulen, 2011).

Stabsza od oportunizmu formg pogoni za interesem wlasnym jest otwarta pogon
za interesem wiasnym, najstabszg za$§ postuszenstwo (Williamson, 1998a). Otwarta pogon
za interesem wlasnym stwarza warunki zawarcia 1 przeprowadzenia transakcji w sposob
uczciwy dla obu stron. Jezeli klient ma zamiar kupi¢ nieruchomo$¢ od developera, to bedzie
on oczekiwatl udzielenia mu wszystkich dostgpnych informacji mogacych mie¢ wptyw
na podejmowang decyzj¢ oraz uczciwej ceny. Developer natomiast podjat si¢ inwestycji,

majac nadziej¢ na uzyskanie profitow.

W przypadku trzeciej z wymienionych opcji, czyli postuszenstwa, jednostka
realizuje cele, ktore niekoniecznie sg spojne z us§wiadamianym przez nig interesem wtasnym.
Jezeli zakupu nieruchomos$ci dokonuje dwdjka ludzi majaca zamiar ze sobg wspdlnie
zamieszkac¢, to interesem wlasnym moze by¢ wspolne zamieszkanie, kazde z nich jednak
posiada¢ bedzie réwniez interes wilasny. Interesy wlasne moga nie by¢ spdjne. Jedno
z dwojga moze chcie¢ zamieszka¢ w domku jednorodzinnym potozonym na obrzezach

miasta, drugie za§ w mieszkaniu w centrum miasta.

Przechodzac do definicji kosztow transakcyjnych, ich skladowe rdéznig sie

w zaleznos$ci od autora. Furubotn i Richter (2005) wskazuja na trzy rodzaje kosztéw
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transakcyjnych, tj. koszty rynkowe, menedzerskie i polityczne. Pierwsza grupa kosztow
obejmuje poszukiwanie informacji w zakresie cen i kontrahentéw na etapie produkcji
1 sprzedazy, druga grupa zawiera koszty zwigzane z procesami zarzadzania
w przedsigbiorstwie. Trzecia grupa kosztOw natomiast zwigzana jest z tworzeniem ram
prawnych oraz dostarczaniem dobr publicznych na rynek. Co wazne Furubotn i Richter
koszty transportu wydzielaja obok kosztéw transakcyjnych, co oznacza, ze nie stanowig one

czesci kosztow transakcyjnych.

Koszty transportu dotycza przemieszczania dobr 1 ustug. Adam Smith w III ksiedze
Badan nad naturq i przyczynami bogactwa narodow (2012) poddaje analizie kwestie
ksztattowania si¢ ceny dobra ze wzgledu na kraj, w ktéorym dochodzi do aktu wymiany.
Podkresla, ze chociaz w krajach bogatszych za t¢ samg ilo$¢ kruszcu mozna wiecej otrzymac
dobra niz w kraju biednym, to ostateczne ceny za dobro nie muszg si¢ r6zni¢. Dobro
przewiezione z jednego kraju do drugiego, w tym drugim jest nieco drozsze niz w kraju,
z ktorego zostato przewiezione. Oznacza to, ze cho¢ jak wskazuja Furubotn i Richter (2005)
- koszty transportu nie stanowig kosztow transakcyjnych, to jednak przewo6z dobra ma
wpltyw na jego cene. Im wigksza odlegtos¢ od miejsca produkcji do miejsca sprzedazy, tym

cena dobra wyzsza.

W sytuacji, gdy wymiana towar6w nastgpuje pomiedzy ludzmi znajdujacymi si¢
W tym samym miejscu a nie w miejscach oddalonych od siebie (ro6zne miasta, kraje czy
kontynenty), korzysci z transakcji moga przypada¢ obu stronom. Jednak znalezienie
wymiany towaréw odbywajacej si¢ bez ponoszenia dodatkowych kosztow, tj. ograniczajacej
si¢ tylko do ,utraty czasu” nie jest proste. Zazwyczaj transakcjom towarzysza koszty
transportu, w tym zatadunku, przewozu, akcyzy, jak 1 inne koszty sprzedazy, np. oplaty
bankowe, wynagrodzenia dla pracownikow (Menger, 2007). Koszty powstajace przy
wymianie pomniejszaja cze$¢ zyskow z tej] wymiany, a niekiedy nawet uniemozliwiajg
przeprowadzenie transakcji. Jezeli osoby bezposrednio zaangazowane w proces wymiany
(kupujacy-sprzedajacy) znajduja si¢ w odlegltych od siebie miejscach, koszty dokonania
transakcji mogg spowodowacé nieoptacalnos¢ transakcji. Zatem mozna uznaé, ze koszt
transportu zalicza si¢ do kosztow wytworzenia dobr oraz ustlug i znajduje on swoje

odzwierciedlenie w cenie.

Koszty transakcyjne mozna podzieli¢ wedlug etapu transakcji. I tak Williamson
(1998a) wyroznit koszty ex ante — powstajace w fazie negocjowania i przygotowania umow

oraz koszty ex post — zwigzane z okresem realizacji i rozliczania kontraktow. Natomiast
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Cooter 1 Ulen (2011) koszty transakcyjne podzielili wedlug etapéw: poszukiwania,
targowania si¢ oraz egzekwowania. W pierwszym z wyr6znionych etapdw nabywca
poszukuje informacji o dostgpnych na rynku opcjach, w drugim z etapow ustalane
sg warunki kontraktu. Od rezultatu zakonczonych negocjacji zalezy przebieg etapu
trzeciego. Jezeli kontrakt zawiera btedy, jego egzekwowanie moze przynie$¢ wysokie koszty

transakcyjne.

Przenoszac na dzisiejsze realia przyklad kupca, ktéry zatail informacje
o zblizajacych si¢ dostawach, w przypadku posrednika nieruchomosci skutek asymetrii
informacji moze by¢ odczuwany na etapie poszukiwania, ale rowniez targowania si¢ oraz
egzekwowania. Zatajenie informacji o posiadanych ofertach spetniajacych oczekiwania
klienta moze skutkowa¢ m.in.: wydtuzeniem czasu poszukiwania, wyborem gorszej oferty
czy przyjeciem wyzszej ceny. Z drugiej strony patrzac, udzial posrednika nieruchomosci
w procesie wyboru i zakupu nieruchomosci moze spowodowac skrocenie czasu poszukiwan
nieruchomos$ci, wybor najlepszej oferty, wynegocjowanie dobrej ceny czy satysfakcje
z dokonanego wyboru. Czy mozna zatem uzna¢, ze posrednik moze podwyzszy¢ badz

obnizy¢ koszty transakcyjne w procesie wyboru 1 zakupu nieruchomosci?

Teoria kosztow transakcyjnych stanowi cze$¢ ekonomii instytucjonalnej. Zrédet
powstania ekonomiki instytucjonalnej historycy doszukuja si¢ migdzy innymi
w darwinizmie spotecznym, antropologii kulturowej i w pragmatyzmie. Za sprawg Herberta
Spencera w socjologii pojawito si¢ pojecie instytucji (Stankiewicz, 2012). Instytucje dzisiaj
postrzegane s3 jako jedno z kluczowych narzedzi obnizania kosztéw transakcyjnych.
Spencer instytucjom i ich znaczeniu dla spoleczenstwa poswigcit znaczng cze$¢ The
Principles of Sociology (1877). W rozdziale XII czesci 11 zawierajagcym podsumowanie
wskazuje, ze kazda instytucja czy prywatna, czy publiczna charakteryzuje si¢ mnozacymi
si¢ zwyczajami 1 regutami zycia. Stuzg one dostosowywaniu dziatan do zmian, jakie niesie
czas. Jak wskazuje autor, dopiero na skutek doswiadczen ludzie wyznaczaja granice,
a niemozliwe jest przystosowanie si¢ do przysztych zachowan i sytuacji. Czes¢ 111 w cato$ci
zostala poswigcona instytucjom domowym czyli relacjom rodzinnym. Czeg$¢ IV zawiera
opis instytucji ceremonii rozumianych jako obrzadki, zwyczaje regulujace poniekad relacje
w spoleczenstwach. Spencer zawarl w niej migdzy innymi rozdziat dotyczacy wrgczania
prezentow oraz wzajemno$ci obdarowywania si¢, skad swodj poczatek mogl mie¢ barter.
Czes¢ V skupia si¢ na instytucjach politycznych, VI na instytucjach religijnych, VII

na instytucjach profesjonalnych, czyli zawodowych 1 czgs¢ VIII na instytucjach

52



przemystowych - w tym rozdzial dotyczacy wymiany (Spencer, 1877). Kladac nacisk
na instytucje, w The Principles of Sociology Herbert Spencer pokazuje, ze zycie
w spoteczenstwie niesie za sobg potrzebe stosowania regut. Podkresla, ze relacje
miedzyludzkie — rodzinne, zawodowe, handlowe czy biznesowe — wymagajg nieco innych
instytucji, cho¢ niekiedy reguty z poszczegoélnych sfer zycia przenikaja do innych sfer.
Przyktadem przenikania jest barter, ktory, jak wskazuje Spencer, poczatkowo stuzyl
odwdzigczaniu si¢ prezentem za prezent w instytucji ceremonii, skad zostat zaczerpniety
do instytucji przemystowej jako akt wymiany. Nalezy rowniez pami¢tac, ze owe zwyczaje,
reguly 1 instytucje ewoluuja wraz z postepem czasu. Tak tez ewoluowala instytucja
posrednictwa. Wraz z rozwojem handlu, coraz wigkszymi mozliwo$ciami przemieszczania
si¢ oraz komunikowania si¢ niektore informacje, jak np. dotyczace zblizajacych si¢ dostaw
docieraty do przysztych nabywcow niezaleznie od woli kupcow. Jednoczesnie akt wymiany
niekiedy wymaga specjalistycznej wiedzy dotyczacej nabywanego dobra, a takze
znajomos$ci unormowan prawnych towarzyszacych takiej wymianie. Posrednik dysponujacy
wiedzg na temat obrotu, znajacy zwyczaje oraz reguty moze przyczyni¢ si¢ do obnizania

kosztow transakcyjnych.

Jak wynika z powyzszego zagadnienie kosztéw transakcyjnych, jak i pozostate
elementy ekonomii instytucjonalnej zapoczatkowane zostaly zanim powstata zwarta teoria
w tym zakresie. Koszty transakcyjne towarzysza przeniesieniu praw wilasnosci. Stad ich
obecnos¢ odkad pojawila si¢ wymiana towardéw 1 ustug. Jak wskazuje Hardt (2009), znaczna
czes¢ ekonomistow XIX wieku stosowala pojecie tarcia, obrazujac w ten sposéb zaktdcenia
wystepujace na rynku. Wedhug Plazy, Margielewskiego i Celichowskiego (2005) tarcie
to zjawisko spotykane powszechnie. Jego zadaniem jest przeciwdzialanie przemieszczania
si¢ czasteczek czy cial, inaczej generowanie oporu, ktorego pokonanie wymaga energii.
W ramach wymiany towarow lub ustug zjawisko tarcia moze spowodowac wzrost kosztow

tej wymiany, a niekiedy uniemozliwi¢ jej przeprowadzenie.

Jednym z prekursoréw teorii kosztow transakcyjnych, uznawanym za jej ojca, jest
Ronald Harry Coase (Zygan, 2014). W artykule The Nature of the Firm opublikowanym
w 1937 roku zawart rozwazania na temat podstaw dziatania firmy. Rozpatrujac zagadnienia
praw wlasnos$ci oraz kosztow transakcyjnych na przyktadzie przedsigbiorstw, autor
podkresla wage mozliwosci wykorzystania teorii ekonomicznych w rzeczywistosci. To jest
stworzenie realnych modeli majacych zastosowanie w istniejagcym systemie gospodarczym.

Gdyby podejscie ekonomistow zaktadajace, ze system gospodarczy dziata samoczynnie pod
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wplywem mechanizmu cenowego byto w petni stuszne, istnienie firm bytoby bezzasadne.
Jezeli przyja¢, ze mechanizm cenowy spetnia funkcje koordynujaca, to jaka funkcje peini
przedsigbiorca, wlasciciel czy menadzer? By¢ moze optaca si¢ dziatanie poprzez firmy,
dlatego ze w przypadku mechanizmu cenowego wystepuja koszty rynkowe zwigzane
z wykorzystywaniem tego mechanizmu. Podobne pytanie mozna zada¢ w kierunku funkcji
petnionej przez posrednikow w obrocie nieruchomo$ciami — by¢ moze optaca si¢ korzystac
z ustug posrednikdéw, poniewaz obniza to koszty zawieranej transakcji? Jak podnosi Coase
(1937) nalezy zwrdci¢ uwage na koszty zwigzane z mnogoscig wyborow, a co za tym idzie
na koszty zwigzane z pozyskaniem informacji. Ponadto wystepuja koszty zwigzane
z momentem poprzedzajagcym zawarcie umowy, czyli koszty negocjacji oraz koszty
zawarcia kontraktu. Uwzgledniajagc kwesti¢ niepewnosci, ryzyka oraz obaw uczestnikow
transakcji, warto jest stosowac sposoby obnizania kosztow rynkowych. Jednym z nich jest

prowadzenie dziatalno$ci w ramach firmy.

Podsumowujac powyzsze rozwazania, do kosztow zwigzanych z wykorzystywaniem
mechanizmu cenowego zaliczamy koszty zwigzane z pozyskaniem informacji, koszty
negocjacji, a takze koszty egzekwowania umow. Ich wystgpowanie warunkowane jest
mnogoscig wybordéw. Liczba dostepnych wyborow zalezy od uwarunkowan rynkowych,
w tym od rozmiaru interwencji panstwa w mechanizmy rynkowe. W artykule 7he Nature
of the Firm (1937) autor dajac poczatek teorii kosztow transakcyjnych w odniesieniu
do nich uzywal zwrotu koszty rynkowe, co poniekad ukazuje ich charakter zwigzany

z aktywnos$cig rynkowa.

Wedhug Hardta (2009) w literaturze z zakresu ekonomii termin kosztow
transakcyjnych po raz pierwszy zostal uzyty w 1940 roku w artykule A Study of Interest and
Capital. Autor przekonywal, ze wysokie koszty transakcyjne obok preferencji ptynnosci

stanowig argument za posiadaniem gotowki (Scitovsky, 1940).

Przedmiotem ekonomii kosztoéw transakcyjnych sa transakcje oraz proby
wygospodarowania na nich oszczgdnosci. Nalezy podkresli¢, ze wykorzystywane przy tym
podejscie ma charakter interdyscyplinarny. W odroznieniu od kosztéw produkcji, koszty
transakcyjne, tj. np. koszty negocjowania umowy, nierzadko nie sg brane pod uwagg.
Tymczasem przyjmujac, ze transakcja oznacza w konsekwencji zmiang¢ w zakresie
wlasnosci dobra, to niesie za soba koszty transakcyjne przyrownywane do zjawiska tar¢

w fizyce (Williamson, 1998a).
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Rozpatrujac proces realizacji transakcji, nalezy uwzgledni¢ charakter stron bioragcych
w tej transakcji udzial. Ekonomia neoklasyczna traktuje firme¢ jak czarng skrzynke
(Platje 1 Paradowska, 2007), rozpatrujac stan poczatkowy (wejsciowy) i1 stan koncowy
(produktu). Pomijany jest tym samym proces srodkowy powstawania ustugi czy produktu.
W artykule The Nature of the Firm, Coase wskazuje, ze niektére naktady sa dokonywane
na zewnatrz a niektore wewnatrz firmy. Zewngtrzne naktady to transakcje rynkowe.
Wewnetrzne to miedzy innymi relacje panujace w firmie. Oznacza to, ze oprocz
mechanizmow rynkowych na firm¢ i dokonywane przez nig transakcje majg rowniez wptyw
zachodzace w niej procesy (Coase, 1937). Odchodzac od firmy, w przypadku realizacji
transakcji przez grupeg, np. wspdlny zakup nieruchomosci przez co najmniej dwie osoby,
nalezy bra¢ pod uwage uwarunkowania rynkowe, np. cen¢ nieruchomosci, ale rowniez

procesy zachodzace pomigdzy podejmujacymi te decyzje.

I1.3. Prawa wlasnosci

Podstawa wyboréw ekonomicznych jest rzadko$¢ (ograniczonos¢) dobr. Stad
przedmiotem ekonomii jest migdzy innymi wyjas$nianie procesu alokacji dobr i ustug (Begg,
Vernasca, Fischer i Dornbusch, 2014). Rozstrzygajac, co ma by¢ produkowane i do kogo
maja trafi¢ wykonane produkty, nalezy bra¢ pod uwage nie pojedyncze wybory jednostek
tylko dzialanie calego systemu spotecznego. Natomiast na system spoleczny sktadajg si¢
reguly, rozwigzania techniczne, zwyczaje pomagajace gospodarowaé w taki sposob,
aby unika¢ konfliktow pojawiajacych si¢ przy wystgpowaniu ograniczonych zasobow.
Ograniczono$¢ zasobow powoduje, ze nie mozna zaspokoi¢ wszystkich potrzeb, stad nalezy
dokonywa¢ wyborow. Wazne sg pytania dotyczace istniejacej w danym czasie struktury
praw wlasnos$ci, spotecznych konsekwencji tej struktury oraz rozwoju, czyli zmian

nastgpujacych w strukturze (Alchian i Demsetz, 1973).

Furubotn i1 Pejovich (1972) definiujac prawa wlasnosci, podkreslaja, ze nie dotycza
one relacji miedzy ludzmi a dobrami. Prawa wiasnos$ci skupiajg si¢ na relacjach migdzy
ludZzmi, ktore wynikaja z faktu, Zze sa oni w posiadaniu okreslonych rzeczy. Glownym
zadaniem istnienia praw wlasnosci jest okre$lanie norm zachowan, ktore w dalszej
kolejnosci umozliwiajg np. identyfikacje wtasciciela oraz egzekwowanie praw czy
obowiagzkow zwigzanych z wilasnoscig. Przekraczanie granic okre$lonych przez prawa

wlasnosci moze generowac koszty w postaci kar. Konkludujac, system praw wiasnosci
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mozna okresli¢ jako zbidr stosunkéw spoteczno-gospodarczych okreslajacych mozliwosci

poszczegolnych osob w zakresie korzystania z ograniczonych zasobow.

W ekonomii nie zawsze pojecie wlasnosci definiowane byto w sposdb wystarczajacy
(Hodgson, 2015). Dokonujac przegladu historii mysli ekonomicznej, wazno$¢ praw
wlasno$ci dostrzegano zanim powstata teoria praw wilasnosci. W czasach feudalizmu
spoteczenstwo dzielito si¢ na wiascicieli S$rodkéw produkcji oraz niewolnikow.
Merkantylizm przyniost rozwdj handlu, a tym samym rozwdj prywatnych przedsiewzigc
ograniczanych przez regulacje panstwowe. Konieczno$¢ wprowadzenia ograniczenia
uprawnien panstwa w zakresie regulacji zachowan ekonomiczno-gospodarczych silnie
akcentowano na przetomie XVII 1 XVIII wieku. Liberalng koncepcj¢ panstwa
umozliwiajgcg rozwdj wolnosci gospodarczej popierali miedzy innymi Francois Quesnay,
Thomas Hobbes, David Hume, Jeremy Bentham, Adam Smith (Danowska-Prokop, 2014).
Koncepcja ta, popierajac swobode gospodarcza, poruszata réwniez kwestie zwigzane
z wzajemnymi stosunkami mi¢dzyludzkimi, w tym prawami wtasnos$ci. Jednostka w swej
naturze pragnie posiada¢ jak najwigcej dobr, co prowadzi do konfliktow z innymi
jednostkami. Uniknigcie wojny domowej mozliwe jest dzigki spisaniu praw naturalnych,
ktore powinny by¢ respektowane przez spoteczenstwo (Hobbes, 2009). Hobbes dopuszczat
interwencjonizm panstwa, jednak ograniczal go do tworzenia prawnych ram
funkcjonowania w wolnym panstwie. W ten sposob prawo naturalne tworzyto zapisany zbior

regul, ktore jednostki winny byty przestrzegac.

Wiek XIX przyniost kolejne zmiany réwniez w podej$ciu do wiasnosci. I tak tez
do zniesienia prywatnej wlasnosci nawoltywali Karol Marks i Fryderyk Engels (2007) oraz
ich zwolennicy, twierdzac, ze sprzyja ona wyzyskowi grupy nieposiadajgcej wtasnosci na
rzecz grupy wiascicieli. Marksizm zaktadal wlasnos$¢ publiczng jako wtasciwa 1 sprzyjajaca

spoleczenstwu.

Niejako w odpowiedzi na brak uregulowan praw wlasnosci zarowno w ekonomii
klasycznej, jak 1 oddanie wlasnosci pod rzady panstwa w okresie marksistowskim, w latach
50. XX wieku w USA zaczeta si¢ rozwija¢ szkota praw wilasnosci (Szmitka, 2012).
W dalszej kolejnosci na przetomie lat 50. 1 60. XX wieku Nowa Ekonomia Instytucjonalna
zaczeta stosowaé nowy nurt badawczy — ekonomiczng analize prawa. Jego tworcami
sa Guido Calabresi oraz Ronald Coase (Pomaskow, 2016). Odrgbne stosowanie prawa
1 ekonomii mogto niekiedy powodowaé wprowadzanie zapiséw ustaw i innych aktow

prawnych niesprzyjajacych okreslonym dzialalnosciom gospodarczym, zawieraniu
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niektorych transakcji, czynigc je nieefektywnymi. O ile jest to pozytywne dzialanie
w przypadkach transakcji prawem zabronionych, nieetycznych czy przestgpczych, o tyle
niektore zapisy mogly hamowac dziatalnos$¢ korzystng dla spoteczenstwa. Douglass North,
twierdzil, ze rozwdj prywatnych praw wlasnosci ma wplyw na rozwdj gospodarczy. Jako
gléwny czynnik, ktdry przyczynia si¢ do wzrostu zamozno$ci, wskazuje na skuteczny
system gospodarczy. Natomiast skuteczny system gospodarczy to system, ktory poprzez
odpowiednio skonstruowane prawa wiasnosci wpltywa na pobudzanie jednostek
do wdrazania innowacji i uruchamiania produkcji. Poza pobudzaniem do podejmowania
pozadanych dziatan, prawidtowy system praw wlasnosci hamuje dziatania niepozadane jak
kradzieze czy nadmierne opodatkowanie  (North i Thomas, 1973). Oznacza to,
ze prawidtowy system praw wlasnos$ci z jednej strony obniza koszty transakcyjne poprzez
zapobieganie dziataniom niewtasciwym, z drugiej za$ strony poprzez obnizanie kosztow
transakcyjnych ulatwia jednostkom podejmowanie dziatan. Jezeli dziatalno$¢ na skutek

obnizenia kosztéw transakcyjnych bedzie optacalna, powstaje zacheta do kolejnych dziatan.

Wracajac do definicji praw witasnosci zaproponowanej przez Furubotn i Pejovich
(1972) 1 przyjmujac, ze prawa wilasnosci skupiajg si¢ na relacjach miedzy ludzmi,
w odniesieniu do rzadkich dobr mozna wyr6zni¢ uprawnienia tworzace prawa wlasnosci.
Zatem prawa wlasnos$ci maja na celu wytyczanie granic tego, co ludzie mogg robi¢, a czego
nie mogg robi¢ z posiadanymi dobrami, w tym okreslaja, co moga poszczegolne jednostki
posiadac, jak tego uzywac, jak z tego korzystac 1 jak to przekazywac (Cooter 1 Ulen, 2011).
Sposob formutowania praw wlasno$ci Harold Demsetz (1967), przedstawit jako proces ,,hit
and miss”, ktory czasem konczy si¢ sukcesem niekiedy za$ porazka, podkreslajac tym
samym niepewno$¢ uzyskiwanych efektow. Efekty te zalezne sg od elastycznosci
spoleczenstwa oraz od umiejetnosci przyjmowania nowych rozwigzan. Jak juz wczesniej
podkreslono zmiany te dotycza zarowno technologii jak i obyczajow panujacych w danej

grupie spoteczne;j.

Nalezy dokona¢ rozroznienia pomig¢dzy ,,property and possession”, czyli wlasnoscia
rozumiang jako kontrola nad rzecza a wilasno$cig rozumiang jako prawo do posiadania
rzeczy. Usankcjonowanie prawem posiadania wlasnosci podnosi motywacje wiasciciela tej
wlasnos$ci do podejmowania okre$lonych dziatan (Hodgson, 2015). Wsrdd praw wiasno$ci

mozna wskaza¢ nastepujace elementy (Tyc, 2016):

1. prawo uzywania obiektu (usus),
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2. prawo czerpana korzysci z dobra (usus fructus),
3. prawo przeksztalcania formy, czyli zmiany postaci dobra (abusus),

4. prawo transferu.

Uprawnienia wlasno$ciowe zalezne sg migdzy innymi od ograniczen zwigzanych
z przypisaniem tych praw konkretnym osobom badz braku takiego przypisania. Wyr6zni¢
tutaj mozemy wlasnos$¢ prywatng, publiczng (panstwowa) i wspdlng. W przypadku
wlasno$ci prywatnej ograniczenia sg stosunkowo niewielkie badz nieograniczone,
co ma wplyw na wysoka motywacje i efektywne wykorzystywanie ograniczonych zasobow.
Na drugim kontinuum lezy wtasno$¢ wspolna uzytkowana przez cztonkéw danej wspdlnoty
(Wilkin, 2016). Przyktadem wlasnosci prywatnej jest nieruchomo$¢ nalezaca do pana X,
ktory moze t¢ nieruchomos$¢ zamieszkiwac, czyli uzytkowac ja, moze jg wynajac i czerpad
profity z optat za najem, moze tez ja sprzeda¢. Dobrem wspdlnym jest ogdlnodostepny park,
do ktorego moga wejs¢ osoby, ktore chca w nim spedzi¢ czas. Dobro publiczne to np. obrona

narodowa.

Dokonujac podzialu dobr na dobra prywatne, publiczne oraz wspolne mozna

zastosowac kryterium rywalizacji oraz wykluczenia (tab. 2).

Tabela 2. Podziat dobr wedlug kryterium rywalizacji oraz wykluczenia

Dobra prywatne Dobra wspolne Dobra publiczne
Wykluczenie Tak Nie Nie
Rywalizacja Tak Tak Nie

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie Mankiw, Taylor (2009)

Dobro prywatne, jakim jest nieruchomos$¢ nalezgca do pana X, nie moze bez jego
zgody by¢ uzywane przez osoby trzecie, co oznacza wykluczenie. Jednoczesnie, jezeli pan
X jest jedynym wtascicielem tej nieruchomosci, to nie moze ona w takim samym zakresie
stanowi¢ wtasnos$ci innej osoby (rywalizacja). Warto nadmieni¢, ze rywalizacja zwigzana
jest z kosztami poniesionymi na etapie poszukiwania rzadkich zasobow oraz negocjacji przy
zawieraniu 1 realizacji kontraktu, natomiast mozliwos¢ wykluczenia zalezna jest migdzy

innymi od wysokos$ci kosztow kontroli.

Ogolnodostepny park bedacy dobrem wspolnym stanowi przestrzen, do ktorej kazdy
ma dostep (brak wykluczenia), jednak przestrzen jest w jakims stopniu ograniczona. W tym

samym miejscu moze roztozy¢ koc tylko jedna osoba (rywalizacja).

58



Obrona narodowa, czyli bezpieczenstwo zapewniane przez panstwo jako dobro
publiczne, przystuguje kazdemu obywatelowi (brak wykluczenia). Ponadto kazdy obywatel

moze z niej korzysta¢ w tym samym czasie co inni obywatele (brak rywalizacji).

Do momentu powstania ekonomiki praw wlasnosci zajmowano si¢ gléwnie
rozpatrywaniem wlasno$ci jako prywatnej badz publicznej. W chwili obecnej mozna
wskazac, ze typ wlasnosci — prywatnej czy publicznej - jest specyficzny dla poszczegdlnych
systemow gospodarczych. Wtasno§¢ publiczna jest charakterystyczna dla gospodarki

centralnie sterowanej, natomiast wlasnos$¢ prywatna dla gospodarki rynkowe;.

Prawa wtasnos$ci w skutkach obejmuja nie tylko mozliwo$¢ badz brak mozliwos$ci
uzytkowania wybranych doébr. Niezwykle waznym elementem zwigzanym z prawami
wlasno$ci sg koszty spoteczne ponoszone w wyniku efektow zewnegtrznych. Dyskusje
na temat uregulowan prawnych w tym zakresie zapoczatkowat Ronald Coase. W artykule
The Problem of Social Cost (1960) w licznych przyktadach pokazuje dwustronnosé
problemu zwigzanego ze szkodliwa dziatalnos$cig firm. Neguje podej$cie zaprezentowane
przez Arthura Cecila Pigou w ksigzce The Economics of Welfare, wskazujac na zbytnie
uproszczenie stosowane w dotychczasowej teorii ekonomicznej. Sprowadzato si¢ ono
do ukarania podmiotu wyrzadzajacego krzywde, naloZenia na ten podmiot kary np. w postaci
podatkéw lub zamknigcia danego podmiotu na danym obszarze (mozliwe przeniesienie
w inne miejsce). Zgodnie z podejsciem Coase’a, rozpatrujagc wing jednej strony czesto
dochodzi do niewlasciwej oceny sytuacji, a co za tym idzie podejmowania dziatan
0 wyzszym koszcie spolecznym niz ten mozliwy do poniesienia. Inaczej rzecz ujmujac,
na dziatalno$¢ oraz jej skutki nalezy patrze¢ kompleksowo, koszty za$ ocenia¢ z punktu
widzenia kosztu krancowego jednej strony oraz przychodu krancowego drugiej strony.
Efekty zewnetrzne, o ktorych mowa, powoduja, ze decyzja jednej jednostki (podmiotu)
w zakresie produkcji badz uzytkowania okreslonych dobr wpltywa na inne jednostki
(podmioty). Efekty zewnetrzne mogg by¢ korzystne oraz niekorzystne (Begg, Vernasca,
Fischer i Dornbusch, 2014, str. 520). Oznacza to, ze jezeli osoba A posadzi na swojej dziatce
drzewo, ktore po jakims$ czasie urosnie i osiggnie rozmiary takie, ze zacienia¢ bedzie czgs¢
dziatki osoby B, to efekty zewnetrzne moga by¢ dwojakie. Pozytywne, gdy osoba B bedzie
korzystac¢ z cienia w upalne dni lub negatywne, gdy w miejscu tym posadzone ma pomidory,

ktore bez stonca nie bedg owocowac.

Twierdzenie Coase’a, jak sam autor wskazuje, zostato $cisle sformutowane przez

Georga Stiglera (Coase, 2013). Do sformutowania teorematu przyczynity si¢ dwa artykuly
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Coase’a — The Federal Communications opublikowany w 1959 roku oraz The Problem
of Social Cost opublikowany w 1960 roku. W pierwszym z nich Coase stawia szereg
watpliwosci odno$nie praw wlasnosci. W swoich rozwazaniach podaje przykitad jaskini —
kto ma do niej prawa? Cztowiek, do ktorego nalezy ziemia, na ktorej jaskinia znajduje si¢?
A moze osoba, ktora odkryta jaskini¢? By¢ moze kto$, do kogo nalezy powierzchnia nad
jaskinig? Wszystko to rozstrzygaja prawa wlasnosci (Coase, 1959, str. 25). Drugi
z wymienionych artykutow poswiecony zostal tematyce efektow zewnetrznych.
Rozstrzygnigcia sagdowe nie biorg pod uwage strony ekonomicznej a tylko i wylacznie
prawng. Zalozenia, jakie poczynil autor na poczatku swoich rozwazan to zachodzaca
réwnos$¢ pomiedzy kosztami prywatnymi i kosztami spolecznymi. Coase wskazuje jednak,
ze idealny $wiat bez kosztow nie istnieje, a strony podejmujace dzialania powinny
uwzglednia¢ wystgpowanie efektu zewnegtrznego. Stad sady, jezeli orzekaja, powinny
uwzglednia¢ wystepowanie kosztéw transakcji rynkowych. A ponadto powinny orzekacd
tylko w sytuacjach, gdy rozstrzygnigcia sagdowe powoduja mniejsze koszty administracyjne
niz koszty rynkowe. W przeciwnym razie wysokie koszty mogg doprowadzi¢ nawet
do zaniechania dziatalnosci (Coase, 1960). Podsumowujac rozwazania zawarte w The
Federal Communications oraz w The Problem of Social Cost, mozna stwierdzic,
ze niezaleznie od praw wiasnosci strony konfliktu po uwzglednieniu efektow zewngtrznych
znajduja optymalne dla nich rozwigzanie, w przeciwienstwie do regulacji
administracyjnych, ktore czesto sg nieefektywne. Georg Stigler (1966) rozpatrujac problem
kosztow oraz interwencji panstwa, wprowadza okre§lenie ,,Coase Theorem” jako
potwierdzajace wystepowanie w warunkach konkurencji doskonatej kosztow spotecznych
1 kosztow prywatnych w réwnych wysokosciach. Przy spelnieniu warunkow: dobrze
zdefiniowanych praw witasnos$ci, zerowych badz niskich kosztow transakcyjnych oraz
swobody przy zawieraniu umow problem efektéw zewnetrznych bedzie zminimalizowany.
Stigler jednoczes$nie podaje przykiad, w ktorym interwencja panstwa to jedyne stuszne
rozwigzanie — gdy fabryka emituje szkodliwy dym, a poszkodowanych jest wiele domostw,
koszty transakcyjne moga by¢ bardzo wysokie. W przypadku zmowy domostw rynkowe
rozwigzania mogg nie dojs¢ do skutku. Podobne odniesienia mozna odnalez¢ w przypadku
rynku nieruchomosci. Na przyktad interwencja panstwa w postaci obowigzkowych zapisow
w ksiegach wieczystych dotyczacych obcigzen hipoteki czy aktualnych danych wiascicieli

nieruchomosci obniza koszty transakcyjne zakupu nieruchomosci.
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Ekonomiczna analiza prawa poprzez zastosowanie teorii ekonomicznych przyniosta
mozliwosci przewidywania wymiernych skutkow stosowania prawa oraz dostarcza
informacji o tym, jak ludzie reaguja i czy beda reagowac na prawo (Cooter 1 Ulen, 2011).
Moze ono niektdrych czynno$ci zabraniac, czyli stosowaé ograniczenie praw wiasnosci,
naktadajac kary za ich wykonanie — np. nie wolno kras¢. Moze rdwniez zmniejsza¢ przy
niektorych transakcjach ich zyskowno$¢. Inne podatki obcigzg nabywce nieruchomosci
od developera, inne za§ nabywce nieruchomos$ci na rynku wtéornym. Oceniajac zakup

nieruchomosci, na transakcj¢ nalezy patrze¢ kompleksowo.

I1.4. Podsumowanie

Problem praw wtasnosci oraz kosztéw transakcyjnych, jak pokazuje historia mysli
ekonomicznej, towarzyszyl rozwazaniom nad wymiang handlowg juz w starozytnej Grecji.
Potrzeba regulacji w zakresie praw wiasnosci wynika z ograniczono$ci dobr, ale rowniez
z natury czlowieka, ktorego checi posiadania sg nieograniczone. Jednoczesnie zbywanie,
nabywanie, ale 1 uzytkowanie débr ma wpltyw na powstawanie kosztow transakcyjnych.
W zalezno$ci od panujgcego systemu gospodarczego kladziono nacisk na wlasnos¢
publiczng lub wrgez przeciwnie — prywatng. Z jednej strony uwazano, ze tylko wlasnos¢
publiczna gwarantuje sprawiedliwy podzial dobr, z drugiej za$ strony motywacja do dziatan
jednostki jest posiadanie dobr na wilasnos¢. Niezaleznie jednak od panujgcego systemu
natura czlowieka oraz niedoskonato$¢ rynku wplywaly na pojawianie si¢ regulacji
panstwowych w zakresie uzytkowania dobr oraz przenoszenia wlasnosci dobr. Powstajace
instytucje stluzy¢ maja ochronie stron transakcji oraz obnizaniu kosztow transakcyjnych

1 kosztow spotecznych.

Teoria praw wlasnos$ci oraz teoria kosztow transakcyjnych obok nowej ekonomii
politycznej stanowiag gtoéwne elementy nowej ekonomii instytucjonalnej (Fiedor, 2009).
Wszystkie trzy sktadowe koncepcji maja za zadanie zblizy¢ do odpowiedzi na pytanie

o motywacje jednostek w dazeniu do celu (Pejovich, 1990).

W obrocie dobrami poza sprzedajacym oraz kupujagcym wyrdézni¢ mozna strong
posredniczaca w transakcji. Pytania dotyczace roli jaka pelni posrednik (kupiec), a takze
granic interesu wlasnego, stawial m.in. $w. Tomasz z Akwinu. Jednocze$nie juz
w starozytnej Grecji zauwazano koszty zwigzane z nienazwang jeszcze asymetrig informacji.

Wraz z rozwojem handlu zadania zwigzane z posrednictwem ewaluowaly. Natomiast
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pojawienie si¢ teorii praw wiasnosci i teorii kosztow transakcyjnych uwypuklito znaczenie
instytucji w wymianie handlowej. Wprowadzanie regut oraz norm przenoszenia praw

wlasnos$ci przyczynia si¢ do obnizania kosztow transakcyjnych.
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Rozdzial III. Charakterystyka rynku nieruchomosci w kontekscie cech
doskonatego rynku

[II.1. Wprowadzenie

Rozdziatl III charakteryzuje rynek nieruchomosci ze szczegdlnym uwzglednieniem
cech niedoskonalosci tego rynku. Celem rozdziatu jest wykazanie, Zze cechy rynku
nieruchomos$ci powoduja, ze wyborowi oraz zakupowi nieruchomos$ci towarzysza czesto
wysokie koszty transakcyjne. Na ostateczny wynik transakcji ma miedzy innymi wptyw
ograniczona racjonalnos¢ jednostek, ale réwniez dostepnos¢ substytutow, preferencje
nabywcéw czy asymetria informacji. Zaréwno niedoskonalos¢ cztowieka, jak
1 niedoskonato$¢ rynku generujg koszty transakcyjne. Jednoczes$nie koszty transakcyjne
przyczyniaja si¢ do powstawania niedoskonatosci rynku. Na przyktad im wigksza asymetria
informacji, tym wigksze ryzyko zwigzane z zawarciem transakcji oraz tym wyzsze koszty
transakcyjne. Natomiast im wyzsze koszty transakcyjne, tym wigksze bariery wejscia

na rynek.

[1.2. Struktura rynku nieruchomosci

Rynki ro6znig si¢ miedzy sobg z uwagi na przedmiot wymiany, podmioty rynku czy
kryterium przestrzenne. Przedmiotem wymiany moga by¢ np. dobra czy ushugi. Mozna tutaj
dokonywa¢ dalszych podziatow, np. dobra mozna dzieli¢ na konsumpcyjne 1 inwestycyjne.
Kryterium podmiotowe odnosi si¢ zarowno do rodzaju podmiotéw jak i ich liczby.
Kryterium przestrzenne wigze si¢ gltéwnie z usytuowaniem podmiotéw. Wyrdznié
tu mozemy mi¢dzy innymi rynki lokalne, krajowe czy migdzynarodowe (Wrzosek, 1998).
Przedmiotem wymiany na rynku nieruchomosci sg dobra takie jak domy, mieszkania czy
dziatki. W polskim prawie obowigzujacg definicje nieruchomo$ci mozna odnalezé
w ustawie z 23 kwietnia 1964 r. (Kodeks cywilny, tekst jedn. Dz.U. z 2018 r. poz. 1025
ze zm.). Zgodnie z art.46 §1 ,Nieruchomo$ciami sg czgsci powierzchni ziemskiej
stanowigce odrgbny przedmiot wtasnosci (grunty), jak rowniez budynki trwale z gruntem
zwigzane lub czesci takich budynkow, jezeli na mocy przepiséw szczegodlnych stanowig
odrebny od gruntu przedmiot wtasnosci”. Rynek nieruchomos$ci moze by¢ rynkiem wtdérnym
lub pierwotnym w zalezno$ci od tego czy kupowana nieruchomos$¢ jest nowa, czy byla
juz uzytkowana. Wyr6zni¢ mozemy tez rynek nieruchomosci lokalny, krajowy,

miedzynarodowy. Zar6wno po stronie popytu, jak 1 podazy podmiotami biorgcymi udziat
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w transakcji moga by¢ m.in.: osoby fizyczne, firmy prywatne, przedsigbiorstwa czy

spotdzielnie.

Wyrézniamy 4 podstawowe typy struktur rynku: konkurencje doskonata,
konkurencj¢ monopolistyczng, oligopol i monopol. Nalezy podkresli¢, ze granice pomiedzy
nimi niekiedy bywaja zatarte (Begg, Vernasca, Fischer i Dornbusch, 2014). Ponadto
dla jednego rodzaju uslug czy dobr rynek bedzie stanowi¢ konkurencje doskonata,
adla innego dobra badz ustugi bedzie to np. monopol. Cechy poszczeg6dlnych struktur mozna
rozpatrywa¢ z uwzglednieniem miedzy innymi ilo$ci podmiotow po stronie popytu
i/lub podazy, barier wejécia na rynek (trudno$ci wejscia na rynek), homogeniczno$ci

przedmiotéw wymiany czy wplywu stron na ceng (tab. 3).

Tabela 3. Cechy struktur rynkowych

. Konkurencja Konkurencja
Struktura rynkowa Monopol Oligopol monopolistyczna doskonata
Liczba firm,
przedsigbiorstw, Jedna Kilka Wiele Wiele
oferentow
Bariery wejscie jak
np. ograniczony
dostep do .lfanalow Bariery wejscie | Bariery wejscie Swoboda Swoboda
dystrybucji czy
zasoby w rekach
monopolisty
Ograniczona w
przypadku braku
Kontrola Czgsciowa porozumenia Niewielka .
.y pomiedzy Brak kontroli
przedsi¢biorstwa nad kontrola . . . kontrola
oligopolistami,
ceng .
W przeciwnym
razie znaczna
Zaréwno
Produkt niehomogeniczne
. (e . Jednorodne
unikatowy, produkty Zrdéznicowanie czvli
Rodzaj produktu brak bliskich jak i produkty produktowe yi
, . homogeniczne
substytutow homogeniczne
(jednorodne)

Zrédto: Tremblay i Tremblay, 2012

Rynek nieruchomosci posiada szeroki wachlarz niehomogenicznych produktow.
Zardwno po stronie popytu, jak i podazy dostepnych jest wielu uczestnikéw. Jak podkresla
Kucharska-Stasiak (2006) rynek nieruchomosci jest rynkiem niejednolitym. Uzyskujemy

rézne jego przekroje, ktore zalezne sa od przyjetego kryterium. Rynek nieruchomosci
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wyroznia si¢ na tle innych rynkéw ze wzgledu na specyficzne cechy nieruchomosci.

Sktadaja si¢ na nie (Kucharska-Stasiak, 2005):

1. ztozono$¢ fizyczna — nieruchomosci sktada¢ si¢ moga z wielu elementow,

co powodowa¢ moze trudnosci w analizie;
2. trwalo$¢ w czasie — dlugoletnos¢;
3. stato$¢ w miejscu;

4. roznorodno$¢ — nie ma dwoch identycznych nieruchomosci np. o tym samym

potozeniu, nastonecznieniu, sgsiedztwie itp.;

5. niepodzielno$¢ —nie mozna uzytkowac tego samego gruntu w tym samym czasie pod

role 1 na uzytek mieszkalny;
6. ograniczona podaz;
7. lokalizacja uwzgledniajaca potozenie nieruchomosci;
8. wspotzaleznos¢ — np. wartos¢ 1 sposéb uzytkowania zalezne od potozenia;

9. wysoka kapitatochtonno$¢, czyli duzy naktad wymagany tak przy zakupie, jak i przy

budowie;

10. mata plynnos¢ — ditugi okres uptynnienia w przypadku zamiany na gotowke

po wartosci rynkowe;.

Produkty oferowane przez wielu sprzedawcéw w roznych cenach posiadaja
niepowtarzalne cechy. Dla przyktadu, poszukujagc mieszkania mamy do wyboru rézny
metraz, odmienng liczbe pomieszczen, inng lokalizacj¢ czy nastonecznienie. Mozemy
wybra¢ mieszkanie na parterze albo jesli wolimy — na pigtrze, w bloku lub w kamienicy.
Z jednej strony mamy do czynienia z mnogoscig mozliwych alternatyw, z drugiej strony
jednak kazda z nich ma odmienne cechy. Czy jednak na rynku nieruchomosci wystepuje
efekt substytucyjny? Mamy z nim do czynienia w przypadku, gdy zmiana ceny powoduje
dostosowanie popytu do zmiany relacji cen (Begg, Fischer i Dornbusch, 1992). Substytutem
masta moze by¢ margaryna. W sytuacji, gdy cena masla podnosi si¢, rosnie popyt
na margaryne¢. Czy zatem wzrost ceny mieszkania X powoduje wzrost popytu na dom Y?
Jak prezentuje Kucharska-Stasiak (2016) wspotczynnik elastyczno$ci cenowej na rynku
nieruchomosci jest mniejszy niz jeden. Oznacza to, ze reakcja na zmiang¢ ceny jest mniej

niz proporcjonalna. Wynika to gléwnie z réznorodnosci dobr. Mieszkanie w miejscowosci
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oddalonej od miasta o 10 km nie jest poréwnywalne do mieszkania potozonego w centrum
miasta. Jednak przy duzym wzros$cie cen mieszkan w miescie, niektore jednostki moga

rozpatrywac¢ mozliwos$¢ zakupu mieszkania poza granicami tej miejscowosci.

Niezwykle wazng kwestig jest wystgpowanie na rynku nieruchomosci dobr
publicznych. Paul Samuelson to pierwszy amerykanski ekonomista, ktory uzyskal nagrode
Nobla w dziedzinie ekonomii oraz odrzucit koncepcje Smitha w zakresie spojnosci interesu
wlasnego z interesem spotecznym (Bochenek, 2016 e). Zgodnie z definicjg prezentowang
przez Samuelsona (1954) dobrem publicznym jest takie dobro, ktére moze byc
konsumowane przez dodatkowego konsumenta bez ponoszenia dodatkowych kosztow.
Holcombe (1997) wskazuje, ze oprocz warunku opisanego przez Samuelsona moze wystapic¢
obok drugi warunek, a mianowicie dotyczacy braku wykluczenia konsumpcji tych dobr.
Ponadto teoria ekonomii zaktada, ze wytwarzanie dobr publicznych przez osoby prywatne
jest nieoptacalne, stad panstwo przejmuje na siebie obowigzek ich dostarczania. Przyktadem
dobra publicznego jest edukacja publiczna czy panstwowa stuzba zdrowia, obok ktérych

funkcjonuje réwniez sektor prywatny.

W przypadku rynku nieruchomos$ci dobrem publicznym, poza szkotami publicznymi,
publiczng stuzbg zdrowia czy transportem publicznym, sa np. nieruchomos$ci komunalne
przeznaczane mig¢dzy innymi na cele mieszkaniowe. Jak podkresla Kotlinska (2016)
uzytkowanie nieruchomosci komunalnych jest niekiedy bezptatne badz tez wigze si¢
z niewielka odptatnoscig najemcoOw. Ewentualne finansowanie remontéw i innych naktadéow
ponoszone jest z pozostatych zrddel gmin. Z uzytkowaniem wlasnosci komunalnej czgsto
wiaze si¢ mniejszy brak dbatosci o to dobro niz w przypadku dobr wiasnych, co oznaczaé
moze wigksze zniszczenia w mieszkaniach komunalnych niz w mieszkaniach
wlasno$ciowych, czyli panstwo moze ponosi¢ wigksze naktady na te nieruchomosci, niz

miatoby to miejsce w przypadku lokali wtasnosciowych.

Warto w tym miejscu zauwazy¢, ze odmienne efekty wywotuja rézne dobra
publiczne. Publiczne szkoty, transport czy stuzba zdrowia potozone w poblizu
nieruchomos$ci przyczyni¢ si¢ moga do wzrostu jej ceny. Natomiast budownictwo
komunalne spehia, tak jak to w przypadku nabywanej nieruchomos$ci mieszkalnej, role
miejsca zamieszkania. Mozna zatem uzna¢, ze dla niektorych oséb komunalne mieszkanie

bedzie substytutem wilasnej nieruchomosci.
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Na rynek nieruchomosci sktadaja si¢ zarowno prywatne nieruchomosci, jak
1 uzytkowane dobra publiczne. Posiadanie praw wlasnosci nierozerwalnie zwigzane jest
z pojeciem efektow zewnetrznych. Zwigzek ten zostal opisany przez twierdzenie Coase’a
(2013). Efekty zewnetrzne moga by¢ negatywne lub pozytywne. Przykitadem efektow
zewngtrznych pozytywnych bedzie sytuacja, gdy sasiad posiadajacy obok nieruchomo$¢
bedzie mial nienaganne, czyste otoczenie swojego domu oraz zadbany dom. Wowczas cena
naszego domu bedzie wyzsza. Podobnie bedzie w sytuacji, gdy gmina zadba o dobre drogi
dojazdowe do posesji, nieruchomos¢ bedzie zlokalizowana blisko miejskiej komunikacji
oraz publicznych szkot, przedszkoli czy o$rodkow stuzby zdrowia. Odwracajac sytuacje,
w przypadku gdy na dzialce sgsiada zamiast pigknego domu z ogrodem znajdowac si¢ bedzie
nieestetyczne ztomowisko, a dojazd do dziatki utrudnia¢ beda dziury w drodze sprzedaz
naszego domu przebiega¢ moze z wigkszym wysitkiem i po nizszej cenie. Prawa wtasnos$ci
nie tylko okreslaja co do kogo nalezy i1 w jaki sposéb mozemy z tego dobra korzysta¢ oraz
jakie profity z nich czerpa¢. Prawa wiasno$ci okreslaja roéwniez form¢ odpowiedzialno$ci
za poniesione szkody w skutek uzytkowania danego dobra w taki sposob, ze reguluja kwestie
odpowiedzialnosci. Inaczej okreslaja kto komu wyplaca ewentualng rekompensate, nie
wskazuja jednak jej wielkosci. Efekty zewnetrzne dzigki prawom wiasnos$ci i zwigzang
z nimi odpowiedzialnoscia za wyrzadzone szkody niekiedy podlegaja zjawisku
internalizacji. Internalizacja efektoéw zewnetrznych polega na pokrywaniu kosztow przez

jednostke, ktorej dziatanie powoduje te koszty (Begg, Vernasca, Fischer i Dornbusch, 2014).

Jedna z cech rynku doskonatego jest brak ograniczen wej$cia na rynek. Brak barier
oznacza zatem swobodny przeptyw kapitatu do gatezi gospodarki, w ktérej spodziewany jest
wiekszy dochdd (Kucharska-Stasiak, 2016). Do gléwnych barier wejScia na rynek
nieruchomosci zaliczy¢ mozna przede wszystkim kapitatlochtonno$¢ oraz ograniczono$¢
débr, ale rowniez czynniki psychologiczne, np. niepewnos¢ co do przebiegu transakcji oraz
skutkow podejmowanych decyzji. Bariery te dotycza zarowno pojedynczych inwestorow,
jak i developeréw. W przypadku developeréw dodatkowa bariera moga by¢ zmieniajace si¢
trendy w budownictwie, co w potaczeniu z czasochtonno$ciag inwestycji przektadac si¢ moze
na wiekszg niepewnos$¢ co do rezultatu przysztych transakcji. Oznacza to, ze bariery wejscia

na rynek nieruchomos$ci moga wptywacé na ograniczenie podazy.

W raporcie Urzgdu Ochrony Konkurencji i Konsumentéw (2014) badani
developerzy wskazywali migedzy innymi nast¢pujace bariery wejscia na rynek: bariere

finansowa, problemy z uzyskaniem kredytow, duzg biurokracj¢, wysokie koszty, niejasne
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przepisy, brak swobody kontraktowej. Natomiast w badaniu przeprowadzonym przez
Narodowy Bank Polski (2017) jako bariery w prowadzeniu dzialalnosci developerzy
wskazywali: wzrost konkurencji, regulacje w zakresie budownictwa i rynku nieruchomosci,
w tym ograniczenia w dostepie do gruntdw, niepewnos¢ w zakresie sytuacji gospodarczej

ale rowniez wyzsze naktady na materiaty oraz wzrost kosztow zatrudnienia.

Tabela 4. Struktura rynku nieruchomosci

Struktura rynkowa,
s Cechy rynku .
Wyszczegolnienie ) L w ktorej dana cecha
nieruchomosci .
wystepuje
Liczba firm, przedsigbiorstw, . Konku'renCJ a
. Wiele monopolistyczna,
oferentow .
konkurencja doskonata
Kapitatochtonnos$¢, Monopol
Bariery wejscie ograniczonos¢ dobr, oligopol
czynniki psychologiczne
Kontrola przedsigbiorstwa nad ceng Niewielka kontrola KonkurenCJ a
monopolistyczna
Rodzaj produktu Produkt niechomogeniczny Konku.renCJ a
monopolistyczna

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie Kucharska-Stasiak (2006; 2016)

Podsumowujac powyzsze rozwazania, mozna stwierdzi¢, ze rynek nieruchomosci
wykazuje cechy charakterystyczne dla konkurencji monopolistycznej (tab. 4). Bariery
wejscia na rynek nieruchomos$ci sg bardzo zréznicowane podobnie jak w przypadku

oligopolu.

I11.3. Problem asymetrycznej informacji a perfekcyjna racjonalnos$¢

Perfekcyjna racjonalno$¢ wigzana z gldownym nurtem ekonomii oznaczala najlepszy
wybor 1 maksymalizacj¢ zyskow. Jak napisal Adam Smith (2007) cztowiek gospodarujac
kapitatem 1 majac na celu korzy$¢ wlasng a nie spoteczenstwa, bedzie w sposob naturalny
poszukiwat najlepszego wykorzystania posiadanych funduszy. Jednak Smith podkreslat,
ze kupiec majac mozliwo$¢ wyboru pomigdzy handlem krajowym i zagranicznym, ktore
dalyby mu podobne badz niewiele réznigce si¢ przychody, nawet z niewielkg stratg wybierze
handel krajowy. Powodem takiej decyzji bedzie mozliwos¢ sprawdzenia informacji na temat
potencjalnych kontrahentoéw, kontrola nad towarem w czasie dokonywania transakcji oraz

wyzsza skuteczno$¢ w uzyskaniu odszkodowania w razie oszustwa. Smith dostrzegat
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problem asymetrycznej informacji. Podnosil kwestie wyzszego ryzyka handlu
zagranicznego nad handlem krajowym, uzasadniajac to migdzy innymi wigkszg mozliwoscia
pozyskania wiedzy na temat kontrahentéw w przypadku handlu krajowego. Im wigksza
odlegtos¢, tym mniejsza szansa weryfikacji uczciwosci kontrahenta poprzez
np. pozyskiwanie informacji o wczesniejszych transakcjach przeprowadzonych przez

kontrahenta. Smith dostrzegat i podkreslat naturg cztowieka.

George Akerlof w artykule The Market for "Lemons": Quality Uncertainty and the
Market Mechanism (1970) analizowal sytuacje rynku samochodéw. Skupilt sie
na negatywnej selekcji spowodowanej asymetrig informacji. Akerlof przyjal zatozenie,
ze na rynku samochoddéw wystepuja 4 rodzaje samochodéw: samochody nowe i uzywane,
ktore dalej dzielg si¢ na dobre oraz zle. Zte samochody okreslane sg jako ,.cytryny”.
Kupujacy ze wzgledu na fakt, ze posiadajg selektywna informacje, decydujac si¢ na zakup
samochodu czy nowego, czy uzywanego w obu tych grupach moga kupi¢ zarowno dobry
samochod jak i ,.cytryng”, czyli samochéd w ztym stanie. Sprzedawcy nie ujawniaja
negatywnych informacji na temat posiadanych dobr, poniewaz powodowaloby to nizsza
cen¢ 1 tym samym nizsza korzy$¢. Bardziej oplaca si¢ zatai¢ negatywnag informacje.
W sytuacji, w ktorej trudno jest odrézni¢ dobry samochod od ,,cytryny” kupujacy nie beda
sktonni ryzykowa¢, co z kolei uruchamia¢ bgdzie mechanizm obnizania cen. Przyjmujac,
ze cena dobrego samochodu na rynku bedzie wynosita przecigtnie 40 tys. zi, a ztego
samochodu 20 tys. zt kupujacy nie bgdg sktonni zaptaci¢ wigcej za samochdd niz 30 tys. zt.
W rezultacie sprzedawcy posiadajacy dobre samochody beda wycofywac z oferty swoje
samochody. Na rynku zostang ,,cytryny” w zawyzonych cenach. W konsekwencji, jak
podnosi Akerlof, z powodu asymetrii informacji rynek moze zanika¢. Stad nalezy wdrazac

instrumenty obnizajgce koszty transakcyjne.

Jak wynika z powyzszego asymetria informacji wystepuje w sytuacji, gdy jedna
ze stron transakcji posiada wigcej informacji niz pozostale strony tej transakcji. Skutkiem
asymetrii informacji moze by¢ oprocz opisanego przez Akerlofa zjawiska selekcji
negatywne] roéwniez zjawisko pokusy naduzycia (moral hazard) wigzane czesto
z dziatalno$cig ubezpieczeniowy. Zjawisko selekcji negatywnej towarzyszy etapowi wyboru
dobra, natomiast zjawisko pokusy naduzycia dotyczy etapu nast¢pujacego po zakupie. Jak
wskazujg Cooter 1 Ulen (2011) pokusa naduzycia wystepuje w sytuacjach, w ktérych
zachowanie strony transakcji (korzystajacego z ubezpieczenia) zmienia si¢ po zawarciu

transakcji (wykupieniu ubezpieczenia), w taki sposob, ze rosnie prawdopodobienstwo
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wystgpienia straty. Weryfikacja przestrzegania oraz wypehiania zapisOw kontraktu moze
pociaga¢ za sobg wysokie koszty transakcyjne. Gdy jedna ze stron zachowuje si¢
nieuczciwie 1 dazy do naduzycia polegajacego np. na wymuszeniu odszkodowania, u drugiej
ze stron powstaje konieczno$¢ tworzenia zabezpieczen oraz szczegdétowej analizy przyczyn
powstawania objetych ubezpieczeniem zdarzen. Jednym z powoddw wystepowania
asymetrii informacji, ale zarazem jej skutkéw jest oportunizm, ktoérego hazard moralny
stanowi ukryta pokontraktowg forme¢. Chciwo$¢, sktonno$¢ do podejmowania ryzyka
przyczyniaja si¢ miedzy innymi do zmniejszenia lub utraty zaufania (Szewc-Rogalska,

2015) oraz wzrostu kosztéw transakcji.

Jak juz wspominano w rozdziale II niniejszej rozprawy, w cze$ci poswigconej
kosztom transakcyjnym, Williamson (1998a) definiuje oportunizm jako najsilniejszg forme
pogoni za interesem wlasnym. Rozrézniajac oportunizm ex ante (negatywna selekcja) oraz
ex post (pokusa naduzycia, hazard moralny), podkresla, Ze jest on $wiadomym
znieksztalcaniem oraz zatajaniem informacji powodujacym jej asymetri¢. W konsekwencji
u stron kontraktu pojawia si¢ niepewnos¢ wywolywana niedoskonatoscig rynku oraz
ograniczonymi zdolno$ciami poznawczymi jednostki. W sytuacji niepewnos$ci natomiast

jednostka, aby zabezpieczy¢ swoje interesy ponosi koszty transakcyjne.

Niedoskonato$¢ rynku, czyli jego zawodnos¢, wystepuje w sytuacji, gdy osiggana
jest rownowaga rynkowa przy jednoczesnym braku efektywnosci alokacji zasobow (Begg,
Vernasca, Fischer i Dornbusch, 2014). Natomiast zdolno$ci poznawcze jednostki pozwalaja
stronom transakcji na dokonanie oceny otoczenia oraz pozostalych jednostek bioracych
udziat w transakcji. W procesie decyzyjnym mozna wyloni¢ szereg btedow poznawczych
(Kahneman 1 Tversky, 1973 a; Szyszka, 2009; Kahneman, 2011; Orlik, 2017). Naleza do
nich migdzy innymi: reprezentatywnos¢, powrdt do S$redniej, zakotwiczenie, efekt
torowania, dostgpnos¢ umystowa, dominacja reakcji emocjonalnych, nadmierny optymizm,
dazenie do spojnosci pogladéow oraz btad atrybucji. Bledy poznawcze zostang szerzej

omoOwione w rozdziale I'V.3 niniejszej rozprawy.

W przypadku wyboru nieruchomos$ci oprocz asymetrii informacji wystepujacej
pomigdzy gltéwnymi stronami transakcji, ktérymi sg sprzedajacy i kupujacy dodatkowo
moze pojawi¢ si¢ zachowanie oportunistyczne dotyczace relacji sprzedajacy - posrednik
w obrocie nieruchomo$ciami badz kupujacy - posrednik w obrocie nieruchomo$ciami.
Powyzsze relacje czesto regulowane s3 umowa opartg na zleceniu, stad wpisuje si¢ tutaj

teoria agencji. Jak podkreslaja Jensen 1 Meckling (1976) zawarcie kontraktu w formie

70



umowy, w ktorej jedna ze stron (pryncypat - kupujacy lub sprzedajacy) angazuje druga
osobe (agenta - posrednika w obrocie nieruchomosciami) polega na przekazaniu agentowi
uprawnien do wykonywania okreslonych umowa czynnosci (ustug). Nalezy pamig¢tac,
ze w umowie tej wystepuja dwie jednostki dazace do maksymalizacji swoich korzysci.
Teoria pryncypata (zleceniodawcy) — agenta (zleceniobiorcy) zaklada, ze wystepuja
rozbiezno$ci pomig¢dzy interesem wilasnym pryncypata i1 interesem wlasnym agenta.
Dodatkowo pryncypatowi trudno jest monitorowaé dziatania agenta. Moze réwniez
wystgpi¢ roéznica w podejsciu do ryzyka spowodowana indywidualnymi preferencjami

w tym zakresie (Eisenhardt, 1989).

W przypadku rynku nieruchomosci, na etapie poszukiwania domu, mieszkania czy
gruntu, kupujacy decydujac si¢ na posrednika obrotu nieruchomosciami, nie moze
wykluczy¢ zjawiska negatywnej selekcji. Kupujacy (pryncypat) posiadajac informacje
o dziatajacych w miescie X posrednikach (agentach), sklada zapytania do wybranego
posrednika odno$nie przeprowadzenia w jego imieniu transakcji. Posrednik, na podstawie
okreslonych w ofercie warunkéw, ma prawo taka oferte przyja¢ badz odrzuci¢. Nastepnie
dochodzi do podpisania umowy posrednictwa, ktora moze zawiera¢ klauzule majace na celu
minimalizacj¢ ryzyka. Po podpisaniu umowy kupujacy (pryncypat) w trakcie jej realizacji
moze powodowac zaktdcenia w wykonaniu zlecenia, co bedzie stanowito pokus¢ naduzycia
(Mulawa, 2014). Z drugiej strony kupujacy w fazie poszukiwania posrednika kierowac si¢
bedzie pozyskanymi opiniami o biurach obrotu posrednikami. Informacje moze pozyskiwac
np. z Internetu badz tez od znajomych. Na bazie pozyskanych informacji buduje swoja
opini¢ niezaleznie od tego, na ile jego preferencje réznig si¢ od preferencji osob, od ktérych
pozyskuje informacje. W tej sytuacji tez moze dojs¢ do negatywnej selekcji. Dalej, w fazie
po podpisaniu kontraktu z posrednikiem mogg zdarzac si¢ sytuacje, w ktérych to posrednik
(agent) ma kontakt z dwoma zleceniodawcami (pryncypatami). A mianowicie, z jednej
strony reprezentowa¢ moze sprzedajacego, z drugiej zas§ kupujacego. Reprezentujac interesy
dwoch przeciwstawnych stron, posrednik (agent) moze dba¢ o wtasng korzys¢, co stanowié
bedzie zjawisko pokusy naduzycia. Jak wskazujg Levitt i Syverson (2008) posrednicy
w obrocie nieruchomosciami sprzedaja swoje domy w cenach $rednio o 3,7% wyzszych
od cen domow klientow. Co wigcej domy, posrednikow nieruchomosci pozostaja na rynku
srednio o 9,5 dnia dtuzej. Im wigksza asymetria informacji, tym wigksze rozbieznosci
w przebiegu transakcji. Oznacza to, ze domy klientéw sg sprzedawane szybciej i1 za nizsza

cene niz rynek bylby w stanie ostatecznie zaoferowac.
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II1.4. Determinanty popytu i podazy na rynku nieruchomosci

Elastyczno$¢ cenowa popytu pokazuje, w jaki sposob reaguje popyt na zmiany cen,
natomiast elastyczno$¢ cenowa podazy obrazuje wpltyw zmian cen na podaz. Zaréwno
elastyczno$¢ cenowa popytu, jak i podazy wyrazana jest w warto$ciach bezwzglednych.
Malejaca krzywa popytu oznacza, ze wraz ze spadkiem ceny na dobro, popyt na to dobro
wzrasta. Krzywa podazy natomiast zwykle jest rosngca i oznacza, ze wraz ze wzrostem ceny
liczba dobr na rynku zwigksza si¢ (Begg, Vernasca, Fischer 1 Dornbusch, 2014). Oznacza
to, ze jezeli ceny nieruchomosci obnizg sig¢, to zapotrzebowanie na nie wzro$nie, natomiast
liczba nieruchomos$ci oferowanych na sprzedaz spadnie. Ze wzgledu na cechy
charakterystyczne rynku nieruchomosci elastycznos¢ cenowa tak popytu, jak i podazy jest
mniejsza od 1. Z jednej strony takie czynniki jak dtugi czas budowy nowych nieruchomosci,
wysokie naktady ponoszone na budowg, z drugiej za$ niska substytucyjno$¢ nieruchomosci
oraz stosunkowo duzy wydatek, z jakim wigze si¢ zakup nieruchomosci, powoduja,
Ze zmiany cen nie niosg proporcjonalnych zmian w ilosci zawieranych transakcji (Mazur-
Dudzinska, 2014). Jak podkresla Belniak (2008), rynek nieruchomos$ci jest bardzo
specyficznym rynkiem. Ze strony podazy cechuje si¢ bardzo duza ré6znorodnoscig, czemu
towarzyszy zrdéznicowany popyt 1 niepowtarzalno$¢ przeprowadzanych transakcji.
Nieréwnowaga ma charakter strukturalny. Oznacza to, ze oferta, na ktorg skladaja si¢
przeznaczone na sprzedaz nieruchomos$ci, nie pokrywa si¢ w calo$ci z cechami dobr,
na ktore zgloszone jest zapotrzebowanie.

Rozpatrujagc  kwesti¢ elastyczno$ci popytu 1 podazy, waznym czynnikiem
s3 znajdujace si¢ na rynku dobra substytucyjne oraz dobra komplementarne. Jezeli dobro
posiada bliskie substytuty, to popyt jest elastyczny, co oznacza, ze elastyczno$¢ wynosi
powyzej 1 (Varian, 2013). W przypadku wzrostu ceny dobra podstawowego konsument
moze zaprzesta¢ konsumowania tego dobra 1 rozpocza¢ konsumowanie dobra
substytucyjnego. Przeciwnie dzieje si¢, gdy nastgpuje wzrost cen dobr komplementarnych.
W tej sytuacji popyt na podstawowe dobro obniza si¢ (Krugman i Wells, 2013). Brak
bliskich dobr substytucyjnych na rynku nieruchomos$ci wynika z wieloaspektowego
podejscia do nieruchomos$ci. W zalezno$ci od zaspakajanej potrzeby konsument bedzie
posiada¢ inne preferencje. W przypadku braku jakiegokolwiek miejsca zamieszkania begdzie
sktonny p6js¢ na wigksze ustepstwa dotyczace na przyktad lokalizacji, pigtra czy

ewentualnego metrazu, a takze rodzaju wtasnosci. W sytuacji, gdy konsument posiada
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nieruchomo$¢ i chce dokona¢ zmiany na inng nieruchomos¢, sktonnos¢ do ustepstw bedzie

mniejsza.

Oprodcz elastycznosci cenowej mozemy wyrozni¢ elastycznos¢ dochodowa popytu,
obrazujaca reakcje popytu na zmiany dochodu. Dobra, uwzgledniajac elastycznosé
dochodowa popytu, mozna podzieli¢ na dobra luksusowe, ktérych elastycznos$¢ dochodowa
jest wyzsza od 1 1 dobra podstawowe (niezbgdne), ktorych elastycznos¢ dochodowa jest
nizsza od 1. Przyblizajac nieco charakter dobr luksusowych, Kapferer (1996) podkresla takie
cechy jak wysoka cena 1 jakos$¢, rzadkos$¢, estetyka, marka z historig oraz brak niezbednosci
do egzystencji. Naleze¢ do nich moga np. limitowane serie samochodow czy dzieta sztuki.
W katalogu dobr podstawowych mieszcza si¢ dobra normalne (zwykte), na ktoére popyt
ros$nie wraz ze wzrostem dochodu, a elastyczno$¢ ksztaltuje si¢ pomiedzy 0 a 1 oraz dobra
nizszego rzedu, na ktore popyt maleje wraz ze wzrostem dochodu (Begg, Vernasca, Fischer
i Dornbusch, 2014). Jak podkresla Borkowski (2015) mieszkania naleza do dobr
podstawowych i jednoczes$nie stanowig grupe dobr najdrozszych. Oznacza to, ze wraz
ze wzrostem dochodu wzrasta zapotrzebowanie na mieszkania, a elastyczno$¢ ksztattuje si¢

pomiedzy 0 a 1.

Planujac zakup nieruchomosci, inwestor w pierwszej kolejnosci okresla cel jej
uzytkowania. Nieruchomos$ci, ktérych przeznaczeniem jest zaspokajanie potrzeb
mieszkaniowych, stanowig odrebng grupe na rynku nieruchomosci. Oprécz nich mozna
jeszcze wyrdzni¢ zakup nieruchomosci np. na cele prowadzonej dziatalno$ci gospodarcze;j
czy inwestycyjne. Z danych prezentowanych w Raporcie NBP (Departament Analiz
Ekonomicznych NBP, 2019) wynika, Ze najwigksza grup¢ transakcji na rynku
nieruchomos$ci stanowig zakupy na uzytek wilasny i1 wynoszg one tgcznie na rynku
pierwotnym okoto 63%, a na rynku wtornym 54%. Znaczng cze$¢ zakupdw stanowig
rowniez mieszkania kupowane z przeznaczeniem pod wynajem 1 stanowig na rynku

pierwotnym okoto 19%, a na rynku wtérnym 23% zawieranych transakcji (wyk. 1).
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Wykres 1. Cele zakupu nieruchomosci na rynku pierwotnym w Il pdtroczu 2018 r. oraz
na rynku wtornym w [ péiroczu 2019 roku (w%)

40% 37%

35%
30% 27% 269 27%
25% 23%
20% 19%
(]
15% 12%
10% 8% 9%
6%
5% 3% 3%
0% N H

Pierwsze Poprawa Nawynajem  Zardéwnona Z zamiarem  Zar6wno na
mieszkanie warunkow wynajem jak i odsprzedazy z wynajem jak i
(swoje lub bytowych na potrzeby zyskiem w  na odsprzedaz
cztonkow (swoich lub wilasne odpowiednim  z zyskiem w

rodziny) czlonkoéw okresie odpowiednim

rodziny) czasie

m [I pétrocze 2018 rynek pierwotny m [ p6trocze 2019 rynek wtdrny

Zrédto: Departament Analiz Ekonomicznych NBP, 2019, strony 52-53

Zakup nieruchomo$ci z przeznaczeniem zaspokojenia potrzeb mieszkaniowych
(mieszkania, ale rowniez domy) to dobra, o ktérych nabyciu w duzej mierze decyduja
czynniki spoleczne. Poslugujac si¢ hierarchia Maslowa, mieszkanie speinia potrzeby

zwigzane zarOWno z najnizszymi potrzebami w hierarchii, jak i potrzebami wyzszego rzedu
(rys. 1).

Wsrod potrzeb fizjologicznych znajdziemy potrzebg schronienia — jezeli jednostka
nie ma gdzie si¢ schroni¢, nie bedzie mogta realizowa¢ wyzej potozonych potrzeb. Wazne
jest rowniez, aby schronienie bylo bezpieczne, dlatego tez jednostce zalezy na spetniajagcym
ten warunek mieszkaniu. Potrzeba przynaleznosci moze odsloni¢ si¢ w sytuacji
poszukiwania nieruchomosci w okreslonej dzielnicy ze wzgledu na zamieszkiwanie jej przez
okreslong grupe osob. Potrzeby wyzszego rzgdu, takie jak uznania czy estetyczne, moga by¢

realizowane poprzez budowe ekskluzywnego domu.
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Rysunek 1. Piramida Maslowa w konteks$cie posiadania nieruchomosci na wiasno$¢

Potrzeby estetyczne - np. ekskluzywny dom W
picknie wykonczony

Potrzeby wiedzy i rozumienia )

Potrzeby samorealizacji - wltasna W
nieruchomos¢ jako jeden z zyciowych celow

Potrzeby uznania - np. nieruchomos¢ |
w prestizowej dzielnicy )
|

Potrzeby przynaleznos$ci - przynalezno$¢
do zbiorowosci danej dzielnicy

Potrzeby bezpieczenstwa - np. poczucie |
stabilizacji osobistej |

Potrzeby fizjologiczne - np.potrzeby
schronienia

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie Zalega, 2012, str. 59

Po wyznaczeniu celu przeznaczenia nieruchomosci konsument okresla wielkos¢
zasobow finansowych, jakie moze przeznaczy¢ na zakup nieruchomosci. Do mozliwych
zrodet finansowania zakupu naleza $rodki whasne badz srodki obce. Srodki wlasne stanowia
bezpieczne zrédlo finansowania. Moga pochodzi¢ =z oszczednosci, w  tym
z nieskonsumowanych dochodéw z pracy wilasnej, dochodow czlonkéw rodziny czy
ze sprzedazy innych sktadnikow majatku. Wsrod obeych zrédet finansowania znajduja si¢
wykorzystywane gldwnie przez indywidualnych nabywcow kredyty hipoteczne (Surowka,
2017).

Oceniajac zdolno$ci platnicze posiadanego portfela, konsument moze w sposéb
dowolny dokona¢ podzialu posiadanego budzetu pomigedzy wybrane dobra. Waznym
aspektem, ktoéry nabywca bierze pod uwagg, sg jego preferencje i gusta. Wsérod zatozen

dotyczacych relacji preferencji wyr6zni¢ mozna miedzy innymi (Varian, 2013):

1. Zupelnos$¢ oznaczajaca, ze konsument dokonuje poréwnania dwoéch koszykow,
przy czym koszyk X moze by¢ lepszy od koszyka Y lub koszyk Y moze by¢ lepszy
od koszyka X. Konsument moze wykazywa¢ réwniez oboj¢tnos¢ w wyborze
pomigdzy koszykami gdzie X =Y.

2. Zwrotno$¢ oznaczajaca, ze dwa takie same koszyki sg tak samo dobre.
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3. Przechodnio$¢ oznaczajaca, ze jesli koszyk X =Y oraz koszyk Y = Z to koszyk

X=Z.

Rozpatrujac kwesti¢ relacji preferencji w konteks$cie nieruchomosci, konsument
dokonujgc poréwnania np. dwoch mieszkan, moze uzna¢, ze jedno z nich w wigkszym
stopniu spetnia jego oczekiwania niz drugie. Moze si¢ tak zdarzy¢, ze dwa mieszkania bgda
porownywalne, co oznaczaloby, ze z punktu widzenia konsumenta s3 substytutami
1 wykazujg podobne cechy. Jesli jednak w poréwnaniu trzech mieszkan konsument uzna,
ze pierwsze z nich jest lepsze od drugiego, a drugie jest lepsze od trzeciego to mozna przyjac,

ze pierwsze bedzie rowniez lepsze od trzeciego.

Jak podkreslaja Krugman i Wells (2013) preferencje konsumentow to jeden
z czynnikdéw, obok cen, dochodoéw, oczekiwan oraz liczby konsumentéw, majacych wptyw
na przesuni¢cia krzywej popytu. Zmiana preferencji zwigzana moze by¢ z uzyskiwanym
dochodem, wystgpowaniem dobr substytucyjnych, rodzajem dobra (dobro normalne,
wyzszego lub nizszego rzgdu) oraz z aktualnie pojawiajaca si¢ moda. W przypadku zmiany
trendow modowych, niezaleznie od ceny, popyt na dane dobro obniza si¢ lub rosnie. Jak
podaje serwis www.gazetaprawna.pl, powotujac si¢ na analize www.otodom.pl, w trakcie
pandemii koronawirusa COVID-19 wzrdst popyt na wigksze nieruchomosci. Analizujac
wyszukiwane frazy w serwisach internetowych w marcu 2020, najch¢tniej wyszukiwano
mieszkan z metrazem od 40 m?, natomiast miesigc pozniej, tj. w kwietniu 2020 dolna granica
metrazu wynosita od 60 m?. Natomiast, jak podaje serwis www.wgospodarce.pl, w czasie
od kwietnia do maja 2020 popyt na mieszkania z ogrodkiem oraz mieszkania z tarasem

wzrdst az o okoto 60%.

Struktura wlasno$ciowa mieszkan w Polsce jednoznacznie wskazuje, ze Polacy
preferuja posiadanie mieszkan na wiasnos¢. Rubaszek 1 Czerniak (2017) w efekcie badan
ankietowych przeprowadzonych w 2016 roku wyodrgbnili przyktadowe czynniki
ekonomiczne oraz behawioralne majace wplyw na preferencje dotyczace statusu prawnego
nieruchomos$ci. Wérdéd czynnikéw ekonomicznych przemawiajacych za preferowaniem
mieszkania wlasnosciowego (61% - 65,6% osob ankietowanych) lub wynajmu (11,6% —
13% o0sob ankietowanych) znalazty si¢ migdzy innymi: koszty kredytu vs koszty najmu,
ryzyko zmian cen mieszkan vs ryzyko zmian kosztow wynajmu, ale réwniez koszty
transakcyjne w tym posrednictwa oraz obcigzenia podatkowe. Natomiast czynniki
behawioralne (70,1% - 72,6% preferencja wiasnosci wsrod osob ankietowanych vs 9,4% —

12,3% preferencja wynajmu ws$réd osob ankietowanych) to przede wszystkim status
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spoteczny, poczucie wolnosci i niezalezno$ci, komfort uzytkowania mieszkania, spokdj
umyshu, lepsze samopoczucie, przywigzanie do miejsca zamieszkania, rodzina oraz

szczescie.

Nieco odmienne badania, jednak dajgce zblizone wnioski, przeprowadzono
w Niemczech. Jak podkresla Timo Zumbro (2011), ich wyniki w oparciu o dane z okresu
1992-2009 wskazuja na wystepowanie pozytywnej, cho¢ marginalnej, korelacji pomi¢dzy
posiadaniem nieruchomos$ci (domu, mieszkania) na witasno$¢ a zadowoleniem z zycia.
Korelacja ta jest wyzsza dla 0sob z niskimi dochodami i uzalezniona od wielkosci
posiadanego obcigzenia finansowego. Ponadto zadowolenie z zycia ma zwigzek
z warunkami mieszkaniowymi, takimi jak stan nieruchomos$ci czy okolica, w ktorej
nieruchomos¢ jest potozona. Natomiast stan nieruchomosci pozostaje w zwigzku z tym czy
podlega wynajmowi, czy tez uzytkuje ja prawny wilasciciel. Uzytkujacy ja wilasciciel
w wigkszym stopniu dba o stan nieruchomosci.

Laszek (2006) ws$réd determinant popytu na rynku mieszkaniowym
uwzgledniajacych preferencje nabywcoOw wymienil model konsumpcji prezentowany przez
nabywce oraz poziom zaspokojenia potrzeb, takich jak sytuacja mieszkaniowa, zewng¢trzne
1 wewnetrzne migracje i czynniki demograficzne. Preferencje stanowig motywacje
do dziatan. Jezeli preferowany poziom zaspokojenia potrzeb odbiega od posiadanego w taki
sposOb, ze sytuacja mieszkaniowa jakg posiada jednostka jest gorsza od preferowanej,
mozna spodziewac si¢ dziatan zmierzajacych do usunigcia istniejagcego dysonansu.
Niezwykle wazne w tej sytuacji sa dochody jednostki oraz ksztattowanie si¢ cen na rynku
nieruchomosci. Jezeli ceny w preferowanej lokalizacji beda przewyzszaly mozliwosci
dochodowe jednostki, to moze ona zmieni¢ preferencje dotyczace lokalizacji badz
np. preferencje dotyczace metrazu nieruchomosci. Decydujac si¢ na mniejsza nieruchomos¢,
zaspokoi w ten sposob preferencje w zakresie lokalizacji, jednak nie zaspokoi preferencji
w zakresie wielko$ci. Silne preferencje maja wptyw na elastycznos$¢ cenowa popytu w taki
sposob, ze jest ona nizsza. Przyczynia si¢ do tego brak substytutow spehiajacych
oczekiwania. Ponadto poszukiwanie nieruchomosci z silnie sprecyzowanymi preferencjami
moze generowa¢ wysokie koszty zwigzane z poszukiwaniem nieruchomosci spetniajacej
oczekiwania.

Nieruchomosci, w tym przede wszystkim mieszkania, to dobra, o ktérych nabyciu
w duzej mierze decydujg czynniki spoteczne. Bywajg niekiedy lokatg kapitatu, jednak

glownie stanowig miejsce zycia rodzinnego, miejsce wypoczynku, dajac jednoczesnie
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poczucie wolnosci 1 bezpiecznego schronienia (Straczkowski, 2009). Motywacja, jak

wynika z badan przeprowadzonych przez Lukasza Straczkowskiego (2013), zalezna jest

od wieku nabywcéow.

Rysunek 2. Motywy zakupu mieszkan w podziale na grupy wiekowe nabywcow

Do 35 roku zycia

*niewystarczajace
dotychczasowe warunki
mieszkaniowe

*powigkszenie si¢ rodziny
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pieni¢znych
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*chgc¢ posiadania mieszkania
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*cheg¢ zamieszkania blisko
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36 - 60 rok zycia
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* zubozenie ludzi

Zrédto: Straczkowski, 2013, strony 145-151

Powyzej 60 roku zycia

*che¢ obnizenia kosztow
mieszkania

*cheg¢ zamieszkania blisko
dzieci

*$mier¢ bliskiej osoby

e zamiana mieszkania
na mniejsze

*niewystarczajace
dotychczasowe wrunki
mieszkania

*zmiana stanu cywilnego

+che¢¢ zainwestowania srodkow
pieni¢znych

*che¢ zamieszkania z dzie¢mi

*che¢ kupna mieszkania dla
dziecka przed jego §lubem

Motywy zakupu nieruchomosci zmieniajg si¢ wraz z wiekiem. W zalezno$ci od etapu

zycia, na ktorym znajduje si¢ potencjalny nabywca, inne sg przestanki poszukiwania
»ldealnego” mieszkania, co ma wplyw na preferencje konsumenta. Wedhug
Straczkowskiego (2013) do 35 roku zycia bodzcem do uruchomienia poszukiwan
sa niewystarczajace warunki mieszkaniowe, zawarcie zwigzku malzenskiego czy
powigkszanie si¢ rodziny. Podobne motywacje moga pojawia¢ si¢ w wieku 36 — 60 lat
1zostajg one uzupeknione o potrzebe zamiany mieszkania na mniejsze, zmniejszenie kosztow
uzytkowania mieszkania czy zakup mieszkania dla dziecka. Powyzej 60 roku Zycia moze
pojawi¢ si¢ cheé¢ zamieszkania z dzie¢mi lub w bliskiej odlegtosci od dzieci. Niektore
motywy jak inwestowanie wolnych srodkow w nieruchomos$ci czy poprawa warunkoéw

mieszkaniowych towarzyszy¢ moga nabywcom przez cate zycie, niektore za$ jak chec
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zamieszkania na tzw. ,swoim” czy tez ch¢¢ zamieszkania z dzie¢mi pojawiajg si¢
w okreslonych etapach zycia (rys 2).

Przechodzac na strong podazowa rynku nieruchomosci, wsrod gtownych czynnikow
majacych wptyw na wielko$¢ podazy wymieni¢ mozna istniejace zasoby mieszkaniowe,
a takze nowe inwestycje. Przesuwanie si¢ krzywej podazy w lewo badz w prawo moze by¢
spowodowane kosztami czynnikéw produkcji, regulacjami panstwowymi (np. w zakresie
technik wytwarzania) czy zmianami technologicznymi (Begg, Vernasca, Fischer
1 Dornbusch, 2014). Na podaz na rynku nieruchomosci, a w szczego6lnosci na jej strukture,
wplyw maja preferencje nabywcow. Jezeli preferencje konsumentow beda ograniczone
tylko do obszaro6w miejskich, to inwestorzy tacy jak np. developerzy nie beda zainteresowani
obszarami wiejskimi. Budowanie domow na sprzedaz w malo popularnych dzielnicach
moze si¢ wigzac¢ z nizszymi zyskami z inwestycji.

Jednocze$nie podaz na rynku nieruchomosci jest nieelastyczna, co oznacza, ze wolno
reaguje na zmiany czynnikOw na nig  wplywajacych. I tak na przyktad wzrost
zainteresowania okreslong lokalizacjag moze pobudzi¢ inwestycje w tym obszarze, jednak
jest to proces dtugotrwatly. Pozyskanie gruntu, pozwolen na budowe i finansOw oraz sama
realizacja przedsiewziecia moze trwac kilka lat, co ma wplyw na elastyczno$¢ podazy.
Ponadto osoby prywatne poszukujace nabywcy na istniejagcg juz nieruchomos$¢ nie
sa w stanie zmienic¢ jej lokalizacji. Stad inwestorzy oraz sprzedajacy nieruchomosci na rynku
wtoérnym probuja pobudzac preferencje konsumentow w wybranych przez nich kierunkach.
Modele zachowan konsumenckich, jak podkresla Zalega (2012), uwzgledniaja wpltyw
czynnikow marketingowych na wybory jednostek. Jezeli przyjac, ze dzialania marketingowe
stanowig zmienne niezalezne, wykorzystywane przez firmy w celu tworzenia trendow
modowych oraz wyznaczania kierunku oznacza¢ to bedzie, ze firmy majg wpltyw
na preferencje konsumentow. Mozna zatem uznac, ze preferencje majg wplyw na podaz

na rynku nieruchomosci i jednoczesnie sg czesciowo kreowane przez zabiegi sprzedazowe.

I11.5. Podsumowanie

Decyzje w zakresie zakupu nieruchomos$ci z jednej strony stanowig jeden
z wigkszych wydatkéw ponoszonych przez jednostki czy grupy, z drugiej za$ czesto kojarza
si¢ z poczuciem bezpieczenstwa, stabilizacja i szczesciem. Ro6zne formy wlasnosci stanowig
dobra substytucyjne. Decydujac si¢ na zakup badz wynajem nieruchomosci, analizie

podlegaja koszty uzytkowania, a takze ewentualne wahania cen dobr substytucyjnych.
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Ponadto r6znorodno$¢ rynku nieruchomosci oraz indywidualne preferencje nabywcow maja
wplyw na niskg substytucyjnos¢ dobr. Poza dobrami substytucyjnymi niezwykle wazng
kwestig sg dobra komplementarne, takie jak wyposazenie mieszkan i domdéw, materiaty
budowlane czy kredyty hipoteczne. Brak dostgpu do kredytu moze uniemozliwi¢ zakup
wlasnej nieruchomosci. Wsrod dobr komplementarnych wymieni¢ réwniez mozna dobra
publiczne, jak ogolnodostepny park, publiczna shuzba zdrowia, panstwowe szkoly
1 przedszkola, ale takze wystgpowanie pozytywnych efektow zewnetrznych.

Rynek nieruchomos$ci moze cechowa¢ asymetria informacji. W obrocie
nieruchomos$ciami czgsto, oprocz stron transakcji uczestnicza réwniez posrednicy. Kazdy
z uczestnikéw posiada ograniczone zdolnosci poznawcze oraz moze realizowa¢ wiasny cel,

wykazujac przy tym zachowania oportunistyczne.

Sprzedaz i1 zakup nieruchomosci wigze si¢ czgsto z przeplywem duzego kapitatu
a niejednokrotnie z uzyskaniem finansowania z kredytow. Ponadto ze wzgledu na proces
technologiczny czas powstawania nowych inwestycji ma wptyw na pojawianie si¢ ofert
na rynku pierwotnym, a tym samym na poziom cen zaréwno na rynku pierwotnym jak
1 rynku  wtornym. Przyczynia si¢ to do powstawania barier wejscia na rynek, a takze

ma wptyw na elastyczno$¢ popytu i podazy.

Niedoskonato$¢ rynku nieruchomo$ci oraz natura czlowieka, w tym jego
ograniczone zdolnos$ci poznawcze, majg wplyw na wielko$¢ ponoszonych przy wyborze
1 zakupie nieruchomosci kosztow transakcyjnych. Wysokie koszty pozyskania informacji,
nieuczciwos¢ kontrahentdw czy ujmowanie w kryteriach wyboru tylko niektérych
czynnikdw moga prowadzi¢ do braku satysfakcji po zrealizowanej transakcji. Dla przyktadu
jednostka, ktora posiada silne preferencje co do lokalizacji nieruchomosci, moze nie
dostrzega¢ wad mieszkania jak np. przeciekajacy dach, co ma wptyw na eksploatacje

mieszkania, koszty napraw oraz niezadowolenie nabywcy.
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Rozdzial IV. Koszty transakcyjne oraz sposoby ich obnizenia w procesie
wyboru 1 zakupu nieruchomosci

IV.1. Wprowadzenie

Rozdziat 1V stuzy identyfikacji kosztow transakcyjnych powstajacych w procesie
wyboru nieruchomosci oraz wskazaniu sposobow obnizania tych kosztow. Proces wyboru
1 zakupu nieruchomosci zostal podzielony na cztery etapy, tj. etap wstepnych decyzji, etap
poszukiwan, finalizacja kontraktu oraz ocena dokonanego wyboru. Wraz ze wzrostem liczby
transakcji na rynku nieruchomosci wzrasta rowniez liczba oszustw dokonywanych w ramach
tych transakcji. Wsrod dostgpnych instytucji stuzacych zmniejszeniu ryzyka znajdujg si¢
miegdzy innymi regulacje prawne oraz normy spoteczne. Funkcje instytucji realizowane
moga by¢ przez profesjonalnych uczestnikow rynku nieruchomosci, tj. posrednikow,
rzeczoznawcodw czy notariuszy (Tymieniecka-Cichon, 2018). Zaangazowanie instytucji
moze przyczyni¢ si¢ do obnizenia kosztow transakcyjnych, co przektada si¢ na wzrost

satysfakcji pozakupowej.

IV.2. Charakterystyka kosztéw transakcyjnych na rynku nieruchomosci

Koszty transakcyjne powstaja podczas wymiany praw wiasnosci (Demsetz, 1968).
Towarzysza transakcjom zawieranym na rynkach niezaleznie od rodzaju dobr begdacych
przedmiotem obrotu. Jak wskazuje Hardt (2009), wysoko$¢ kosztow ponoszonych przez
strony transakcji uzalezniona jest od systemu prawnego. Przepisy takie jak ustawy czy inne
regulacje panstwowe moga stanowi¢ bufor ochronny i tym samym wplywaé na wysoko$¢

ponoszonych kosztéw transakcyjnych.

Ze wzgledu na specyfike rynku nieruchomosci oraz duza warto§¢ dobr bedacych
przedmiotem wymiany na tym rynku koszty ,,okototransakcyjne” stanowig wazng kwestig.
Zgodnie z danymi prezentowanymi na stronie internetowej Global Property Guide w Polsce
wynoszg one okoto 6,73% kwoty transakcji. Oznacza to, ze im wyzsza warto$¢ zakupu
nieruchomosci, tym wyzsze sg koszty towarzyszace zawieranej transakcji. Warto nadmienic,
ze koszty ujmowane przez Global Property Guide obejmujg tylko wybrane koszty, jak
np. koszt notariusza. Nie uwzgledniajg natomiast kosztow utraconego czasu czy btednych

decyz;ji.
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Jak podkresla Plichta (2009) koszty transakcyjne powstaja zarowno na etapie przed
realizacja kontraktu, jak i po jego zrealizowaniu. Méwimy odpowiednio o kosztach ex ante
oraz kosztach ex post. Dokonujac analizy mozliwych kosztow warto uwzgledni¢ przy tym
cechy transakcji, do ktorych naleza: niepewno$¢ uczestnikow transakcji, zachowania
oportunistyczne, czestotliwo$¢ przeprowadzania transakcji oraz cechy specyficzne dobra
bedacego przedmiotem obrotu, a takze ograniczona racjonalnos¢ stron transakcji. Powstata
na bazie wymienionych czynnikéw asymetria informacji ma wigc swoje zroédta zarowno

w czynnikach obiektywnych, jak 1 w celowym dzialaniu jednostek.

Pierwszy etap zwigzany z wyborem nieruchomosci obejmuje migdzy innymi decyzje
w zakresie rodzaju nieruchomosci, jak np. mieszkanie, dom czy dziatka. Poza
rozstrzygnigciem jaki typ nieruchomosci jest brany pod uwage, wazna jest rowniez decyzja
czy poszukiwania zostaja zawezone do rynku pierwotnego lub rynku wtornego, czy tez
obejmuja obydwa wymienione. Ponadto poszukiwania takie moga by¢ prowadzone
we wilasnym zakresie lub tez przy pomocy osob trzecich jak posrednicy w obrocie
nieruchomos$ciami. Wazng kwestig jest rowniez finansowanie zakupu, ktore moze odbywac
si¢ ze srodkow wiasnych lub z udziatem kredytow. Podjecie powyzszych decyzji powoduje
odmienne skutki w zakresie ponoszonych kosztéw transakcyjnych zar6wno na etapie

poszukiwan nieruchomosci, jak i na etapach p6zniejszych.

Rynek nieruchomosci poza uczestnikami biorgcymi udzial w transakcjach obejmuje
rowniez interakcje migdzy ludzmi, a takze umowy oraz mechanizmy stuzace przekazywaniu
praw do nieruchomosci (Gawron, 2011). Jak podkresla Iwona Fory$ (2009), na rynku
nieruchomos$ci dostrzec mozna zwyczajowe normy dotyczace migdzy innymi opisu
sprzedawanej lub przeznaczonej pod wynajem nieruchomosci. Opis nieruchomosci stanowi
niezwykle wazny element na poczatkowym etapie dokonywania wyboru oferty i moze
przesadza¢ o dalszym zainteresowaniu nieruchomosciag lub o utracie takiego
zainteresowania. Prezentacja danych powinna by¢ rzetelna i niewprowadzajaca w blad,
w przeciwnym wypadku moze doprowadzi¢ do dalszego rozpatrywania nieruchomosci,
ktore w rzeczywisto$ci nie odpowiadajg przysztemu nabywcy 1 do odrzucenia
nieruchomosci, ktore spethityby jego oczekiwania. Obie sytuacje moga przyczyniaé si¢
do wydluzenia czasu poszukiwan oraz do wzrostu ponoszonych kosztow transakcyjnych.
Powstaje jednak pytanie czy prezentacja danych moze przyczynia¢ si¢ do dokonywania

nieoptymalnych wyboroéw z punktu widzenia nabywcy? I czy opis oferty moze przyczynié
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si¢ do nieoptymalnego wyboru z punktu widzenia rachunku ekonomicznego, tj. do wyboru

drozszej oferty?

Opis oferty zawiera zaréwno cechy ilosciowe, jak 1 jako$ciowe. Przyktadem cechy
ilosSciowej moze by¢ pojecie powierzchni uzytkowej 1 powierzchni caltkowitej

nieruchomosci. Wielkosci te roznie sg definiowane. I tak np.:

e “Powierzchni¢ uzytkowa stanowi powierzchnia mierzona po wewnetrznej dtugosci
$cian na wszystkich kondygnacjach, z wyjatkiem powierzchni klatek schodowych, szybow
dzwigowych. Za kondygnacje uwaza si¢ rOwniez garaze podziemne, piwnice, sutereny
1 poddasze uzytkowe” (Ustawa o podatkach 1 optatach lokalnych, 1991, art 1a ust. 1 pkt. 5).

e Za powierzchni¢ uzytkowa budynku (lokalu) w rozumieniu ustawy uwaza si¢
powierzchni¢ mierzong po wewnetrzne] dlugosci $cian pomieszczen na wszystkich
kondygnacjach (podziemnych i naziemnych, z wyjatkiem powierzchni piwnic i1 klatek
schodowych oraz szybow dzwigéw)” (Ustawa o podatku od spadkow i darowizn, 1983, art.

16 ust 4) .

Zatem wskazywana w ofertach powierzania uzytkowa moze zawiera¢ w sobie metraz
piwnic lub nie 1 w obu przypadkach begda to wartosci oddajace, zgodnie z prawem, stan

faktyczny.

Przyktadem cechy jako$ciowej pojawiajacej si¢ w ofertach jest opis nieruchomosci
w zakresie jej standardu — ,,wysoki”, ,,niski” lub ,,przecietny”. Brak jest przy tym doktadnych
wytycznych, wedlug ktorych nieruchomos$¢ jest klasyfikowana do danego standardu.
Podobnie jest w przypadku opisow ,wyjatkowe mieszkanie” czy ,atrakcyjna
nieruchomo$¢”. Dowolno$¢ moze spowodowal, ze sprzedajacy 1 nabywca moga

w odmienny sposéb interpretowac zawarte w opisie dane.

Korzystanie z roéznych definicji cech nieruchomosci — tak ilo$ciowych, jak
i jakosciowych — przez nabywcow oraz sprzedajacych wymusza doktadng weryfikacje
danych. Wiaze si¢ to z ponoszeniem kosztéw transakcyjnych. Powstaje pytanie, czy coraz
czesciej zataczane do ofert zdjecia nieruchomosci maja wplyw na proces wyboru?
Co wigcej, czy sposOb prezentacji oferty ma wplyw na dokonany wybor oraz na ponoszone

koszty transakcyjne?

Bioragc pod uwage, ze etap filtracji informacji jest obcigzony nastawieniem
percepcyjnym nalezy przyjaé, ze zaréwno informacja przekazywana, jak i1 informacja

odbierana moga prowadzi¢ do znieksztatcania faktycznego stanu rzeczy. Nastawienie
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percepcyjne stanowi oczekiwang przez klienta wersje informacji (Negcka, Orzechowski
i Szymura, 2006). Dane przetwarzane s3a dwukrotnie. Pierwszy raz przez osobg
umieszczajacg informacje i1 drugi raz przez osob¢ zapoznajacg si¢ z ofertg (rys. 3).
W przypadku zainteresowania oferta konsument, aby zweryfikowa¢ informacje w niej
zawarte, kontaktuje si¢ z umieszczajacym ogloszenie (sprzedajacy, biuro nieruchomosci,
posrednik w obrocie nieruchomosciami). W kolejnym kroku moze uda¢ si¢ na ogledziny
nieruchomosci. Wigze si¢ to z ponoszeniem kosztow takich jak koszty przejazdu, ale

roOwniez poswigcony czas.

Rysunek 3. Prezentacja i odbior oferty na rynku mieszkan przez jednostke

s aYa aYa N
g mieszkanie w bloku 2 ) ezeli lubisz spokdj =
< do remontu 8 i marzysz g
= esohani =
s rok budowy 1950 0 mieszkaniu —_
2 , WY , '% w otoczeniu przyrody % oferta z duzymi
g 11 pigtro bez windy = z widokiem na park, = mozliwo$ciami
§ bardzo spokojna § a ponadtp cheesz ) blisko do parku
S dzielnica potozona & urzgdzi¢ lokum 8 na spacer z psem
na obrzezach miasta \iVGdhlngVlaSI.legO |
Do przystanku X stylu, tac?egli? jestdla (U
autobusowego 1 km ’
\. J

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie: Necka, Orzechowski i Szymura (2006) oraz Forty$ (2009)

Poza nastawieniem percepcyjnym, ktére doprowadza do znieksztatcen w procesie
przekazywania 1 odbierania treSci oferty, dodatkowym elementem przyczyniajagcym si¢
do powstawania kosztow transakcyjnych jest liczba informacji, ktérych prezentacja
nieruchomosci nie zawiera. Jak podkresla Fory$ (2009), oferta powinna zosta¢ w taki sposob
sporzadzona, aby zachgcata do kontaktu z posrednikiem, nie zawierajgc jednoczesnie zbyt
wielu informacji. Ostroznos$¢ ta podyktowana jest przejmowaniem ofert przez inne osoby
aktywne na rynku nieruchomosci, a niekiedy przez che¢¢ zachowania prywatnosci przez
klientow dokonujacych sprzedazy. Wynika z powyzszego, ze obawy przed nieuczciwym
zachowaniem konkurencji moga by¢ przyczyng do wydluzania si¢ czasu poszukiwania
nieruchomosci spetniajacej oczekiwania nabywcy. Po obejrzeniu oferty w Internecie czy
w prasie niezbedny jest kontakt z posrednikiem badz ze sprzedajacym w celu uzyskania
kolejnych informacji. Wérod nich znajduja si¢ migdzy innymi:

1. Informacje na temat nieruchomosci:
e stan prawny nieruchomosci, w tym ilo$¢ obecnych witascicieli (obcigzenie prawami 0s6b
trzecich), ewentualne hipoteki 1 inne obcigzenia,
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e liczba 0s6b zameldowanych,
e w przypadku, gdy nieruchomos$¢ jest domem informacja o wielkosci dziatki oraz
o podmoktosci terenu,
e nastonecznienie pokoi,
e halas,
e rodzaj ogrzewania,
e stan nieruchomosci — wykonczenie, mozliwo$¢ zamieszkania.
2. Informacje na temat lokalizacji:
e charakter dzielnicy (np. przemystowa), prestiz i atrakcyjno$¢ dzielnicy,
e odlegtos¢ od centrum,
e odleglos¢ od waznych dla nabywcy miejsc np. od miejsca aktualnej pracy.
3. Informacje na temat otoczenia, infrastruktury spotecznej (zwigzane z lokalizacja):
e blisko$¢ osrodka stuzby zdrowia,
¢ informacja panstwowa/gminna,
e odlegtos¢ od sklepu spozywczego,
e sasiedzi (z dzie¢mi vs bez dzieci, konfliktowi vs niekonfliktowi itp.),
e Dbezptatny parking dla mieszkancow i1 gosci,
e plac zabaw.
4. Informacja na temat sprzedajacych:
e liczba poprzednich wilascicieli (czgsta zmiana wiascicieli moze by¢ spowodowana
ukrytymi wadami nieruchomosci itp.).
5. Informacja na temat planow rozwoju gminy/miejscowosci:
e drogi szybkiego ruchu, autostrady w najblizszej okolicy,
e budowa takich obiektow jak np. kurze fermy w okolicy,

e inwestycje w infrastrukture drogowa.

Niezbgdne informacje nabywca moze uzyska¢ od wiasciciela nieruchomosci,
wzglednie od 0s6b zamieszkujacych nieruchomos$¢. Z uwagi jednak na towarzyszacy
transakcjom oportunizm oraz roézne interesy stron, informacje uzyskiwane od wiascicieli
przyszli nabywcy potwierdzaja w innych zrodtach, co wptywa na wysokos¢ kosztow

transakcyjnych.

Oproécz oportunizmu czy tez réznego interesu stron, gdzie motywacjg sprzedajacego

moze by¢ niski komfort zamieszkiwania nieruchomos$ci, odmienne mogg by¢ rowniez
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interpretacje stron transakcji. Oznacza to, ze niekiedy szczera opinia wlasciciela
nieruchomos$ci moze by¢ odczytywana inaczej przez przysztego nabywce, niz przez osobe
taka opini¢ wypowiadajaca. Natomiast w przypadku réznych preferencji i gustow to samo
mieszkanie dla dwoch roznych osd6b moze by¢ odbierane jako nadajace si¢ do zamieszkania
od razu lub tez jako wymagajace bezwzglednie remontu i niepozwalajgce na zamieszkanie

W nim.

Informacje dotyczace lokalizacji nieruchomosci, w tym migdzy innymi okreslajace
charakter dzielnicy, odleglo$¢ od centrum czy tez od waznych dla nabywcy miejsc jak np.
miejsce pracy, mozna pozyska¢ analizujgc mape¢ miasta czy tez w zrodtach elektronicznych
jak www.google.com/maps. Podobne Zrédta wykorzysta¢ mozna w przypadku informacji
dotyczacych otoczenia i infrastruktury spotecznej, jak osrodki stuzby zdrowia, bezplatne
parkingi, administracja gminna/panstwowa czy tez odleglosci od sklepow, przedszkoli,

szkot.

Sa jednak informacje, ktorych w oficjalnych Zrédlach przyszty nabywca nie
sprawdzi. Wymieni¢ tutaj mozna otoczenie sgsiedzkie (np. gtosne/spokojne) czy powody
czestej zmiany wilascicieli nieruchomosci. Poza danymi wuzyskanymi od 0s6b
zamieszkujacych w zakresie sgsiedztwa mozna dokonywac¢ wiasnych obserwacji lub

przeprowadzi¢ wywiady z innymi mieszkancami np. bloku.

Zanim zapadnie decyzja o zakupie nieruchomos$ci warte uwagi sg rowniez informacje
na temat planow rozwoju gminy czy miejscowosci. Dotyczy¢ mogg one przede wszystkim
budowy drég szybkiego ruchu, autostrad, ale rowniez takich obiektow jak kurze fermy.

Informacje zawiera miejscowy plan zagospodarowania przestrzennego.

Nabywca moze poszukiwa¢ nieruchomosci oraz niezbgdnych informacji
we wilasnym zakresie lub tez za posrednictwem agentdw nieruchomosci. W zaleznos$ci
od wybranego rozwigzania ponoszone s3 inne koszty transakcyjne. W przypadku
prowadzenia poszukiwan nieruchomos$ci na wlasng reke, kupujacy sam poswigca czas
na przegladanie dostgpnych ofert np. na portalach zawierajacych ogloszenia. Po wybraniu
ofert spetniajacych oczekiwania, kupujacy nawigzuje kontakt z oferentami w celu zadania
pytan lub uméwienia si¢ na ogladanie nieruchomosci. Nastepnie ponosi koszty przejazdow
1 czasu w celu obejrzenia wybranych nieruchomosci oraz sprawdzenia stanu prawnego

nieruchomos$ci. Oznacza to, ze poszukujac nieruchomosci na etapie wyboru, kupujacy
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ponosi gtéwnie koszty w postaci czasu przeznaczonego na ten cel oraz kosztow dojazdu,

ewentualnie kosztow uzyskania odpisow itp.

Korzystajac z ustug posrednika, gldwnym kosztem jest prowizja ptatna na etapie
podpisywania umowy kupna-sprzedazy. Prowizja posrednika w obrocie nieruchomos$ciami,
jak podaja portale internetowe (www.freedom-nieruchomosci.pl, www.rp.pl), waha si¢
pomigdzy 0,5% a 5,0% wartosci, na jaka zostata ostatecznie zawarta transakcja. Warto$§¢
prowizji powigkszamy o podatek od towarow i ustug VAT, ktory wynosi dla tego rodzaju
ustug 23%. W ramach prowizji posrednik obrotu nieruchomo$ciami poszukuje
nieruchomos$ci w imieniu zleceniodawcy, sprawdza jej stan prawny, usprawniajgc tym

samym proces przebiegu transakcji.

Po zakonczeniu etapu poszukiwan nieruchomosci kupujacy przechodzi do finalizacji
transakcji. Negocjowanie kontraktu, czyli ostatecznej ceny, zasad oraz terminu przekazania
nieruchomosci, a takze terminu dokonania platno$ci za nieruchomos$¢ generowaé moze
kolejne koszty transakcyjne. Ponadto z etapem tym, oprocz kosztdéw negocjacji, wiaza si¢
rowniez koszty takie jak oplaty czy podatki. Stanowig one warto§¢ wyrazong w procencie
ogolnej kwoty transakcji. Ponadto czg$¢ optat stanowi wymadg narzucony przepisami prawa

1 nierozerwalnie towarzyszy przeniesieniu praw wlasnos$ci nieruchomosci.
Wymobg obecnosci notariusza w obrocie nieruchomos$ciami reguluja przepisy:

1. ,,Umowa zobowigzujaca do przeniesienia wtasnosci nieruchomosci powinna by¢
zawarta w formie aktu notarialnego. To samo dotyczy umowy przenoszacej wiasnosc¢, ktora
zostaje zawarta w celu wykonania istniejacego uprzednio zobowigzania do przeniesienia
wlasnosci nieruchomosci; zobowigzanie powinno by¢ w akcie wymienione” (Kodeks

Cywilny, 1964, art. 158).

2. ,,Umowa o przedtuzenie wieczystego uzytkowania powinna by¢ zawarta w formie

aktu notarialnego” (Kodeks Cywilny, 1964, art. 236 § 3).

3. W zakresie spadkow ,,jezeli do spadku nalezy nieruchomo$¢, umowa o dziat powinna

by¢ zawarta w formie aktu notarialnego” (Kodeks Cywilny, 1964, art. 1037 § 2).

4. W zakresie zbycia spoéldzielczego prawa do nieruchomosci ,,umowa zbycia
spotdzielczego wilasnosciowego prawa do lokalu powinna by¢ zawarta w formie aktu
notarialnego. Wypis tego aktu notariusz przesyla niezwlocznie spotdzielni” (Ustawa

o spotdzielniach mieszkaniowych, 2000, art. 172 ust. 4).
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Wysoko$¢ oplat notarialnych wynosi (Rozporzadzenie ministra sprawiedliwosci,

2004):
= ,,do 3000 zt — 100 zt;
=  powyzej 3000 zt do 10000 zt — 100 zt + 3 % od nadwyzki powyzej 3 000 zl;
=  powyzej 10000 zt do 30000 zt — 310 zt + 2 % od nadwyzki powyzej 10 000 zi;
= powyzej 30000 zt do 60000 zt — 710 zt + 1 % od nadwyzki powyzej 30 000 zi;
=  powyzej 60000 zt do 1 mln zt — 1 010 zt + 0,4 % od nadwyzki powyzej 60 000 zi;
* powyzej 1 mln zt do 2 mln zt — 4 770 zt + 0,2 % od nadwyzki powyzej 1 000 000 zi;

= 2000000 zt—6 770 zt + 0,25 % od nadwyzki powyzej 2 mln zt, nie wigcej jednak
niz 10 000 zt”.

Taksa notarialna powigkszana jest o podatek od towaréw 1 ustug VAT. ,,Oprocz
oplaty notarialnej, notariusz za sporzadzenie wypisu, odpisu lub wyciggu z akt notarialnych
lub innego dokumentu pobierze optat¢ wynoszaca maksymalnie 6 zt za kazda rozpoczgta
strong. Optata ta powickszana jest o podatek od towaréw i ustug VAT (Rozporzadzenie
ministra sprawiedliwosci, 2004, § 12. 1.) . Wypisy aktow notarialnych niezbedne sg dla stron

transakcji, ale rowniez dla Wydziatu Ksigg Wieczystych.

Przeniesienie praw witasno$ci nieruchomosci wymaga dokonania odpowiednich
zapisOw w ksiedze wieczystej. Wpis w ksigdze wigze si¢ z poniesieniem optat (Ustawa

o kosztach sagdowych w sprawach cywilnych, 2005, art. 42 oraz art. 44):

e ,Oplata sgdowa w wysokosci 100 zt za zalozenie ksiegi wieczystej (w przypadku,
gdy nieruchomos¢ nie posiada zatozonej ksiegi wieczyste;j),

e Optata sgdowa za wpis prawa wlasnosci w wysokosci 200 zt”.

Z transakcja kupna-sprzedazy mieszkania zwigzane sg wydatki w postaci podatkow.
Dokonujac takiej transakcji na rynku wtéornym, nalezy uwzgledni¢ w kosztach obowigzek
zaplaty podatku od czynno$ci cywilnoprawnych w wysokosci 2% wartosci rynkowej
nieruchomosci. Podatek ten jest optacany przez kupujacego (Ustawa o podatku od czynnosci
cywilnoprawnych, 2000). W przypadku zakupu nieruchomosci od dewelopera brak jest
podatku od czynnosci cywilnoprawnych. Sprzedaz opodatkowana jest podatkiem

od towarow 1 ustug (jesli developer jest ptatnikiem VAT). Stawka podatku zalezna jest
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od metrazu nieruchomosci — w przypadku mieszkania do 150 m* wynosi 8%, natomiast dla

mieszkania powyzej 150 m? jest to 23% (Ustawa o VAT, 2004).

Niekiedy strony transakcji decydujg si¢ na zawarcie umowy przedwstepnej. Umowa
ta moze by¢ zawarta w formie umowy cywilnoprawnej lub w formie aktu notarialnego.
Sytuacje takie maja miejsce w przypadku cze¢$ciowego finansowania zakupu z kredytu czy
w przypadku nieuregulowanego stanu prawnego nieruchomos$ci. Nie jest to jednak
wymagane przepisami prawa, a strony same decydujg o potrzebie zawierania tego rodzaju
umoéw. ,,Umowa, przez ktorg jedna ze stron lub obie zobowiazujg si¢ do zawarcia oznaczonej
umowy (umowa przedwstepna), powinna okresla¢ istotne postanowienia umowy
przyrzeczonej” (Kodeks Cywilny, 1964, art. 389 §1). Przepisy nie wskazuja formy, w jakiej
umowa przedwstepna powinna by¢ zawarta. Niekiedy strony zawieraja ja w formie aktu

notarialnego.

Ponadto na etapie finalizacji transakcji, w przypadku czesciowego finansowania
zakupu ze $rodkow obcych jak np. kredyt hipoteczny, strona wystepujaca z wnioskiem
o kredyt ponosi takze, oprocz kosztéw odsetek od zobowigzania oraz prowizji bankowych,
szereg kosztow zwigzanych posrednio z kredytem. Mozna tutaj wymieni¢ koszty wstgpne
kredytu, w tym optaty przygotowawcze, koszty zwigzane z wyceng nieruchomosci, koszty

sagdowe 1 notarialne oraz koszty ubezpieczen.

Na koncu procesu zakupowego jest jego ocena dokonywana przez strony transakcji.
Ocen¢ wyraza satysfakcja klienta, ktora jest odczuciem subiektywnym. Zalezy od cech
osobowosciowych klienta. Powodem braku satysfakcji moga by¢ zaréwno zbyt wysokie
oczekiwania konsumenta, jak i rOwniez niezadawalajace cechy dobra (Nowicki i1 Sikora,
2010). Przyjmujac, ze klient ponidst wysokie koszty transakcyjne przy wyborze
nieruchomosci, a takze w trakcie finalizacji transakcji, mozna zalozy¢, ze satysfakcja
pozakupowa uwzgledniajaca cechy dobra (nieruchomosci) bedzie wyzsza niz w przypadku
poniesienia niewielkich kosztow transakcyjnych. Zatozenie to uwzglednia zalezno$¢

,»Wyzsze koszty transakcyjne => doktadniejsza weryfikacja nieruchomosci”.

Niekiedy jednak nabywca nie pozyskuje petnej informacji na temat nieruchomosci
w chwili nabycia. Moze to wynika¢ zarowno z niezwerytikowania wszystkich dostepnych
informacji, z niedostepnosci informacji badz z celowego zatajenia informacji przez osoby
uczestniczace w transakcji (np. sprzedajacych). Ponadto jednostka dokonujaca zakupu

(szczegblnie po raz pierwszy) moze nie mie¢ $wiadomosci potrzeby zweryfikowania
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niektorych informacji. W dalszej konsekwencji nabywca moze do$wiadczaé zardéwno
pozytywnych, jak i negatywnych skutkow braku peinej informacji. Pierwsze z nich podnosza
satysfakcje pozakupowa, a drugie obnizajg. W sytuacji, gdy wlasciciel nieruchomosci
probuje niwelowa¢ niekorzystne skutki moze to wpltywa¢ na ponoszenie dodatkowych
kosztow, w tym kosztow egzekwowania kontraktu. I tak np. w przypadku
niezweryfikowania informacji na temat ilo$ci obecnych wiascicieli i zawarcia umowy
przedwstepnej moze doj$¢ do sytuacji, w ktorej nie zostanie sfinalizowana umowa wtasciwa.
W nastepstwie, w przypadku wptacenia zaliczki lub zadatku (zgodnie z umowa
przedwstepna), moze doj$s¢ do ponoszenia kolejnych kosztow zwigzanych z proba

odzyskania dokonanych wptat.

Nie mozna réwniez wykluczy¢ dziatania o0sob trzecich majacych wplyw
na satysfakcje pozakupowsg. Sytuacja taka moze mie¢ miejsce na przyktad wowczas, gdy
nabywca nie bedzie miat §wiadomosci, ze kupuje nieruchomos$¢ w dzielnicy przemystowe;.
W rezultacie moze by¢ narazony na dyskomfort zwigzany z hatasem czy wigkszym
zanieczyszczeniem powietrza niz w innych dzielnicach tego samego miasta. Oddzialywania
na nieruchomos$ci majace zrodto na nieruchomosciach sgsiednich nazywane sg immisjami,

ktore podzieli¢ mozna na (Rudnicki, 1999):

1. Bezpos$rednie, ktore zwigzane sa z bezposrednim oddzialywaniem na sasiednia

nieruchomos¢, jak wyrzucanie Smieci na sgsiadujaca dziatke itp.

2. Posrednie, dzielagce si¢ na immisje materialne, jak np. wnikanie chemikaliéw
do gruntow 1 niematerialne, jak np. zaburzanie estetyki (skladowisko opon

na sgsiedniej dzialce).

Nieco szerszg grupe oddzialywan niz immisje stanowig efekty zewnetrzne, ktore nie
zawsze sg zwigzane z dziataniem osob trzecich. Moga by¢ pozytywne oraz negatywne.
Te pierwsze stanowig celowe dziatania innych podmiotéw lub zdarzen losowych, ktore
wywieraja pozytywny skutek dla wlascicieli nieruchomos$ci. Negatywne natomiast wrecz
przeciwnie — powoduja ujemne zmiany dla wiascicieli lub uzytkownikéw nieruchomosci
(Gluszak, 2019). Wsrdéd pozytywnych efektow mozna wymieni¢ wplyw okreslonych
czynnikéw na ceny nieruchomosci. Bielniak (2002) podkresla, ze duzg rolg¢ w podnoszeniu
atrakcyjnosci terenu odgrywaja wladze administrujagce danym obszarem poprzez
zapewnienie m.in. dobrej komunikacji, bezpieczenstwa, dostepu do infrastruktury

technicznej, zagospodarowanie obszaru z przeznaczeniem czg¢sci na parki, parkingi, place
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zabaw. Ponadto niezwykle wazne jest rowniez bezposrednie sasiedztwo zakupionej
nieruchomosci. Wszystko to podnosi prestiz nieruchomosci, a co za tym idzie jej wartosc.
W przypadku negatywnych efektow wartos¢ nieruchomosci moze zosta¢ obnizona, a takze
moze mie¢ wplyw na trudno$¢ w jej sprzedazy. Stad zweryfikowanie informacji
dotyczacych infrastruktury spotecznej oraz planow rozwoju miejscowosci czy gminy przed
jej zakupem jest niezwykle wazne. Wysokie koszty transakcyjne pozyskania danych moga
spowodowac€, ze nabywca nie bedzie brat ich pod uwage przy podejmowaniu decyzji,

co w przysztosci moze generowac kolejne koszty a niekiedy nawet utrate kapitatu.

Podsumowujac powyzsze rozwazania, W procesie wyboru oraz zakupu
nieruchomos$ci mozna wyr6zni¢ 4 etapy, tj. etap wstepnych decyzji, poszukiwan, finalizacji
oraz oceny wyboru. Na kazdym z tych etapéw konsument pozyskuje informacje, w oparciu
o ktore dokonuje ostatecznego wyboru. Informacje te moga by¢ niekompletne a niekiedy
niezgodne z prawda. Przyczynia¢ si¢ do tego moze zardwno trudno$¢ z ich zdobyciem,
niewiedza konsumenta o potrzebie ich pozyskania, ale rowniez odmienne interesy stron
transakcji. Niewiedza i1 brak zaufania powoduja, ze na kazdym etapie wyboru konsument

ponosi koszty transakcyjne zwigzane z pozyskiwaniem informacji.

IV.3. Sposoby obnizania kosztéw transakcyjnych poprzez korzystanie z instytucji

Na kazdym etapie procesu wyboru 1 zakupu nieruchomos$ci konsument
ma mozliwos¢ skorzystania z dostepnych na rynku instytucji. W zaleznosci od istniejacego
systemu gospodarczego instytucje speiniaja inne zadania. W przypadku gospodarki
wolnorynkowej, jak podkresla Balcerowicz (1993), instytucje stanowia zespoty norm, czyli
wzorcOw wyznaczajacych funkcjonowanie uczestnikéw rynku. Do ich angazowania
prowadzi m.in.: brak zaufania do pozostalych stron transakcji (Zygan, 2014), odmienne
interesy stron oraz oportunizm, brak wiedzy i do$wiadczenia w zakupie nieruchomosci,
a takze ztozono$¢ procesu wyboru 1 zakupu nieruchomos$ci. Wszystkie te czynniki maja
wpltyw na powstawanie 1 wysokos$¢ kosztow transakcyjnych. Natomiast instytucje, regulujac
dziatanie uczestnikdw rynku, moga wywiera¢ wptyw na zmian¢ kosztow towarzyszacych
zawieranym transakcjom. Wsrdd dostepnych na rynku nieruchomosci instytucji wymieni¢
mozna normy prawne oraz normy zwyczajowe, czyli wzorce postgpowania. Funkcje

instytucji pelnione sg przez uczestnikow obrotu nieruchomos$ciami, jak: posrednik,
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rzeczoznawca czy notariusz oraz rejestry, jak: ksigga wieczysta, kataster, mapa zasadnicza,

miejscowy plan zagospodarowania przestrzennego czy ewidencja ludnosci.

Konsument moze skorzysta¢ z uslug posrednika w obrocie nieruchomos$ciami
na etapie wstepnych decyzji, na etapie poszukiwan oraz finalizujac dokonywany zakup.
Aleksandra Staniszewska (2015) zauwaza, ze charakter posrednictwa zalezny jest od rodzaju
rynku. Posrednictwo w zawieraniu uméw kupna-sprzedazy polega na skojarzeniu dwoch
stron transakcji, tj. sprzedajacego z nabywcag. Kodeks etyki zawodowej posrednikow
1 zarzadcow nieruchomosci (2013) opublikowany na stronie Polskiej Federacji Rynku
Nieruchomosci okresla ,,posrednika w obrocie nieruchomos$ciami jako osobg fizyczna
wykonujaca zawodowo czynnosci faktyczne zmierzajace do dokonania przez inne osoby
czynnosci prawnych dotyczacych praw do nieruchomosci”. 1 cho¢ wraz z rozwojem
Internetu uczestnicy rynku coraz czg¢$ciej dokonujg transakcji na wlasng rgke,
co spowodowane jest dostepem do informacji to jednoczesnie, jak zauwaza Marek Bryx
(2006), wushugi posrednictwa w dalszym ciggu stanowig wazny element obrotu
nieruchomosciami. Co wigcej, wraz z procesem globalizacji gospodarki zyskuja coraz

szerszy zasieg swojej dziatalnosci.

Na etapie wstgpnych decyzji posrednik w obrocie nieruchomos$ciami moze
w pierwsze] kolejnosci pomoc klientowi doprecyzowaé oczekiwania, a tym samym
zmniejszy¢ ryzyko niskiej satysfakcji pozakupowej oraz skroci¢ czas realizacji zamierzen.
Nastepnie moze wskaza¢ kupujacemu poszczegdlne aspekty zakupu nieruchomosci
na rynku pierwotnym oraz wtornym, a takze przedstawi¢ mozliwosci finansowania zakupu,
wzglednie skontaktowa¢ klienta z doradcg finansowym. Szczegdlnie istotne w procesie
decyzji moga by¢ informacje na temat kosztéw towarzyszacych zakupowi mieszkania
z rynku wtornego (np. podatek PCC) oraz z rynku pierwotnego (podatek VAT), jak réwniez
koszty kredytu czy mozliwosci jego szybszej sptaty. Konsument moze tym samym
przygotowac si¢ na ich poniesienie lub wybra¢ opcje bardziej korzystna dla niego. Posrednik
jako osoba zajmujaca si¢ zawodowo rynkiem nieruchomosci i posiadajaca w tym zakresie
doswiadczenie, odpowiadajagc na pytania oraz zadajgc pytania, moze zwrdci¢ uwage
na kwestie cho¢ bardzo istotne to niedostrzegane przez nabywce. I tak na przyktad kupujac
mieszkanie na rynku pierwotnym, wazny jest etap budowy inwestycji i zwigzane z nim
ryzyko wyrazane w cenie za m’. Im wcze$niejszy etap inwestycji, tym niZsza cena. Wybor
niezweryfikowanego developera moze spowodowac utrat¢ wkiadu. Ponadto umowa moze

dotyczy¢ nieruchomosci w stanie surowym otwartym badz w stanie surowym zamknigtym,
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co w dalszej konsekwencji taczy si¢ z potrzeba poniesienia innych naktadéw. Podobnie
nieruchomo$¢ na rynku wtéornym moze by¢ tansza, ale wymagajaca duzych naktadéw badz
drozsza, ale do zamieszkania. Oznacza to, ze niewtasciwe decyzje podjete na tym etapie
przysparzaja kosztow w kolejnych etapach. Natomiast umiejetnie zadawane pytania moga
nasung¢ rozwigzania oraz spowodowaé trafniejszy wybodr, a przede wszystkim moga
wplynaé na poziom ponoszonych przez klienta kosztow zaréwno wyrazonych w czasie,

jak 1 w pieniagdzu.

Przechodzac do drugiego etapu procesu wyboru i zakupu nieruchomosci, posrednik
po przeprowadzeniu szczegdlowego wywiadu z klientem poszukuje w jego imieniu ofert.
Jezeli wywiad zostanie przeprowadzony w sposob doktadny wzrastaja szanse na prezentacje
dostosowanych do konsumenta nieruchomosci. Oznacza to, ze posrednik posiadane
informacje filtruje 1 dopasowuje do indywidualnego klienta, uwzgl¢dniajac jego
oczekiwania (Bryx, 2006). Przyktadowo, jezeli klient jest zdecydowany na zakup
3 pokojowego mieszkania z duzym tarasem, z oknami od strony potudniowo-zachodnie;j,
to najprawdopodobniej gléwnie takie oferty zostang mu zaprezentowane. Filtracja ofert
przez posrednika przyczynia si¢ do skrocenia czasu poswigcanego na poszukiwania przez
klienta, czyli oszczednosci czasu klienta oraz do obnizenia kosztow zwigzanych
z ogladaniem nieruchomosci. Ponadto posrednik ma dostgp do wielu zrodet 1 dociera
do odpowiednich ofert szybciej niz inni klienci o podobnych oczekiwaniach, co przyczynié¢

si¢ moze do skrdcenia catego okresu poszukiwan.

Zanim nastgpi trzeci etap procesu wyboru i zakupu nieruchomosci, czyli finalizacja
umowy, niezbedna jest weryfikacja uzyskanych w poprzednich etapach informacji. I tak
w przypadku stanu prawnego nieruchomosci, w tym wskazania ilosci obecnych wiascicieli
czy tez obcigzen cigzacych na nieruchomosci, informacje mozna uzyska¢ poprzez wglad
w ksiege wieczystg. [lo§¢ 0sob zameldowanych wskaza¢ moze urzad miasta ewentualnie
gminy poprzez sprawdzenie w prowadzonej ewidencji ludno$ci. Wielko$¢ dziatki mozna
potwierdzi¢ w zrodiach elektronicznych zawierajacych ewidencje gruntow i budynkow,

takich jak www.geoportal.gov.pl czy tez w ksiedze wieczyste;j.

Pozostajac w grupie informacji dotyczacych nieruchomosci, wiedzy na temat
podmoktosci terenu mozna poszukiwaé na mapach terenu, wykonujac specjalistyczne
badanie geotechniczne, badajac ro$linno$¢ czy rozmawiajac z sgsiadami. Poprzez

wyznaczenie polozenia nieruchomosci wzgledem stron $wiata mozna okresli¢

93



nastonecznienie nieruchomos$ci. Natomiast przeprowadzajac wywiad wsrdd sasiadow,

mozna uzyskac cze$ciowe informacje dotyczace hatasu w nieruchomosci.

Posrednik, na zlecenie klienta, moze zadba¢ o zebranie informacji na temat stanu
prawnego nieruchomosci oraz dokonac ogladu nieruchomosci i jej otoczenia. Ponadto moze
poleci¢ klientowi np. notariusza, z ktérym wspotpracuje. Weryfikacja informacji na temat
nieruchomo$ci wymaga zaangazowania czasowego, znajomosci procesu zakupu oraz
mozliwych problemow, ktére moga si¢ pojawi¢c w zwigzku z nabyciem nieruchomosci.
Wykonanie tych czynno$ci przez osobe doswiadczong w tym zakresie oraz zwigzang
zawodowo z rynkiem nieruchomosci przyczyni¢ si¢ moze do oszczednosci czasu klienta,
zmniejszenia ryzyka popelnionych btgdow, w tym pominigcia (niezweryfikowania)
niezbednych informacji, skrocenie czasu weryfikacji nieruchomosci, znalezienia
nieprawidlowos$ci oraz zmniejszenia kosztéw zwigzanych z dojazdami, jak 1 innych

dodatkowo poniesionych kosztow wynikajacych z nieznajomosci specyfiki rynku.

Korzystajac z Internetu, czy to po stronie podazy, czy tez po stronie popytu,
konsument moze pozyskac informacje na temat dostepnych ofert a takze zamiesci¢ whasne
ogloszenie. Stad dziatania posrednika powinny wychodzi¢ poza ramy dziatania Internetu.
Posrednik, oprocz gromadzenia informacji oraz przekazywania tych informacji swoim
klientom, wzbogaca swoja oferte stosujac doradztwo. Informacje przekazywane klientom
moga dotyczy¢ zar6wno wybranych nieruchomosci oraz otoczenia tej nieruchomosci, jak
1 sytuacji na rynku. Warto$¢ informacji uzyskiwanych od posrednika powinna by¢ dla klienta
wyzsza niz koszt ich pozyskania. Oznacza to, ze powinna przewyzsza¢ warto$¢ prowizji jaka

klient ptaci posrednikowi.

Analize zalet i wad korzystania z uslug biur nieruchomosci 1 posrednikow
na podstawie badan wilasnych przeprowadzita Izabela Ostrowska. Cze$¢ badania zostata
przeprowadzona komputerowg technika CAWI, cze$¢ natomiast ankieta bezposrednig
(na uczelniach i w akademikach). Niezaleznie od techniki badani dokonywali wyboru
z dostepnych odpowiedzi - 5 zalet, 5 wad oraz 5 bodzcoéw zache¢cajacych do skorzystania
z ustug posrednikéw. Ogotem badaniu poddano 168 respondentow. Zbieranie ankiet miato
miejsce w wojewodztwie zachodniopomorskim w okresie od 16.04 do 13.05.2014. Wsrod
zalet, jakie daje w ocenie klientow korzystanie z ustug posrednikow w obrocie

nieruchomos$ciami, znalazty si¢ przede wszystkim (Ostrowska, 2014):

e 0szczedno$¢ czasu (67,9% badanych),
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e wygoda (62,5% badanych),

e doradztwo w sprawach formalno-prawnych (44,6% badanych),
e szeroki wybor ofert (43,5% badanych),

e wyzsze bezpieczenstwo transakcji (39,3% badanych),

e lepsze wypromowanie oferty (25,6% badanych),

e pomoc w wyborze najlepszej oferty (23,8% badanych),

e pomoc w negocjacjach cenowych (19,6% badanych),

e pomoc przy wydaniu mieszkania (8,9% badanych),

e pomoc w uzyskaniu finansowania zakupu (3,6% badanych),

e 0szczedno$¢ pieniedzy (3,6% badanych).

Oszczgdno$¢ pieniedzy wskazato tylko 3,6% respondentow. Ograniczenie stanowita
mozliwos¢ wyboru 5 zalet sposrod dostepnych, jednak rozstrzygajac pomiedzy dostepnymi
opcjami, ankietowani czesciej wskazywali na obnizanie kosztow wyrazanych czasem,
poczuciem bezpieczenstwa czy komfortem anizeli pieniagdzem. Analizujac proces wyboru
1 zakupu nieruchomosci, oszczedno$¢ czasu oraz wygoda moga pojawiac si¢ na wszystkich
etapach. Podobnie doradztwo w sprawach formalno-prawnych, jak i wyzsze bezpieczenstwo
transakcji. Szeroki wybdr ofert dotyczy etapu poszukiwan, jednak przesadzaé moze
o skutecznosci dzialan posrednika. Kolejne zalety charakteryzujace si¢ nizszym procentem
wyboru przez ankietowanych w rzeczywistosci zawezaja si¢ do krotszego wycinka procesu,
co w rezultacie w mniejszym stopniu przyczynia¢ si¢ moze do obnizenia kosztow
transakcyjnych. Na przyktad pomoc przy wydaniu mieszkania dotyczy tylko etapu
finalizacji transakcji. Moze to oznaczaé, ze im wigksza oszczedno$¢ kosztow
transakcyjnych, tym wyzsza ocena ankietowanych. Karolina Chrabaszcz (2010) wskazuje
pomoc posrednika w obrocie nieruchomosciami jako dzialanie zwigkszajace mozliwos¢
uniknigcia oszustwa oraz uniknigcie ewentualnych strat. Z drugiej strony, jak podkresla
Chrabaszcz, na formach internetowych odnalez¢ mozna wiele negatywnych ocen pracy
posrednikow. Z kolei Ostrowska (2014) wsérod wad wymienionych przez osoby badane

wskazuje:

e wysoka prowizj¢ za ustuge (79,8% badanych),
e nierzetelnos$¢ prezentowanych ofert (41,7% badanych),

e nastawienie posrednikéw na sprzedaz ofert na zasadzie wytacznosci (40,5%

badanych),
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e brak profesjonalizmu niektorych posrednikoéw (32,7% badanych),

¢ utrudnione negocjacje cenowe (29,8% badanych),

e brak kultury niektorych posrednikoéw (29,2% badanych),

e prezentowanie ofert niezgodnych z wymaganiami (26,8% badanych),
e konflikt interesow (23,8%),

¢ utrudniony kontakt z drugg strong transakcji (13,1% badanych).

Prowizja stanowi koszt mierzalny wyrazony w pieniagdzu i jest ceng ustugi. Jezeli
ustuga jest prawidlowo wykonana, to jak wskazuje analiza zalet moze przynies¢ klientowi
korzy$ci w postaci obnizenia kosztow transakcyjnych. W przypadku nierzetelnosci
prezentowanych ofert czy to wynikajacych z niewlasciwej oceny sytuacji przez klienta, czy
tez z rzeczywistego zachowania posrednika moga one powodowaé wzrost kosztow
transakcyjnych. Jezeli klient nie ma zaufania do posrednika, bedzie podejmowac dziatania
zabezpieczajace 1 sprawdzajgce. Niekiedy to, co stanowi zachete do dziatan posrednika, jak
np. prezentowanie ofert na zasadzie wytgcznosci, ograniczanie wzajemnego kontaktu stron
moze powodowa¢ wydtuzenie czasu poszukiwan nieruchomosci spetniajacej oczekiwania
klienta. Moze to w dalszej konsekwencji by¢ odbierane jako konflikt stron. Analizujac wady,
mozna pokusi¢ si¢ o stwierdzenie, ze podstawa zadowolenia klienta jest jego zaufanie

do posrednika.

Kodeks etyki zawodowej posrednikéw i1 zarzadcOw nieruchomosci (2013) zawiera
miedzy innymi okreslenie relacji z klientami. Zgodnie z tg cz¢$cig ,,posrednik nieruchomosci
powstrzymuje si¢ od natretnego naktaniania klientéw do zamodwienia ustugi, a w kontaktach
z klientami, osobami trzecimi oraz innymi posrednikami zawsze ujawnia swoj status, jako
osoby dzialajacej zawodowo”. Ponadto w relacjach z klientami posrednik (Kodeks etyki

zawodowej posrednikow i zarzadcéw nieruchomosci, 2013):

1. ,,postepuje etycznie, uczciwie i1 rozwaznie, dbajac o to, aby nie narazi¢ ich
na szkody”;

2. ,jest lojalny wobec swoich klientow i chroni ich interesy, zachowujac zasade
poszanowania praw wszystkich zainteresowanych stron”;

3. ,nie zataja przed klientem zadnych ofert oraz udziela jasnych, wyczerpujacych

1 niewprowadzajacych w btad informacji o przedmiocie posrednictw”.

Brak zaufania jest jednym z czynnikdw majacych wplyw na powstawanie oraz

zmian¢ kosztow transakcyjnych. Stad zapisy kodeksu etyki zawodowej posrednikow
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1 zarzadcoOw nieruchomosci poruszajg kwestie relacji, w tym budowania zaufania klienta

do posrednika, z ktérym zawiera on umowe.

Przechodzac dalej - strony transakcji badz jedna ze stron w trakcie ustalania ceny,
a niekiedy jej negocjacji, moga skorzysta¢ z wiedzy rzeczoznawcy majatkowego.
Ze wzgledu na cechy rynku nieruchomosci, w tym jego niejednorodnosc,
do przeprowadzenia transakcji kupna-sprzedazy czy wynajmu nieruchomosci niezbedna jest
fachowa wiedza (Sliwiniski, 2011). W przypadku sektora publicznego udziat rzeczoznawcy
moze by¢ wymagany po to, aby nie bylo zastrzezen od strony formalno-merytorycznej
co do warto$ci nabywanej badz zbywanej nieruchomos$ci (Bryx, 2006). Z uslug
rzeczoznawczy sprzedajacy moze skorzysta¢ juz na etapie wstgpnych decyzji, czyli zanim
powstanie ostateczna oferta sprzedazy lub tez w chwili negocjacji ceny. Nabywca natomiast
moze zleci¢ dokonanie ekspertyzy na koncowym etapie poszukiwan, ale przed finalizacja

zakupu.

Dziatalno$¢ zawodowa rzeczoznawcy majatkowego polega na ,,wyborze wlasciwego
podejscia oraz metody i techniki szacowania uwzgledniajagc w szczegolnosci cel wyceny,
rodzaj i polozenie nieruchomosci, przeznaczenie w planie miejscowym, stan nieruchomosci
oraz dostgpne dane o cenach, dochodach i cechach nieruchomos$ci podobnych” (Ustawa
o gospodarce nieruchomos$ciami, 1997, art. 154 ust 1). Z powyzszego przepisu wynika,
ze udzial rzeczoznawcy moze pelni¢ funkcje informacyjno-weryfikacyjng, ale i doradcza.
Oznacza to, ze korzystajagc z uslug rzeczoznawczy, dzialajacego zgodnie z Ustawg
o gospodarce nieruchomosciami, w tym przestrzegajacego zasad etyki zawodowej, nabywca
nieruchomosci zapobiega sytuacji, w ktorej naraza si¢ na zakup za cen¢ nieadekwatng
do warto$ci rynkowej nieruchomosci. Stuzy¢ to moze podniesieniu satystakcji pozakupowe;]
klienta w takim sensie, ze zakup bedzie uwazany przez niego za uczciwy. Ponadto
rzeczoznawca moze, dokonujgc wyceny nieruchomosci, wskaza¢ na wady nieruchomosci,
ktérych bez fachowej wiedzy mozna nie dostrzec. To z kolei moze spowodowa¢ wycofanie
si¢ z transakcji 1 uniknigecie ewentualnych kosztéw transakcyjnych zwigzanych np.
z dochodzeniem swoich praw na drodze sgdowej lub probg zniwelowania wad duzymi

naktadami finansowymi i czasowymi.

W przeciwienstwie do ustug posrednika oraz rzeczoznawcy majatkowego, udziat
notariusza w obrocie nieruchomosciami jest wymagany prawem. W przypadku transakcji
kupna-sprzedazy nieruchomosci dla waznosci tej transakcji musi by¢ ona zawarta w formie

aktu notarialnego. Jak podkresla Malec (2018), notariat jest zawodem zaufania publicznego.
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Prawo natomiast zostato skonstruowane w taki sposob, aby notariusz nie byl zwigzany
z zadng ze stron transakcji w sposob wplywajacy na nieuczciwo$¢ wobec drugiej strony
transakcji. Notariusz pelni role gwaranta bezpieczenstwa w transakcjach na rynku
nieruchomosci, dokonujgc sprawdzenia stanu prawnego nieruchomosci w ksiegach
wieczystych, a takze weryfikacji woli stron w poréwnaniu do zapisOw umowy
(Tymieniecka-Cichon, 2018). Funkcja notariusza jest wigc zwigzana z etapem finalizacji
zakupu, przy czym umowa moze by¢ zawiera dwa razy, tj. w formie umowy przedwstgpnej
1w formie umowy wiasciwej. Zgodnie z uchwatg Sadu Najwyzszego z dnia 18 grudnia 2013
roku (Sygn. akt III CZP 82/13) ,,zadaniem notariusza jest réwniez obnizanie lub
eliminowanie ryzyka pojawienia si¢ sporow rozstrzyganych przez sady. A tym samym
roOwniez obnizanie ryzyka powstawania kosztow transakcyjnych”. Co wigcej, w Uchwale
Sadu Najwyzszego sktadu siedmiu s¢dziéw z dnia 7 grudnia 2010 r. (Sygn. akt III CZP
86/10) podkreslono, ze ,notariusz prowadzi dzialania prewencyjne, oddziatujac
na kontrahentow w sposob zgodny z przepisami prawa i z zasadami wspotzycia spotecznego.
Notariusz moze odmoéwi¢ wykonywania czynnosci, gdy zachodzi nieprawidtowos¢
w podejmowanej transakcji, co moze stanowi¢ ochronng barier¢ przed ewentualnymi

oszustwami i ich skutkami w postaci kosztow”.

W rezultacie przymus zawierania umow nabycia praw do nieruchomos$ci w formie
aktu notarialnego stuzy zmniejszaniu ryzyka poniesienia szkody kazdej ze stron transakcji.
Oznacza to, ze panstwo stworzyto zabezpieczenie w postaci instytucji, ktérej w procesie

nabywania i zbywania praw nie mozna pominac.

W procesie wyboru i zakupu nieruchomosci funkcje instytucji sa realizowane
rowniez poprzez zasady dokonywania wpisow w odpowiednich rejestrach. Informacje
na temat nieruchomosci sg rozproszone i znajdujg si¢ w kilku rejestrach (Wilczek, 2011).

Doganowski (2012) wskazuje na:

A. W przypadku weryfikacji stanu prawnego nieruchomosci:
1. Ksiggi wieczyste — ,,ze wzglgdu na jawno$¢ nie mozna zastania¢ si¢
nieznajomoscig wpisOw w ksiedze wieczystej” (Ustawa o ksiggach wieczystych
1 hipotece, 1982, art. 2). ,,Zgodnie z rekojmig wiary publicznej ksiag wieczystych
w sytuacji niezgodno$ci wpisow ze stanem faktycznym rozstrzyga si¢ na korzys¢
tego kto przez czynno$¢ prawng nabyt nieruchomo$¢” (Ustawa o ksiegach

wieczystych i hipotece, 1982, art. 5 ustawy).
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2. ,Kataster nieruchomosci inaczej ewidencja gruntow i budynkéw to system
informacyjny zapewniajacy gromadzenie, aktualizacj¢ oraz udost¢pnianie,
w sposob jednolity dla kraju, informacji o gruntach, budynkach i lokalach, ich
wlascicielach oraz o innych podmiotach wtadajacych lub gospodarujacych tymi
gruntami, budynkami lub lokalami” (Prawo geodezyjne i kartograficzne, 1989,

art. 2 pkt. 8).

3. ,Mape zasadnicza, przez ktorg rozumie si¢ wielkoskalowe opracowanie
kartograficzne, zawierajgce informacje o przestrzennym usytuowaniu: punktoéw
osnowy geodezyjnej, dzialek ewidencyjnych, budynkow, konturow uzytkow
gruntowych, konturéw klasyfikacyjnych, sieci uzbrojenia terenu, budowli
1 urzadzen budowlanych oraz innych obiektow topograficznych, a takze wybrane
informacje opisowe dotyczace tych obiektow” (Prawo geodezyjne

1 kartograficzne, 1989, art. 2 pkt. 7).

B. Weryfikujac przeznaczenie nieruchomosci — miejscowy plan zagospodarowania
przestrzennego.

C. Poszukujac informacji na temat os6b zameldowanych — ewidencje ludnosci.

W wymienionych rejestrach osoba poszukujaca nieruchomosci moze zweryfikowac
informacje pozyskane od wilasciciela nieruchomo$ci osobiscie badz tez przy udziale
posrednika czy notariusza. Informacje na temat nieruchomosci w zakresie jej wielkosci
1 przeznaczenia zwykle weryfikowane sg na etapie poszukiwania we wczesnym
zainteresowaniu nieruchomos$cig. Informacje te moga rozstrzygna¢é o dalszym
zainteresowaniu zakupem lub o rezygnacji. To znaczy, ze w sytuacji, gdy klientowi np. nie
odpowiadajg plany otoczenia nieruchomosci, to nie ponosi dalszych kosztow zwigzanych
z procesem zakupu tej nieruchomosci. Uniknie réwniez w ten sposob przysztych kosztow

zwigzanych ze zniwelowaniem konsekwencji niechcianej inwestycji.

Weryfikacja informacji na temat ilosci wilascicieli i1 iloSci 0sdb zamieszkujacych
nieruchomo$¢ pozwalaja na zmniejszenie ryzyka dochodzenia swoich praw na drodze
sadowej. Niezweryfikowanie informacji moze wigza¢ si¢ z uiszczeniem zaptaty osobie,

ktora nie jest jedynym wtascicielem badz tez zakup nieruchomosci z lokatorami.

Dostepnos¢ informacji w poszczegoélnych rejestrach umozliwia dotarcie do nich
w kazdym czasie. Natomiast obowigzek uiszczania informacji powoduje, ze ryzyko

do$wiadczenia oszustwa zostaje zminimalizowane. Oznacza to, ze instytucje w postaci
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rejestrow maja na celu zabezpieczenie praw stron transakcji, co moze mie¢ wplyw
na obnizenie kosztoéw transakcyjnych wystepujacych w procesie wyboru nieruchomosci oraz

nabycia lub zbycia praw do nieruchomosci.

Czwarty etap wyboru i zakupu nieruchomosci zwigzany jest z oceng pozakupows.
Na etapie tym nabywca, w zalezno$ci od poprawnosci przeprowadzenia transakcji, moze
ponosi¢ koszty transakcyjne zwigzane z niwelowaniem konsekwencji zaistniatych
nieprawidlowosci procesu. Wsrdd tych kosztéw mogg si¢ znalez¢ np. koszty zwigzane
z dochodzeniem swoich praw na drodze sadowej, koszty negatywnych efektow

zewngtrznych itp. Funkcje instytucji moze tutaj stanowi¢ prawnik czy sad.

IV.4. Rola Systemu 1 oraz Systemu 2 w procesie wyboru nieruchomosci a koszty

transakcyjne

W trakcie wyboru nieruchomosci analizie podlega wiele zmiennych, w tym mig¢dzy
innymi: potozenie, wielko$¢ nieruchomosci w m?, nastonecznienie, liczba pomieszczen,
pietro, na ktorym nieruchomos$¢ si¢ znajduje (w przypadku mieszkania), otoczenie itp. Jak
podkresla Czechowska (2014) ze wzgledu na ztozonos$¢ transakcji na rynku nieruchomosci
jednostka moze ulega¢ wptywom heurystyk, czyli uproszczonym metodom wnioskowania
oraz narazona jest na popehianie btedow poznawczych. Cze$¢ bledow mozna uniknaé
dzigki korzystaniu z instytucji opisanych w podrozdziale IV.3. Niekiedy jednak nawet przy
ich zastosowaniu ostateczna ocena wyboru nie jest zadowalajaca. Heurystyki i bledy
sa nierozerwalnie zwigzane z dwoma systemami, tj. Systemem | — intuicyjnym oraz

Systemem 2 — racjonalnym.

Impuls do rozwinigcia si¢ teorii dwoch systemoéw przynidst artykut poruszajacy
kwestie pamigci, a opublikowany pod koniec lat 60. XX wieku. Model pamigci
zaproponowany przez Atkinsona oraz Shiffrina (1968) zaktadat istnienie trzech magazynow
pamigci — pamigci sensorycznej, krotkotrwalej oraz dlugotrwalej. Informacje trafiaja
do pamigci sensorycznej stanowigcej bufor. Jezeli jednostka zwroci uwage na danag
informacje, czyli uzna ja w pewnym sensie za wazng, informacja taka trafi do pamigci
krotkotrwatej. Magazyn pamigci krotkotrwatej przechowuje informacje dtuzej niz pamigé
sensoryczna. Informacje takie moga zosta¢ utracone lub tez przekazane do magazynu
pamigci dlugoterminowej 1 w razie koniecznos$ci skorzystania z nich wydobyte z powrotem

do magazynu pamigci krotkoterminowej. Atkinson i Shiffrin zakladali, Ze proces
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przenoszenia danych pomig¢dzy magazynami odbywa si¢ w duzym stopniu w sposob

kontrolowany przez jednostkg.

W oparciu o artykul opublikowany w 1968 roku przez Atkinsona oraz Shiffrina
zostala opracowana dwuprocesorowa teoria przetwarzania informacji. Jej autorzy Schneider
1 Shiffrin (1977) — przyjeli za podej$ciem prezentowanym w 1968 roku, Zze pamig¢ stanowi
zbidr rdznych informacji i powigzan, ktdre integruja si¢ ze soba poprzez proces uczenia sig.
Wigkszos¢ z powigzan jest zwykle bierna 1 nieaktywna, stanowigc jednoczesnie magazyn
pamigci dlugotrwalej. Zbior aktualnie aktywnych elementow nazywany jest magazynem
krotkoterminowym. System przetwarzania informacji poprzez przenoszenie ich
do magazynu krotkoterminowego odbywa si¢ w sposob kontrolowany. Procesy kontrolne
obejmujg decyzje wszelkiego rodzaju, ale rowniez przeszukiwanie magazynu
krétkoterminowego 1 dlugoterminowego. Samo przetwarzanie informacji moze by¢
inicjowane przez proces kontrolowany lub poprzez bodzce s$rodowiskowe. Procesy
automatyczne rozwijaja si¢ na skutek ,.treningu”. Oznacza to, ze na skutek powtarzania
danej sekwencji, w dalszej kolejnosci uwaga na dany bodziec moze by¢ uruchamiana
automatycznie. Jak dalej podkreslaja autorzy kontrolowane procesy maja ograniczenia
(liczba przetwarzanych informacji jest ograniczona), jednak w przeciwienstwie
do automatyzmoéw moga by¢ swobodnie tworzone i zmieniane oraz stosowane w nowych
sytuacjach. Ponadto w sytuacjach o duzym zr6znicowaniu stosowanie automatyzméw nie
jest mozliwe. Oznacza to, ze nawet jezeli wykonujemy dang czynno$¢ czy podejmujemy
decyzje po raz kolejny, ale dotychczasowe skojarzenia nie s3 kompatybilne, to zostaje

wykluczona w takiej sytuacji reakcja uwagi automatycznej (Schneider i Chein, 2003).

W §lad za badaniami w zakresie dzialan na magazynach pamigciowych pojawity sie¢
pytania i watpliwosci odnosnie $wiadomosci podejmowania decyzji. Wyrdznienie, obok
kontrolowanych procesOw, rowniez procesOw schematycznych doprowadzito do pytania
o racjonalno$¢ jednostek. Oznacza to, ze mechanizm analizy bodzcow odbiega od przyjetych
przez gtowny nurt ekonomii zatozen dotyczacych racjonalnych wyboréw. Jak prezentuja
Stanovich 1 West (2000) na kanwie dyskusji dotyczacej rozbieznosci pomiedzy teorig
a badaniami pojawily si¢ wyjasnienia dotyczace tej luki. Wedlug nich moze by¢ ona
spowodowana btgdami wydajnosci, ograniczeniami w obliczeniach, niewtasciwg norma
stosowang przez eksperymentatora oraz odmienng interpretacja zadania przez jednostke.
Teorie te zakladaja, ze jednostki majg niekiedy chwilowe niedyspozycje, jak to jest

w przypadku bledow wydajnosci badz w sposob subiektywny interpretujg sytuacje i stosuja
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alternatywne rozwigzania, co jednak nie powinno prowadzi¢ do zalozen, ze cztowiek nie jest
racjonalny. Ponadto jednostki wykorzystuja do podejmowania dziatan i decyzji dwa odrgbne

systemy — System 1 oraz System 2.

Kahneman 1 Frederick (2002) podkreslajg, ze wyrdéznione systemy rdznig si¢
szybkoscia, sterowalnoscig 1 zawartoscia, na ktorej dziataja. System 1, jak prezentuja z kolei
Stanovich i West (2000), opisywany jest jako system automatyczny, nieswiadomy
1 niewymagajacy pojemnosci obliczeniowej. Dziatanie systemu opiera si¢ w duzej mierze
na przewidywaniu i reagowaniu automatycznym. System 2 wykonuje operacje oparte
na kontrolowanym, §wiadomym przetwarzaniu. Analizy wymagaja pojemnosci. System 1
uruchamiany jest w przypadku zadan umiejscowionych w kontek$cie, na podtozu juz
wczesniej znanym. Natomiast System 2 uzywany jest do probleméw nowych, do ktoérych

nie mozna zastosowac¢ wczesniej znanych oraz stosowanych wzorcow.

Tabela 5 przedstawia poréwnanie Systemu 1 oraz Systemu 2 z uwzglednieniem
charakterystyki procesu oraz tre$ci podlegajacych przetwarzaniu. Analizujagc dane w niej
zawarte, mozna pokusi¢ si¢ o stwierdzenie, ze sposob podejmowania decyzji czy tez
wykonywania zadan oparty jest na wstepnym rozpoznaniu co do znajomosci, czy tez

powtarzalno$ci zagadnienia, z ktérym jednostka ma si¢ zmierzy¢.

Tabela 5. Poréwnanie Systemu 1 oraz Systemu 2

Wyszczegolnienie System 1 System 2
Charakterystyka | Automatyczny Kontrolowany
procesu Bez wysitku Z wysitkiem
Asocjacyjny Dedukcyjny
Szybki, zadania wykonuje | Wolny, wykonuje zadania po kolei
roéwnolegle
Dziatajacy poza swiadomoscia Dzialajgcy $wiadomie
Wykonuje wyéwiczone zadania Stosuje reguty
Tresci ulegajace Afektywny Neutralny
przetwarzaniu Przyczynowy Statystyczny
Konkretny Abstrakcyjny
Dziata na pierwowzorze Dziata na kategoriach

Zrédto: Kahneman i Frederick (2002)

Wedlug Kahnemana i Fredericka (2002) System 1 cho¢ uznawany niekiedy
za bardziej prymitywny nie powinien by¢ oceniany jako mniej efektywny. Co wigcej,
operacje, ktére pierwotnie sg bardzo skomplikowane, w miar¢ ich powtarzania sg niejako

przenoszone z operacji przeznaczonych do wykonania przez System 2 do grupy operacji
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wykonywanych przy udziale Systemu 1. Poczatkowo jazda samochodem pochiania catg
uwage $wiezego kierowcy. Z czasem jednak, gdy kierowca nabiera wprawy, przestaje
analizowa¢ czynnosci i1 zaczyna stosowa¢ automatyzmy. Dochodzi do momentu, gdy
czynnos¢ — jaka jest kierowanie samochodem — wykonywana jest przez System 1.
Kahneman (2011) stawia wniosek, ze systemy na biezaco ze sobg wspotpracuja w taki
sposob, ze w sytuacji gdy System 1 okazuje si¢ by¢ niewystarczajagcym, uruchomiony
zostaje System 2. Podobnie Epstein (2003) wnosi, ze systemy nie tylko dziatajg rownolegle,
ale 1 oddzialuja na siebie. Niekiedy jednak pojawiajg si¢ sytuacje konfliktowe. Wowczas
to System 1 podpowiada w reakcji na bodziec odpowiedz badz mozliwe rozwigzanie, ktore
moze by¢ przyhamowane przez System 2. W takiej sytuacji System 2 stanowi¢ moze
kontrolg 1 ewentualng droge do weryfikacji poprawnos$ci automatycznej reakcji (Kahneman,
2011). Podkreslenia wymaga fakt, ze niekiedy zmiana nie jest mozliwa badz jest bardzo
utrudniona. W badaniach dotyczacych uprzedzen weryfikacji poddano model zaktadajacy
automatyczne aktywowanie stereotypu w obecnosci cztonka grupy, ktdrej ten stereotyp
dotyczyt. Wyniki wskazuja, ze odpowiedzi odmienne do prezentowanych uprzedzen
wymagajg wysitku w postaci intencji 1 czasu. Ponadto wolicjonalne odpowiedzi, wraz

z postawami, przedstawiajg niekiedy niespdjny obraz (Devine, 1989).

Podsumowujac dotychczasowe rozwazania, mozna postawi¢ wniosek, ze System 1
wykorzystywany do czynnosci dobrze znanych moze zaoszczedzaé czas oraz dawac
przestrzen na wykonywanie rownolegle kilku zadan. Natomiast System 2 pozwala
na dokonanie analizy w przypadku sytuacji zdarzajacych si¢ jednokrotnie lub sporadycznie.
Oba systemy obcigzone s3 ryzykiem popelnienia btedow zwigzanych z wydajnoscia czy tez
odmienng interpretacjag. Oba systemy réwniez prowadzi¢ moga do podejmowania

najlepszych w danych warunkach rozwigzan i decyzji.

Wybor nieruchomosci, ze wzgledu na specyfike dobra, jest obcigzony duzg
niepewnos$cig. Zaktadajac, ze nie dotyczy osob uczestniczacych w sposob powtarzalny
w obrocie nieruchomos$ciami, jak np. posrednikdw mozna przyjaé, ze dokonywany jest
sporadycznie, niekiedy tylko jeden raz w zyciu jednostki. Oznacza to, ze powinien by¢
to wybor dokonywany ze szczego6lng starannoscig, bez pospiechu, po glebokiej analizie
mozliwych alternatyw, czyli przy wykorzystaniu racjonalnego Systemu 2. Niekiedy jednak
sytuacja moze powodowaé szybkie skojarzenie i uruchomienie intuicyjnego Systemu 1.
Zatem decyzja o wyborze nieruchomosci bedzie skutkiem zaré6wno emocji, do§wiadczenia,

jak 1 analizy posiadanych danych.
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Na pierwszym etapie wyboru i zakupu nieruchomosci, tj. na etapie wstepnych
decyzji, jednostka analizujac swoja obecng sytuacje mieszkaniowa, ustala kierunek zmian,
ktore w jej ocenie beda satysfakcjonujace. To znaczy, ze bazujac na posiadanych
doswiadczeniach nabywca okresla cechy poszukiwane] nieruchomosci. Analiza, jakiej
dokonuje, odbywa si¢ przy pomocy Systemu 2, tj. §wiadomego i racjonalnego. Im bedzie
ona doktadniejsza, tym wigksze szanse na wybor i zakup zgodny z oczekiwaniami nabywcy.
Doktadna analiza wymaga czasu 1 zaangazowania, co powoduje wzrost kosztow
transakcyjnych. Z drugiej jednak strony im precyzyjniej zostang okreslone wymagania
na pierwszym etapie, tym bg¢dzie mniej ofert podlegajacych wstepnej weryfikacji w drugim
etapie oraz nizsze koszty transakcyjne niwelowania niewlasciwych wyboréw na etapie

pozakupowym.

Przechodzac do etapu drugiego, czyli aktywnego poszukiwania nieruchomosci,
konsument osobiScie badz tez korzystajac z pomocy posrednika w obrocie
nieruchomos$ciami zapoznaje si¢ z dostgpnymi ofertami. Im doktadniej zostaty ustalone
cechy nieruchomos$ci w pierwszym etapie wyboru, tym mniej ofert poddanych zostanie
analizie na drugim etapie. Analiza polegajaca na filtracji ofert pod katem pozadanych cech
nieruchomosci oraz zmierzajaca do odrzucania ofert niespetniajagcych wymagan najczesciej
odbywa si¢ przy pomocy Systemu 2, czyli racjonalnego. Jezeli klient uwaza za niezbedne
posiadanie co najmniej trzech pokoi, to w pierwsze] kolejnosci odrzuci wszystkie
mieszkania jedno i dwupokojowe. Dalsza analiza dostepnych ofert odbywa si¢ przy uzyciu
obu systemdw, tj. Systemu 1 — automatycznego oraz Systemu 2 — §wiadomego. Dane
zawarte w opisach, jak wielko$¢ czy potozenie nieruchomosci, wymagaja uruchomienia
Systemu 2. Jednak przegladanie zdje¢ zalaczonych do ofert czgsto uruchamia nieswiadomy
System 1. Koszty transakcyjne ponoszone w etapie drugim to gléwnie koszty czasu
poswieconego na przeszukiwanie ofert oraz na oglagdanie wybranych nieruchomosci, a takze
koszty zwigzane z przejazdami i ewentualng weryfikacja prawng. Zaangazowanie Systemu
2 moze przyczyni¢ si¢ do ograniczenia kosztow przejazdow oraz kosztow weryfikacji
nieruchomosci niespetniajacych oczekiwan jednostki. Natomiast automatyczny System 1
bazujacy na wczesniejszych do§wiadczeniach moze zwraca¢ uwage nabywcy na elementy,
ktore nie sg brane pod uwagg przez System 2, a s3 wazne w ocenie zakupu. Istniejg miejsca,
ktore cho¢ spetniaja oczekiwania w sensie racjonalnym np. trzypokojowa nieruchomos¢,
to nie spelniajg oczekiwan w sensie emocjonalnym, jak np. uczucie jak u siebie w domu.

Dziatanie Systemu 1 moze uruchomi¢ uproszczone wnioskowanie w oparciu o niektore
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cechy opisane po raz pierwszy przez Tversky’ego i Kahnemana (1973 a; 1974) i nazywane
heurystyka reprezentatywnos$ci. Jednostka moze ocenia¢ ogladang nieruchomos¢ po kilku
cechach, nie uwzgledniajgc wszystkich posiadanych informacji. Sytuacja moze mieé
miejsce, gdy przegladajac oferte, nabywca wybiera na podstawie zdje¢ te nieruchomosci,
ktoére podda dalszej weryfikacji, przy czym na decyzj¢ ma wptyw np. jasna aranzacja wnetrz.
Jesli sposrod wybranych trzypokojowych mieszkan po obejrzeniu zdje¢ potowe mieszkan
nabywca odrzuci, a druga potowe pozostawi do dalszej weryfikacji, to czy bedzie

to oznaczac oszczedno$¢ czasu i innych kosztow?

Trzeci etap zwigzany jest z finalizacjg transakcji. Na etapie tym ustala si¢ ostateczna
ceng za nieruchomos¢ oraz pozostate warunki, jak dostepnos$¢ nieruchomosci czy terminy
ptatnosci. Analiza dokonywana za pomocg Systemu 2 pozwala na poréwnanie cen
nieruchomos$ci na rynku. Proces ten, cho¢ czasochtonny i generujacy koszty, moze
spowodowa¢ oszczgdnosci uzyskane w zaplacie nizszej ostatecznej ceny zakupu.
W procesie wyboru i zakupu nieruchomosci na etapie negocjacji ceny odnalezé mozna
rowniez dziatanie Systemu 1. Tversky 1 Kahneman (1974) jako pierwsi opisali zjawisko
zwigzane z zakotwiczeniem 1 dostosowaniem nazywane heurystyka zakotwiczenia.
Zwigzane jest ono z szacowaniem wartosci np. dobr czy zjawisk. Kotwica, czyli wartos¢
wyjsciowa, stanowi baze, ktora w kolejnych krokach jest korygowana i prowadzi
do wyliczenia warto$ci ostatecznej. W zaleznosci od wartosci wyjsciowe] jednostka

dokonuje innej wielkosci korekt — dostosowanych do warto$ci wyjsciowe;.

W nastepstwie wykorzystywania heurystyki zakotwiczenia i dostosowania jednostka
popetia btedy poznawcze, co potwierdzily badania przeprowadzone przez Simonsohna
1 Loewensteina (2006). W odniesieniu do rynku nieruchomosci badacze przeprowadzili
w Stanach Zjednoczonych badania na grupie 928 0sob, ktore poszukiwaly nieruchomosci
W nowym miejscu zamieszkania. Osoby, ktore przeprowadzaly si¢ z tanszych pod katem cen
nieruchomos$ci miejscowosci, wybieraly tansze nieruchomos$ci, natomiast osoby, ktore
przeprowadzaty si¢ z drozszych pod katem cen nieruchomos$ci miejscowosci, wybieraly
drozsze nieruchomosci. Oznacza¢ to moze, ze posiadane informacje wywieraja wplyw
na podejmowane decyzje w taki sposob, ze stanowig dla jednostki punkt wyjscia (punkt

odniesienia). Procesy te zachodza w sposob nieswiadomy, czyli przy udziale Systemu 1.

Northcraft i Neale (1987) w swoich badaniach poszukiwali odpowiedzi na pytanie
czy zjawisko zakotwiczenia 1 dostosowania w odniesieniu do cen nieruchomosci zachodzi

u wszystkich badanych bez wzgledu na fakt, czy przynaleza do grupy ekspertow na rynku
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nieruchomosci, czy tez nie. Celem badania byto réwniez wykazanie, ze heurystyka
zakotwiczenia wystepuje nawet wowczas, gdy badany ma dostep do duzej ilosci informacji.
Pakiet informacyjny, ktory otrzymali badani byt, w niektorych kwestiach bogatszy niz
ma to miejsce w rzeczywistosci, to znaczy, ze zawieral informacje, ktore nie zawsze sg tatwo
dostepne. Eksperyment przeprowadzono dwukrotnie. W pierwszym badaniu udzial wzigto
48 studentow oraz 21 ekspertow, w drugim natomiast grupe badang stanowito 54 studentow

147 ekspertow.

W opisywanym eksperymencie Northcrafta i Neale’a zaréwno badani nie bedacy
ekspertami, jak i eksperci otrzymali kilka stron informacji, w tym na temat bliskosci sklepow
oraz parkow 1 mieli mozliwos$¢ obejrzenia nieruchomosci. Dopiero na tej podstawie okreslali
warto$¢ nieruchomosci. Pakiet informacji byl, jak oceniono, szerszy niz to bywa
W rzeczywisto$ci, poniewaz w materiatach wskazano dane, do ktorych poszukujgca
nieruchomosci jednostka moze nie mie¢ dostgpu. Badacze manipulowali jedng zmienna,
a mianowicie w przekazanych informacjach poszczeg6lnym grupom wprowadzono rdéznice
w cenie ofertowej. Wyniki wykazaty, ze zmienna ,,cena ofertowa” w znaczny sposob

wptyneta na szacunki podane przez badanych (tab. 6).

Tabela 6. Wyniki eksperymentu Northerafta i Neale’a z zakotwiczeniem i dostosowaniem
wartos$ci nieruchomosci

Rzeczywista | Kwota wyceny Srednia Odchylenie Srednia Odchylenie
cena nieruchomosci, wartos¢ Sredniej warto$¢ sredniej
nieruchomosci |  ktorg badani wyceny wartosci wyceny wartosci
w$ otrzymywali wskazanej wyceny wskazanej wyceny
w materiatach przez wskazanej przez wskazanej
informacyjnych | studentow przez ekspertow przez
w$ w$ studentow w$ ekspertow
do do
rzeczywistej rzeczywistej
ceny ceny
nieruchomosci nieruchomosci
65.900 63.571 -11.329 67.811 - 7.089
Eksperyment I 71.900 67.452 - * -
74.900 77.900 70.423 - * -
83.900 72.196 -2.704 75.190 +290
Ek 119.900 116.833 - 18.067 114.204 - 20.696
I speryment 129.900 122.220 -12.680 126.772 -8.128
134.900 139.000 125.536 -9.364 125.041 - 9.859
149.900 144.454 +9.554 128.754 - 6.146

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie Northerafta i Neale’a (1987)
* ze wzgledu na liczbg uczestnikow ,,ekspertow” bioracych udziat w Eksperymencie I, badanym podano

tylko dwie wyceny
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Uzyskane w eksperymencie wyniki wykazaly, Ze rozbiezno$ci w wycenie
w stosunku do rzeczywistej wyceny nieruchomosci powstawaly w grupie ekspertow, jak
1 0sob, ktore nie sg ekspertami (grupa studentoéw). Cho¢ w eksperymencie przekazano
badanym kompleksowy zbiér informacji, to w rezultacie opierali si¢ oni gtownie na kwocie
wyceny nieruchomosci, ktorg otrzymywali w materiatach informacyjnych. Potwierdza
to stosowanie uproszczonych metod wnioskowania bez wzgledu na posiadane
do$wiadczenie 1 wiedz¢. Oznacza to rowniez, ze niezaleznie od poziomu znajomosci rynku

jednostka popetnia btedy poznawcze.

Jak podkreslaja Northcraft 1 Neale - autorzy eksperymentu - szacunki wskazywane
przez obie grupy badanych byly wyznaczane przez ceny katalogowe podane w materiatach
informacyjnych. Jednak jednostki, ktére nie byly ekspertami wydawaty si¢ bardziej
swiadome roli, jaka cena katalogowa odgrywa w ich osadach, natomiast grupa ekspertow
zaprzeczala stosowaniu przez nich ceny prezentowanej w materiatach informacyjnych jako
bazy wyjsciowej w procesie wyceny. Stad, oprocz wnioskow potwierdzajacych stosowanie
heurystyki zakotwiczenia 1 dostosowania bez wzgledu na doswiadczenie 1 wiedze, autorzy
eksperymentu postawili wniosek o mniejszej sktonnosci w grupie ekspertdéw do przyznania
si¢ stosowania tej heurystyki oraz wydawania stronniczych osadow. Nastepnie postawili
pytanie czy zaprzeczenie przez ekspertdw stosowania ceny katalogowej jako bazy przy
wycenie nieruchomosci odzwierciedla brak swiadomosci wykorzystania tej ceny, czy tez
zaprzeczanie takie jest wyrazem niecheci do publicznego przyznania si¢ w zakresie

popetniania tego rodzaju bledéw poznawczych?

Na etapie negocjacji kontraktu, oprocz heurystyki zakotwiczenia, strony transakcji
moga rowniez ulec heurystyce dostepnosci. Polega ona na wnioskowaniu w oparciu
o zdarzenia, ktore jednostka jest w stanie przywota¢ do pamigci (Tversky i Kahneman,
1974). W odniesieniu do rynku nieruchomos$ci heurystyka dostepnosci moze wystgpic
w sytuacji, gdy jednostka wielokrotnie napotyka dang informacj¢, np. o rosnacych cenach
na rynku mieszkan pierwotnych. W rezultacie traktuje rosnace ceny jako fakt i jest w stanie

wiecej zaptaci¢ za nieruchomos¢.

Czwarty, czyli ostatni, etap poszukiwan i wyboru nieruchomos$ci stanowi ocena
dokonanego zakupu. Jednostka moze positkowac¢ si¢ tutaj zarowno Systemem 1, czyli
emocjonalnym, jak i Systemem 2, czyli racjonalnym. W pierwszym przypadku nabywca
bedzie ocenia¢ dokonany zakup bazujac na doswiadczeniach oraz emocjach z nimi

zwigzanymi. Moze mie¢ tutaj znaczenie np. fakt lepszego niz w poprzednim miejscu
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samopoczucia. W drugim przypadku liczy¢ si¢ bgdzie analiza danych z procesu wyboru
1 zakupu takich jak: zaplacona cena, uzyskanie zaktadanego metrazu, bezproblemowos$¢
przeprowadzonej transakcji, odpowiednia lokalizacja, ale réwniez ocena ponoszonych
kosztow biezacego etapu. Na etapie pozakupowym klient moze ponosi¢ koszty
egzekwowania kontraktu oraz rozwigzywania sporéw, a takze ewentualnej ochrony
posiadanych praw wlasnos$ci przed osobami trzecimi. Im wyzsze b¢da koszty egzekwowania

kontraktu, tym nizsze bedzie zadowolenie nabywcy.

IV.5. Podsumowanie

Proces wyboru 1 zakupu nieruchomosci wigze si¢ z duzym ryzykiem. Maja
na to wplyw zaré6wno kapitatochtlonno$¢ transakcji, jak i1 niedoskonato$¢ rynku czy
niedoskonato$¢ jednostek. Koszty transakcyjne towarzysza kazdej wymianie. Ze wzgledu
na cechy rynku nieruchomosci stanowig wazng kwesti¢ i maja wplyw zaré6wno na przebieg

procesu wyboru i zakupu, ale rowniez na satysfakcje pozakupowa.

Wybor i zakup nieruchomos$ci mozna podzieli¢ na cztery etapy. Z kazdym z nich
zwigzane s3 odmienne koszty transakcyjne, ktére ostatecznie wywieraja wplyw
na satysfakcje pozakupowa. W trakcie realizacji procesu wyboru i zakupu nieruchomosci
strony transakcji moga korzysta¢ z dostepnych na rynku instytucji, ktérych zadaniem jest

obnizanie kosztéw transakcyjnych.

I tak na etapie poszukiwan nieruchomosci jednostka ma mozliwos$¢ skorzystania
z ustug 1 wiedzy posrednika w obrocie nieruchomosciami oraz rzeczoznawcy. Jako
uczestnicy rynku nieruchomosci wypetniajg funkcje instytucji. Ponadto spisanie umowy
w zakresie zbycia 1 nabycia praw nieruchomos$ci kazdorazowo przybiera forme¢ aktu
notarialnego. Stad na etapie przeniesienia praw wlasnosci niezbgdna jest obecno$¢
notariusza. Posrednik, rzeczoznawca i notariusz dziataja w oparciu o przepisy prawa, jednak

tylko obecnos$¢ ostatniego z wymienionych jest prawem wymagana.

Z badan zaprezentowanych w niniejszym rozdziale wynika, ze klienci dostrzegaja
zarowno zalety, jak 1 wady korzystania z ustug posrednika w obrocie nieruchomos$ciami.
Ponadto, jak wskazuje Tyszka (2000), jednostki podejmujace decyzje popetniaja w procesie
tym btedy niezaleznie od tego czy zajmuja si¢ wyborami takimi zawodowo, czy s3 to wybory
dokonywane okazjonalnie. Oznacza to, ze korzystajagc z pomocy osob trzecich bedacych

profesjonalistami na rynku nieruchomos$ci nie mozna wykluczy¢ catkowicie popetiania
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bledow. Zatem z jednej strony korzystanie z ich uslug wptywa na obnizenie kosztow
transakcyjnych, z drugiej za$ strony nalezy pamigtac, ze niezaleznie od sprawowanej funkcji

cztowiek posiada ograniczone zdolnos$ci poznawcze.

Jednostka dokonuje wyborow korzystajac z dwoch systemow. Systemu 1,
tj. intuicyjnego oraz z Systemu 2, tj. racjonalnego. W zaleznos$ci od rodzaju i czgstotliwos$ci
podejmowanej decyzji jednostka kieruje si¢ automatyzmami badz tez dokonuje $wiadomych
analiz. Powstaje pytanie, jak sposob podejmowania wyborow wptywa na osiggniety rezultat
tego wyboru 1 satysfakcje pozakupowa? Niezaleznie od systemu jednostka moze popetniac
bledy poznawcze, ktore maja wplyw na ostateczny wynik procesu decyzyjnego. Jak
podkresla Forgas (1995), przeprowadzone badania sugeruja, ze jednostki wykazuja
tendencj¢ do formutowania sgdéw w oparciu o wlasne emocje w sposob uproszczony i moze
mie¢ to konsekwencje w wielu dziedzinach zycia. Przektada si¢ to miedzy innymi na wybory
konsumenckie. W przypadkach, gdy baza informacyjna jest rozbudowana i skomplikowana
jednostka postuguje sie¢ w celu uproszczenia wnioskowania wybrang strategia przetwarzania,

a posiadany afekt moze torowa¢ droge do podjecia decyzji.

Analizujgc proces wyboru, powstajace w trakcie trwania tego procesu koszty
transakcyjne oraz sposoby ich obnizania nalezy uznaé, ze brak jest jednej drogi dajacej
gwarancje na osiagniecie satysfakcjonujacego nabywce rezultatu. Jednak powstaje pytanie
czy positkujac si¢ dostepnymi instytucjami oraz korzystajac z dwoch systemow, nabywca
moze probowa¢ minimalizowa¢ koszty i tym samym czyni¢ dokonany wybdr bardziej

efektywnym?
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Rozdziat V. Zastosowane metody badawcze

V.1. Wprowadzenie

Jak wykazano w rozdziatach od I do IV proces wyboru oraz zakupu nieruchomosci
jest procesem ztozonym, a jego przebieg przyczynia¢ si¢ moze do powstawania wysokich
kosztow transakcyjnych. Niektoérzy uczestnicy rynku nieruchomosci, jak notariusz czy
posrednik w obrocie nieruchomosciami, wypetniajagc funkcje instytucji na rynku
nieruchomosci, moga przyczyniac si¢ do ich obnizania.

Niniejsza dysertacja w zakresie badan empirycznych zostala zawezona do etapu
decyzji potencjalnego nabywcy o dalszym zapoznawaniu si¢ lub o odrzuceniu
nieruchomos$ci na podstawie obejrzanej oferty. Przyjecie sposréd dwoch rownowaznych
ofert drozszej nieruchomos$ci zaprezentowanej w sposob bardziej atrakcyjny, moze
powodowaé wzrost kosztow transakcyjnych. Ponadto odrzucenie lepszej nieruchomosci
na skutek elementow zawartych w ofercie niekiedy mogloby $wiadczy¢ o duzej roli
Systemu 1 w przebiegu tego procesu. Stad udziat posrednika w obrocie nieruchomos$ciami
na etapie poszukiwania nieruchomo$ci moze mie¢ szczegdlne znaczenie dla obnizania
kosztow transakcyjnych ex ante.

Celem rozdziatu jest omowienie postawionych w rozprawie hipotez oraz problemow

badawczych, zastosowanej metody oraz proby badawcze;.

V.2. Pytania 1 hipotezy badawcze

Odpowiedzi na cz¢$¢ pytan badawczych postawionych we wprowadzeniu niniejszej
dysertacji uzyskano poprzez analiz¢ literatury. I tak koszty transakcyjne poszukiwania oraz
wyboru 1 zakupu nieruchomosci z uwagi na cechy rynku nieruchomosci sg wysokie. Mozna
tutaj wymieni¢ migdzy innymi nalezace do kosztéw ex ante: koszty czasu po§wigconego
na poszukiwanie ofert i na zapoznawanie si¢ z ofertami, koszty negocjacji warunkéw umowy
oraz zawierajace si¢ w kosztach ex post: koszty egzekwowania kontraktu czy koszty
renegocjacji. Jes$li nabywca na skutek niedoskonatosci rynku, w tym problemu asymetrii
informacji, dokona niewlasciwego wyboru pojawi¢ si¢ moga koszty zwigzane z obnizaniem
negatywnych konsekwencji tego wyboru, jak np. zwalczania skutkow podmoklego terenu,
na ktorym zlokalizowana jest nieruchomos$¢. Na rynku nieruchomosci istniejg instytucje
obnizajace koszty transakcyjne jak normy i wzorce zachowan. Funkcje instytucji spetniaja

mie¢dzy innymi okresleni uczestnicy obrotu. Wymieni¢ tu mozemy np. posrednika w obrocie
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nieruchomos$ciami, ktéry obniza koszty transakcyjne ex ante oraz notariusza

ograniczajacego koszty transakcyjne ex post.

Badanie empiryczne, ze wzglegdu na zlozono$¢ procesu wyboru 1 zakupu

nieruchomosci, obejmuje dwa wybrane aspekty tego procesu. A mianowicie:

1.

Wplyw prezentacji oferty na wybdr, czyli mozliwo$¢ odrzucenia przez potencjalnego
nabywecg korzystniejszej oferty.
Okreslenie  warunkow  sprzyjajacych  obnizeniu kosztow  transakcyjnych

potencjalnego nabywcy przez posrednika w obrocie nieruchomosciami.

Majac na uwadze gtowne pytanie badawcze postawione w niniejszej dysertacji,

tj. czy podczas podejmowania ztozonej decyzji, jaka jest wybor nieruchomosci, System 1

obniza koszty transakcyjne i powoduje dokonanie najkorzystniejszego wyboru, czy tez

dziatanie Systemu 1 musi by¢ korygowane i uzupeklniane przez System 2 lub udzial

posrednika w obrocie nieruchomos$ciami? — wyodrgbniono do cze$ci empirycznej

nastgpujace pytania pomocnicze:

1.

Czy System 1, w oparciu o zalaczone do oferty zdjecia nieruchomos$ci, moze
spowodowac na etapie wstepnej selekcji odrzucenie korzystniejszej oferty?

Czy deklarowany sposob podejmowania decyzji zakupowych ma wptyw na wybor
nieruchomosci?

W jakim stopniu wybrane cechy nieruchomo$ci maja wpltyw na wybor
nieruchomosci na etapie wstepnej selekcji ofert?

Czy brak doswiadczenia w zakresie dokonywanych transakcji na rynku
nieruchomos$ci ma wplyw na wybor nieruchomosci na etapie wstepnej selekcji ofert?
Jaki poziom zaufania wobec posrednikoéw deklarujg osoby badane?

Czy a jesli tak, to w jaki sposob posiadane doswiadczenie na rynku nieruchomosci
wplywa na poziom zaufania wobec posrednikow w obrocie nieruchomosciami?

Na jakim poziomie ksztattuje sie, wsrod oséb badanych, ocena korzysci jakie niesie

ze sobg korzystanie z uslug posrednika nieruchomosci?

W celu uzyskania odpowiedzi na pierwsze pytanie badawcze grupie badanych

zaprezentowano oferty dwdch nieruchomosci rézniacych sie ceng za m?. Ponadto do opisu

mieszkan zaprezentowanych grupie A oraz grupie B zalaczono zdjecia mieszkan. Oferta 1

dla obu grup (A oraz B) zawierata identyczne zdjecia. Oferta 2 w grupie A zawierata zdjgcia

mieszkania nieumeblowanego (pustego). Natomiast w grupie B — mieszkanie bylo

umeblowane jednak na zdjeciach panowal nietad (batagan). Grupa C otrzymata oferty bez
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zdje¢ (tab. 7). Szczegotowy opis zastosowanej] metody badawczej przedstawiono

w kolejnym podrozdziale.

W przypadku uzyskania statystycznie istotnych réznic pomiedzy grupami w tym
zakresie mozna zaklada¢, ze automatyczny System 1 przyczynia si¢ do odrzucenia
korzystniejszej oferty sposréd dwoch rdéznigcych sie forma prezentacji (zalaczone zdjecia)
oraz ceng za m’>. W przypadku, gdy osoba poszukujaca nieruchomosci odrzuci we wstepnej
fazie selekcji oferte odpowiadajacg jej wymaganiom, to podda dalszej analizie ofert¢ mniej
korzystng jednak zaprezentowang w sposob dla niej bardziej atrakcyjny. W sytuacji takiej
moze po fizycznym obejrzeniu nieruchomosci wroci¢ do ponownego przegladania ofert
1 ponies¢ wyzsze koszty ex ante, czyli zdobywania informacji badz dokonaé niekorzystnego

wyboru, finalizujgc zakup drozszej nieruchomosci.

Tabela 7. Réznice w ofertach zaprezentowanych grupie badanych

Grupa A Grupa B Grupa C
Wyszczegolnienie
Oferta 1 Oferta 2 Oferta 1 Oferta 2 Oferta 1 Oferta 2
Cena za m? 7.500 6.400 7.500 6.400 7.500 6.400
z zt/m? zt/m? zt/m? zt/m? zH/m? zH/m?
Zdjecia Mieszkanie | Mieszkanie | Mieszkanie | Mieszkanie . .
mieszkania 1 2 1 3 Brak zdje¢ | Brak zdjeé

Zrodto: opracowanie wlasne

W powigzaniu z pierwszym pytaniem badawczym w ankiecie umieszczono
stwierdzenia: ,,urzadzajac wlasng przestrzef, wybieram raczej ciepty styl niz nowoczesny,
chlodny” oraz ,,czysto$¢ i porzadek w domu jest dla mnie wazna” (tab. 8). Oba stwierdzenia
interpretowane byto gtéwnie w stosunku do grupy B, w ktorej to zastosowano przy wyborze
ofert zdjecie mieszkania urzadzonego w nowoczesnym, chlodnym stylu z nietadem
vs zdjgcie mieszkania urzadzonego w cieptym stylu z zachowanym porzadkiem. Miato
to pomoéc weryfikacji, czy automatyczny System 1 moze spowodowaé wybdr drozszej oferty
ze wzgledu na ciepty styl i/lub zachowany porzadek widoczny na zdj¢ciach prezentowanego

mieszkania.

Kolejne pytania badawcze maja na celu weryfikacje czy System 2 oraz wybrane,
dostepne na rynku nieruchomosci instytucje, to jest posrednik, moga skorygowac dziatanie

Systemu 1. A doktadnie, jakie warunki sprzyjaja takiej korekcie, a jakie dziataja na szkodg.
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Ze wzgledu na ograniczono$¢ badania w odniesieniu do drugiego pytania
badawczego w ankiecie skupiono si¢ gtownie na cechach zwigzanych ze sposobem
podejmowania decyzji zakupowych, w tym na dokonywaniu lub zaniechaniu doktadne;j
analizy oferty, wagi przywigzywanej do ,,pierwszego wrazenia” czy wspierania si¢ opiniami
0sob trzecich (tab. 8). Zarowno doktadna analiza, jak i poszukiwanie informacji u oséb
trzecich sprzyjaja zahamowaniu automatycznego Systemu 1 i wilaczeniu $wiadomego
Systemu 2. W takiej sytuacji zwicksza si¢ szansa, ze jesli w pierwszym etapie selekcji
nastapito odrzucenie korzystniejszej oferty, to na skutek dyskusji 1 wigczenia Systemu 2,
przyszty nabywca dokona korekty wyboru. W konsekwencji skroci to czas poszukiwania
odpowiedniej nieruchomos$ci. Mozna wigc zaktadaé, ze sposob podejmowania decyzji
ma znaczenie dla jej koncowego efektu oraz ma wptyw na wysoko$¢ ponoszonych kosztéw

transakcyjnych, w tym kosztow ex ante.

Trzecie pytanie badawcze dotyczace stopnia, w jakim wybrane cechy nieruchomosci
maja wptyw na przyjecie badz odrzucenie oferty, powigzane jest z pytaniami zawartymi
w drugiej czesci ankiety. Pytania dotyczyty roku budowy budynku, w ktorym znajduje si¢
nieruchomo$¢ oraz pigtra, na ktorym potozone jest mieszkanie (tab. 8). Przyjeto zatozenie,
ze w bloku 3-pietrowym brak jest windy, co powoduje, ze mieszkanie potozone na I pietrze
jest atrakcyjniejsze od mieszkania potozonego na II pigtrze. Ponadto za atrakcyjniejsze

uznano mieszkanie w budynku wybudowanym w 1998 roku niz w budynku z 1950 roku.

Czwarte pytanie badawcze dotyczace wplywu, jaki ma brak doswiadczenia
w zakresie transakcji dokonywanych na rynku nieruchomosci na dokonywany wybor,
powigzane jest z pytaniem o dokonywanie takiego wyboru przez osoby badane (tab. 8).
Automatyczny System 1 wigzany jest z operacjami powtarzalnymi oraz wyuczonymi.
Operacje powtarzalne natomiast powoduja skracanie drogi wyboru poprzez pomijanie
analizy stalych elementow danego procesu. Z jednej strony Ow skrot przyczynia si¢
do obnizania kosztow transakcyjnych ex ante czyli pozyskiwania i interpretacji danych
powtarzajacych si¢ w poprzednich procesach. Z drugiej za$ strony moze powodowac
przeoczenie elementdow waznych 1 niepowtarzanych, jak cechy indywidualne
nieruchomosci. Natomiast pomini¢cie takie prowadzi¢ moze do potrzeby powtornej selekceji
ofert, czyli wzrostu kosztow transakcyjnych ex ante, a w razie popekienia btedu, czyli
finalizacji transakcji zakupu niewlasciwej nieruchomosci, zwigkszenia réwniez kosztow

ex post. Jednak czy mozna zalozy¢, ze brak doswiadczenia w zakresie transakcji przektada
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si¢ na uruchomienie analizy w trakcie procesu i w konsekwencji na obnizenie kosztéw

transakcyjnych?

W celu uzyskania odpowiedzi na pytania badawcze od pigtego do siddmego
w ankiecie umieszczono grupe stwierdzen dotyczacych zaréwno zaufania wobec
posrednikow oraz korzy$ci, jakie przynosi korzystanie z posrednictwa w obrocie
nieruchomos$ciami. Wérdd stwierdzen znalazty si¢ np. ,,posrednicy sg uczciwi”, ,,posrednik
skraca czas poszukiwania nieruchomos$ci” oraz ,,gdybym miat kupi¢ nieruchomos¢,
skorzystalbym z ustug posrednika” (tab. 8). Wysoki poziom zaufania wobec posrednikow
oraz dobra ocena dzialan podejmowanych przez posrednika przektada si¢ po pierwsze
na czestotliwo$¢ korzystania z posrednictwa, po drugie na przyjmowanie ewentualnych
sugestii 1 porad udzielanych przez posrednika. I tak w przypadku, gdy potencjalny nabywca
odrzuci w trakcie wstepnej selekcji korzystniejsza ofertg, posrednik moze poprzez
zadawanie pytan lub wskazywanie informacji o tej nieruchomosci, wptynaé¢ na ponowne
uruchomienie analizy lub tez na korekte decyzji. W ten sposob koszty transakcyjne dalszej
weryfikacji mniej korzystnej oferty oraz procesu kolejnej selekcji ulegng obnizeniu.
W $lad za zdefiniowaniem pytan badawczych postawiono nastgpujace hipotezy
badawcze:
1. H; — System 1 w zlozonych decyzjach dotyczacych wyboru nieruchomosci moze
spowodowac¢ mniej korzystny wybor.
2. H — niekorzystny wybor spowodowany uzyciem Systemu 1 moze skorygowaé
dziatanie Systemu 2.
3. Hz — niekorzystny wyboér spowodowany uzyciem Systemu 1 moze skorygowac

korzystanie z ustug posrednika.

W celu rozstrzygnigcia Hi w kazdej z grup badanych przedstawiono dwie oferty
mieszkan (tab. 8). Badani mieli na ich podstawie zdecydowac, ktora nieruchomos¢ chcieliby
obejrze¢ w rzeczywistosci. Zmienng niezalezng byta forma prezentacji mieszkania, zmienng
zalezng natomiast wybrana oferta. Przyjeto jako gldwny wyznacznik racjonalnosé
ekonomiczna, tzn. wybor pomigdzy dwoma zblizonymi ofertami z r6znymi cenami za metr
kwadratowy, gdzie za mniej korzystng decyzje uznaje si¢ wybor drozszej oferty.
W dokonanym przegladzie literatury jednostka, dokonujac wyboru, positkuje si¢ dwoma
systemami - Systemem 1, czyli automatycznym oraz Systemem 2, czyli $wiadomym.
System 1 najczgsciej wykorzystywany jest w decyzjach powtarzalnych czyli takich,

w ktorych jednostka posiada schemat postgpowania. System 2 wykorzystywany jest gtownie
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w sytuacjach nowych wymagajacych dokonania analizy. Oba systemy ze soba wspotpracuja
1 wspomagaja proces podejmowania decyzji naprzemiennie. Zatem w sytuacji, w ktorej
jednostka dokonuje wyboru niepowtarzalnego, analizujgc dane, positkuje si¢ systemem
swiadomym. Dalej, dokonujagc wyboru pomigdzy dwoma ofertami réznigcymi si¢ ceng
za m?, wybiera tafiszg oferte bez wzgledu na forme prezentacji ofert.

Biorac pod uwage fakt, ze systemy ze soba wspotpracuja, uruchamiajac sig
naprzemiennie, mozna zatozy¢, ze w sytuacji kiedy System 1 zainicjuje niekorzystny wybor,
System 2 wprowadzi korekt¢ (Hz - niekorzystny wybdr spowodowany uzyciem Systemu 1
moze skorygowaé dzialanie Systemu 2). W ankiecie dotaczonej do badania zamieszczono
pytania dotyczace sposobu podejmowania decyzji, do§wiadczenia w zakresie transakcji na
rynku nieruchomosci oraz wybranych cech nieruchomosci. Obrany schemat dokonywania
wyboru moze powodowaé¢ uruchomienie analiz, jak w przypadku dyskusji
z osobami trzecimi. W odniesieniu do hipotezy H> kluczowe pytania zostaty zawarte

w punkcie 2 i 3 ankiety oraz w metryczce (tab. 8).

Trzecia 1 ostatnia hipoteza H3 — niekorzystny wybor spowodowany uzyciem
Systemu 1 moze skorygowac korzystanie z uslug posrednika — odnosi si¢ do korzystania
z instytucji opisanych w rozdziale IV niniejszej pracy, z zawezeniem do funkcji
realizowanych przez posrednika nieruchomosci. Jak wynika z przegladu literatury, na rynku
nieruchomosci dost¢gpne sg normy prawne oraz normy zwyczajowe, ktore stanowi¢ maja
bufor ochronny dla stron transakcji. Jednoczesnie funkcja ta realizowana jest migdzy innymi
przez posrednika w obrocie nieruchomosciami, rzeczoznawc¢ oraz notariusza. W celu
zweryfikowania postawionej hipotezy zamieszczono w ankiecie pytania dotyczace zaufania
do posrednikow oraz oceny korzysci jakie niesie ze sobg korzystanie z ustug posrednika
w obrocie nieruchomos$ciami (tab. 8). Miaty one na celu ustalenie poziomu zaufania wobec
posrednika oraz dostrzegania przez osoby badane przydatno$ci posrednikow w procesie
wyboru 1 zakupu nieruchomos$ci. Przyjeto, Ze oba te czynniki maja wplyw
na pomijanie/korzystanie z ustug posrednika oraz na rozwazanie rozwigzan proponowanych
przez posrednika. Oznacza to, ze jezeli respondent jest §wiadomy roli, jakg posrednik
wypetnia na rynku nieruchomos$ci oraz posiada zaufanie do posrednika, to w efekcie
zwigksza swoje szanse na obnizenie kosztéw transakcyjnych w procesie wyboru i zakupu

nieruchomosci.
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Tabela 8. Operacjonalizacja kwestionariusza ankiety w oparciu o konceptualizacj¢ problemu
badawczego rozprawy

Problem zawarty

Czy brak doswiadczenia
w zakresie
dokonywanych
transakcji na rynku
nieruchomos$ci ma
wplyw na wybor
nieruchomosci na etapie
wstepnej selekcji ofert?

till g)a?:/izzil Pytanie badawcze w pytaniu ankietowym/ Stwierdzenia
w eksperymencie
H, Eksperyment — wptyw
zatgczonych do ofert
svy;(e)rir;rlly(:h Pytanie 1 zdjeé na odrzucenie lub | Eksperyment —wybor oferty
decyzjach Czy System 1, przyjecie oferty, ktora . .
dotyczacych W oparciu o .zal.qczone osoba badana chciataby | Oraz stwierdzenia
wyboru do oferty ZdJ,@"_:la ] poddac¢ dalszej .
nieruchomodci n1emchomo§c1, moze weryfikacji. (P_22) Uyzqdzaj.qc wlasng .
. spowodowac na etapie . . przestrzen, wybieram raczej
moze . .. Preferencje w zakresie . .
spowodowaé wstepnej .selekcp wybranego stylu ciepty styl niz nowoczesny
mniej odrzucen.1e. . N urzadzenia nieruchomosci chtodny. r
Korzystny korzystniejszej oferty? oraz czystosci w domu - (P_23) Czystos¢ i porzquek
wybor. stwierdzenia pkt 3 w domu s3 dla mnie wazne.
ankiety.
(P_20) Gdy podejmuj¢ decyzje
o zakupie o wysokiej wartosci
transakcji, wspieram si¢
opiniami 0sob trzecich.
Pytanie 2 (P_21) Jezeli mi si¢ co$ bardzo
Czy deklarowany Postrzegany przez podoba, nie zaglebiam sig
sposob podejmowania badanych sposéb w opis oferty.
decyzji zakupowych podejmowania decyzji — | (P_24) W trakcie zakupow
ma wptyw na wybor stwierdzenia pkt 3 najwazniejsze jest dla mnie
nieruchomosci? ankiety. pierwsze wrazenie.
(P_25) Dokonujac zakupu
zawsze analizuj¢ doktadnie
szczegbly oferty.
(P_26) O dokonaniu zakupu
H, decyduj¢ samodzielnie.
Nickorzystny | Pytanie 3 . Wplyw istotnych dla osob
wybor W jakim stopniu badanych cech . )
spowodowany | wybrane cechy nieruchomosci (P_18) Pigtro, na korym
uzyciem nieruchomosci ’maja, na przyjecie lub znajduje S1g mieszkanie. )
Systemu 1 wplyw na wybor , odrzucenie oferty — (P_19) Wick budynku, w ki6rym
moze ’ n1eruchqmosc1 na etapie stwierdzenia znajduje si¢ mieszkanie.
skgryngac wstepnej selekcji ofert? pkt 2 ankiety.
dziatanie .
Systemu 2. Pytanie 4

Wplyw braku
doswiadczenia na
odrzucenie lub przyjecie
oferty, ktora osoba
badana chciataby poddac
dalszej weryfikacji —
metryczka.

W swoim zyciu
dokonywatam/dokonywatem
wyboru nieruchomosci.

Pytanie 5

Jaki poziom zaufania
wobec posrednikow
deklaruja osoby
badane?

Ocena zaufania wobec
posrednika w obrocie
nieruchomosciami —
stwierdzenia pkt 1
ankiety.

(P_8) Posrednicy sg uczciwi.
(P_11) Posrednik nie zataja wad
nieruchomosci.

(P_12) Skorzystatbym

z poleconego przez posrednika
notariusza.

116



Hipoteza . Pmb@em zgwarty . .
Pytanie badawcze w pytaniu ankietowym/ Stwierdzenia
badawcza .
w eksperymencie
(P_13) Gdybym miat kupic¢
nieruchomosci, skorzystatbym
H; z ushug posrednika.
Niekorzystny
wybor Pytanie 6
spowodowany | czy a jesli tak, to w jaki Ocena wptywu
uzyciem sposob posiadane ~ posiadanego
more | doswiadezenie k| 408 ke | W swoim zxciu
skorygowac e .omosmpr. e na korzystanie badz dokonnglam/dokonyyvaiem
Korzvstanie na poziom zautania iechet do k tani wyboru nieruchomosci.
Y wobec posrednikow niechec do korzystania
z ushug w obrocie z ustug posrednikow —
posrednika. nieruchomogciami? metryczka.
(P_1) Posrednik utatwia
uzyskanie kredytu
na mieszkanie.
(P_2) Posrednik utatwia
znalezienie dobrego notariusza
(P_3) Posrednik jest w stanie
uzyskac wigcej istotnych
informacji na temat
Pytanie 7 nieruchomos’ci. niz ja sgm/sama
Na jakim poziomie (P_4) l?oé.redmk u.latw1a. )
ksztattuje si¢ wsrod Ocena przydatnosci znalezienie fiobrej lokahz,agl
0s6b badanych, ocena udziatlu posrednika wymarzonej n}erychomosm..
korzysci jakie niesie w obrocie (P_5) Pogredn}k jest w stanie
za sobg korzystanie z nieruchomos$ciami — vx{ynegoqovs{a(': 1§P$Z% cene
ushug posrednika stwierdzenia pkt 3 HlemChOIPOSC{ niz ja.
nieruchomosci? ankiety. (P_6) Posrednik skraca czas
poszukiwania nieruchomosci.
(P_7) Posrednik pomaga
w znalezieniu najlepszej oferty.
(P_9) Posrednik utatwia
uzyskanie informacji na temat
stanu prawnego nieruchomosci.
(P_10) Posrednik utatwia
uzyskanie informacji na temat
stanu technicznego
nieruchomosci.

Zrodto: opracowanie wlasne

W oparciu o problemy i hipotezy badawcze skonstruowano model wyboru
nieruchomosci (rys. 4), stanowiacy podstawe dla przeprowadzonych badan empirycznych.
W modelu uwzgledniono nastepujace elementy:
1. czynniki wplywajace na decyzjg, takie jak zdjecia zatagczone do ofert oraz elementy

2

roéznicujace oferty w zakresie cze$ci opisowej nieruchomosci, jak cena za m“, rok

budowy budynku oraz pigtro, na ktérym znajduje si¢ budynek;
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2. czynniki obnizajace koszty transakcyjne, do ktoérych zaliczono doswiadczenie,
zaufanie do posrednikow, sposdb podejmowania decyzji oraz wybrane cechy
nieruchomosci;

3. wysokos$¢ kosztow transakcyjnych, ktora to moze ulec obnizeniu lub — wrecz
przeciwnie — podwyzszeniu w procesie wyboru nieruchomosci oraz wywiera¢ wptyw

na ostateczng decyzje o zakupie.

Rysunek 4. Model wyboru nieruchomosci zastosowany w badaniach empirycznych

Proces wyboru nieruchomosci
Rola Systemu 1 oraz Systemu 2

Czynniki obnizajgce koszty
transakcyjne:
doswiadczenie
zaufanie do posrednikow
sposéb podejmowania decyzji
wybrane cechy nieruchomosci

Czynniki wptywajgce na decyzje:
1. zdjecia

2. cenazam?

3. rok budowy budynku

4. pietro, na ktérym znajduje sie
mieszkanie

Wysokos¢ kosztéw
Decyzja o wyborze transakcyjnych

Zrodto: opracowanie wlasne

Po sformutowaniu problemow i hipotez badawczych, oraz skonstruowaniu modelu
wyboru nieruchomos$ci, podjeta zostata decyzja o zastosowaniu konkretnych metod

badawczych.

V.3. Metoda badan

W niniejszej pracy, aby w pehi zrealizowaé cel gldowny, odpowiedzie¢ na pytania
badawcze, a takze aby zweryfikowa¢ hipoteze gléwng 1 hipotezy czastkowe,
przeprowadzono badania empiryczne w postaci badan ankietowych potaczonych

z eksperymentem. Wybor metod badawczych podyktowany byl przede wszystkim ich
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adekwatnos$cia do mozliwo$ci zgromadzenia wymaganych na potrzeby badan informacji.
Nie bez znaczenia dla doboru metod byly takze ich zalety oraz opisane w literaturze
do$wiadczenia z przeprowadzonych badan dotyczacych procesu podejmowania decyzji
o zakupie nieruchomosci. O ile w przypadku takich danych jak liczba mieszkan oddanych
do uzytku badz stawka za m? mozliwa jest do zastosowania wprost analiza statystyczna,
to w przypadku danych jako$ciowych wazny jest sposob ich pomiaru. Jak podkresla Gawron
(2011) ankieta pozwala na pozyskanie informacji w zakresie np. preferencji klientow.
Sposéb udzielania odpowiedzi przez respondentow zalezy od konstrukcji ankiety, tj. moze
uwzglednia¢ katalog odpowiedzi do wyboru badz tez puste pola do wypetnienia (Lobocki,
2004).

Ankieta jako narzedzie badawcze posiada zarowno zalety, jak 1 wady. Wsrod tych
pierwszych odnalez¢ mozna mig¢dzy innymi fatwo$¢ zebrania duzej liczby danych
w stosunkowo krotkim czasie, standaryzacje¢, czyli ujednolicony sposoéb przeprowadzania
badania, mozliwo$¢ zminimalizowania roli ankietera, zachowanie anonimowosci (Kisiel,
2000; Sotoma, 2002). Jednakowy sposéb przeprowadzania badan, jak 1 zminimalizowanie
roli ankietera eliminuje wplyw zmiennych niezaleznych na wyniki badan oraz zmniejsza
ryzyko popehiania bledow w trakcie zbierania danych. Zachowanie anonimowos$ci moze
zwigkszac natomiast poziom szczero$ci odpowiedzi udzielanych przez osoby badane. Wsrod
wad ankiet wymieni¢ mozna miedzy innymi: pozostawianie pytan bez odpowiedzi,
w przypadku ograniczonego kontaktu badanego z ankieterem brak mozliwosci zadawania
dodatkowych pytan wyjasniajacych, w przypadku ankietowania bezposredniego mozliwos¢
naprowadzania respondenta na odpowiedz, udzielanie nieszczerych odpowiedzi czy
problemy ze zrozumieniem pytan przez respondentow (Kisiel, 2000; Sotoma, 2002;

Shaughnessy, Zechmeister 1 Zechmeister, 2002).

Dobrym uzupetnieniem ankiety jest eksperyment. O ile ankieta pozwala na zebranie
opinii respondentow, o tyle eksperyment umozliwia ocen¢ zachowania os6b badanych.
Ponadto pozwala wskaza¢ zwigzek pomiedzy tym zachowaniem a zmiennymi niezaleznymi
(Francuz 1 Mackiewicz, 2007). Jedng z podstawowych zalet eksperymentow jest mozliwos¢
oddzialtywania na grupe w kontrolowany sposob, manipulacja bodzcem przy jednoczesnej
kontroli pozostatych zmiennych. Pozwala to na zbadanie zaleznos$ci przyczynowo-
skutkowej. W przypadku eksperymentow laboratoryjnych najwigksza ich wada jest
nienaturalnos¢ (Babbie, 2008).
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Jak juz wspominano, na potrzeby niniejszej dysertacji badania wlasne
zaprojektowano i przeprowadzono jako badania ankietowe polaczone z eksperymentem.
Ankiety zostaty przekazane respondentom w wersji papierowej, tzn. ze kazda osoba badana
otrzymata komplet dokumentow do samodzielnego wypethienia. Anonimowo$¢ oraz
zastosowanie powtarzajacych si¢ pytan mialy sluzy¢ podniesieniu oraz weryfikacji
szczero$ci udzielanych odpowiedzi. Badania skladaty si¢ z trzech etapow, w ktorych badani

zostali poproszeni o:

I.  podjecie trzech decyzji (zalgcznik nr 1 do niniejszej rozprawy),
II.  wybor mieszkania, ktore chcieliby obejrze¢ na podstawie przedstawionej oferty
(zalacznik nr 2 do niniejszej rozprawy),

IlI.  wypehienie ankiety oraz metryczki (zatacznik nr 3 do niniejszej rozprawy).

Na potrzeby badania grupa badanych zostala podzielona na trzy podgrupy — A, B
oraz C, przy czym grupa C w przypadku wyboru oferty stanowita grupe¢ kontrolng. Pierwsza
cze¢$¢ badania wzorowana jest na eksperymencie przeprowadzonym przez Kahnemana
1 Tverskiego (1979), a powtarzanym m.in. przez Thalera (2016). Kahneman i Tversky (1979)
prosili badanych o rozwazenie dwoch probleméw. Kazdy uczestnik badania hipotetycznie
otrzymywat dodatkowa pule pieniedzy w kwocie 1.000$. Nastepnie miat zdecydowaé

0 wyborze:

A. bierze udzial w grze, w ktorej moze wygra¢ z 50% prawdopodobienstwem
kolejny 1.000$ lub nie wygrac nic;
B. otrzymuje kolejne 5008.

W wyborze tym badani w wigkszo$ci decydowali si¢ na opcj¢ B. Nastgpnie ta sama
grupa badanych otrzymata po 2.000$ na osobg¢. Kazdy uczestnik miat zdecydowaé, ktora
opcje wybiera:

C. mozliwa strata 1.000$ z 50% prawdopodobienstwem lub nie straci¢ nic;

D. pewna strata 5008$.

W drugim wyborze wiekszos¢ badanych dokonata wyboru opcji C. Oznacza to,
ze jednostka jest sktonna do ryzyka w sferze strat. Natomiast w sferze zyskow wykazuje

awersje to ryzyka.

Zatem, wzorujac si¢ na eksperymentach przeprowadzanych przez Kahnemana
i Tverskiego (1979) oraz Thalera (2016), pierwsza cz¢$¢ badania wlasnego miala na celu

zweryfikowanie podejscia do ryzyka wsrod osob badanych w zaleznos$ci od tego czy ryzyko
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to podejmowane jest w sferze zyskow, czy strat — decyzja 1. W przypadku uzyskania
wynikow zblizonych do pierwowzoru eksperymentu mozna zaktada¢, ze badanie zostato
przeprowadzone w sposob wiasciwy, tj. wyniki nie sg obarczone btgdami wynikajacymi
z nieprawidlowego zaplanowania i1 przeprowadzenia badan. Ponadto stosunek do ryzyka
stanowi dodatkowa zmienng niezalezng w badaniu procesu podejmowania decyzji
o wyborze lub odrzuceniu nieruchomosci. Mozna zatozy¢, ze jezeli grupy nie roznity si¢

w zakresie stosunku do ryzyka, to zmienna ta nie miata wptywu na wynik badania.

Decyzja 2 oraz decyzja 3 stuzyly ocenie, czy udzielana odpowiedz zalezna jest
od wczesniej podejmowanych decyzji. Stad, w zaleznosci od badanej grupy (A, B lub C),
kolejnos¢ prezentacji problemow do rozstrzygnigcia réznita si¢. W przypadku grup A i B
roznica wprowadzona zostata w decyzji 3. W przypadku grupy C, w poréwnaniu do grupy

A oraz B, zostala zmieniona kolejno$¢ podejmowanych decyzji przy jednoczesnym

zachowaniu tresci problemoéw decyzyjnych z grupy A (tab. 9).

Tabela 9. Poréwnanie wyboréw dokonywanych przez badanych w I etapie badania

Decyzja Grupa A Grupa B Grupa C
Decyzja 1 pewny zysk 100 zt pewny zysk 100 zt pewny zysk 100 zt
Problem 1 lub lub lub

50% szans na zysk 200 zt | 50% szans na zysk 200 zt | 50% szans na zysk 200 zt
oraz 50% szans oraz 50% szans oraz 50% szans
na strate 0 zt na stratg 0 zt na stratg 0 zt
Decyzja 1 pewna strata 100 zt pewna strata 100 zt pewna strata 100 zt
Problem 2 lub lub lub
50% ryzyko straty 200 zt | 50% ryzyko straty 200 zt | 50% ryzyko straty 200 zt
oraz 50% ryzyko straty 0 | oraz 50% ryzyko straty 0 | oraz 50% ryzyko straty O
zt 7t 7t
Decyzja 2 wybor notariusza wybor notariusza podpisanie umowy
nieznany notariusz koszt | nieznany notariusz koszt przedwstepnej
3.500 3.500 umowa cywilno-prawna
lub lub bez dodatkowych
polecany przez polecany przez kosztow, bez wpisu w
posrednika koszt 4.500 posrednika koszt 4.500 ksigge wieczystg lub
umowa u notariusza —
strata 2.200 w postaci
optlaty notarialnej
Decyzja 3 podpisanie umowy podpisanie umowy wybor notariusza
przedwstepnej przedwstepnej nieznany notariusz koszt
umowa cywilno-prawna | umowa cywilno-prawna 3.500
bez dodatkowych bez dodatkowych lub
kosztoéw, bez wpisu w kosztow, bez wpisu w polecany przez
ksiege wieczystg lub ksiege wieczystg lub posrednika koszt 4.500
umowa U notariusza — umowa u notariusza —
strata 2.200 w postaci gwarancja za 2.200
oplaty notarialnej (optata notarialna)

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
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W sytuacji uzyskania wynikéw potwierdzajacych zalezno$¢ odpowiedzi od wyboréw
dokonanych wuprzednio mozna zalozy¢, zZe badani maja $wiadomo$¢ poczucia
bezpieczenstwa, jakie daje im korzystanie ze sposobdéw obnizania kosztéw transakcyjnych.
Jednoczes$nie, korzystajac z jednego sposobu obnizenia kosztow transakcyjnych,
minimalizujg wydatki i rezygnuja z kolejnych zabezpieczen. To znaczy, jesli zdecydujg si¢
na podpisanie umowy przedwstepnej u notariusza, to nast¢pnie wybiorg tanszego notariusza
1 na odwrdt, jesli wybiorg drozszego notariusza, to umowe przedwstepng zdecydujg sie
podpisa¢ w formie umowy cywilno-prawnej. Wybor taki bytby wyborem $wiadomym,
zatem uruchamiajgcym System 2. Dodatkowo decyzja dotyczaca wyboru notariusza ma
na celu weryfikacj¢ szczero$ci udzielanych odpowiedzi w ankiecie, w ktorej umieszczono

stwierdzenie ,,skorzystatlbym z poleconego przez posrednika notariusza”.

Druga czg$¢ badania polegata na prezentacji dwdch ofert mieszkan 1 stuzyta
weryfikacji hipotezy — System 1 w ztoZzonych decyzjach dotyczacych wyboru nieruchomosci
moze spowodowaé¢ mniej korzystny wybor (Hi). Badani mieli podja¢ decyzje, ktoéra
nieruchomos$¢ chcieliby obejrze¢, przy czym w zaleznosci od badanej grupy (A, B lub C)
prezentowana oferta roznita si¢ w zakresie zdjec.

Wszystkie grupy, tj. A, B oraz C otrzymaty identyczny opis ofert dwdoch mieszkan:
Oferta 1

Polecam 3-pokojowe mieszkanie, 64 m?, znajdujace sie na Il pietrze (budynek 3-pietrowy,
rok budowy 1950). Spokojna dzielnica, atrakcyjna lokalizacja. Nieruchomos$¢ oddalona
od Twojego miejsca zatrudnienia 900 m. Blisko polozone sklepy oraz przystanki
komunikacji miejskiej. Cena 480.000 zi, rynek wtdrny, mieszkanie $wiezo po remoncie,
okna plastikowe. Niski czynsz w wysokosci 350 zt, ogrzewanie miejskie. Dodatkowo

do wykorzystania piwnica oraz mozliwo$¢ wykupienia miejsca parkingowego.
Oferta 2

Polecam 3-pokojowe mieszkanie, 75 m?, znajdujace sie na I pietrze (budynek 3-pigtrowy,
rok budowy 1998). Spokojna dzielnica, atrakcyjna lokalizacja. Nieruchomo$¢ oddalona
od Twojego miejsca zatrudnienia 800 m. Blisko potozone sklepy oraz przystanki
komunikacji miejskiej. Cena 480.000 zi, rynek wtorny, mieszkanie §wiezo po remoncie,
okna plastikowe. Niski czynsz w wysokosci 350 zi, ogrzewanie miejskie. Dodatkowo

do wykorzystania piwnica oraz mozliwo$¢ wykupienia miejsca parkingowego.
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Polecenie brzmiato: Wyobraz sobie, ze posiadasz wolne $rodki, ktore mozesz
przeznaczy¢ na wklad wlasny umozliwiajacy zakup mieszkania. Masz réwniez odpowiedni
dochod, aby bank bez problemu udzielit Tobie kredytu na sfinansowanie brakujacej kwoty.

Jednym zdaniem jeste$ w stanie wygospodarowac fundusze na ,,wtasne M”.

Za chwile obejrzysz dwie oferty. Zdecyduj, ktéra z nich chciatabys$/chciatby$ obejrzec

w rzeczywistosci, a z ktorej zrezygnujesz na podstawie zaprezentowanych ofert.

Tabela 10. Porownanie ofert zaprezentowanych w eksperymencie

Wyszczegodlnienie Oferta 1 Oferta 2
Typ oferty mieszkanie na sprzedaz mieszkanie na sprzedaz
Cena 480.000 zt 480.000 zt
Rynek wtérny wtérny
m’ 64 75
Cena za m’ 7.500 7t 6.400 7t
Liczba pokoi 3 3
Stan od$wiezone od$wiezone
Okna plastikowe plastikowe
Budynek rok budowy 1950 1998
Pietro 2/3 1/3
Pomieszczenia dodatkowe Piwnica Piwnica
Czynsz 350 zt 350 zt
Media Ogrzewanie miejskie Ogrzewanie miejskie
Parking Mozliwo$¢ wykupienia miejsca | Mozliwo§¢ wykupienia miejsca
Loka.hzaCJa.—. odlegtos¢ o_d . 900 m 800 m
Twojego miejsca zatrudnienia

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Przedstawione do wyboru oferty réznily si¢ metrazem, ceng za metr kwadratowy,
wiekiem budynku oraz pi¢trem na ktorym znajdowato si¢ prezentowane mieszkanie. Oferta
1 zawierata wyzszg cen¢ za metr kwadratowy mieszkania potozonego w starszym budynku
oraz na wyzszym pigtrze (tab. 10). Jednoczesnie przyjeto, ze pod katem racjonalnej oceny

oferta 2 byla korzystniejsza.
Trzecia czgs$¢ badania zawierala metryczke oraz stwierdzenia dotyczace:

a) zaufania do posrednikdéw oraz oceny korzysci jakie niesie ze sobg korzystanie z ustug
posrednika w obrocie nieruchomosciami,
b) wybranych cech nieruchomosci,

¢) sposobu podejmowania decyzji zakupowych.
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W metryczce zostaly umieszczone pytania dotyczace do§wiadczenia w transakcjach
na rynku nieruchomosci, plci, wieku, obecnego zatrudnienia oraz studiow (tryb 1 kierunek)

0s0b badanych.

Odpowiedzi zostaly umieszczone na skali Likerta, co oznacza, ze osoba badana
dokonywala wyboru z zamknigtego katalogu dostepnych wskazan. Jak podkresla Tarka
(2015) wybor liczby stopni skali ma wptyw na rzetelno$¢ oraz trafno$¢ dokonywanego
pomiaru. I tak optymalna liczba kategorii zawiera si¢ pomig¢dzy 5 a 7 dostepnych wskazan.
Zmniejszenie lub zwigkszenie liczby mozliwych odpowiedzi moze negatywnie wptywac
na uzyskiwane wyniki. W zakresie stosowania skali Likerta parzystej lub nieparzystej zdania
badaczy sa podzielone. Spagna (1984) uwaza, ze brak punktu srodkowego na skali powoduje
czestsze wykorzystanie mozliwosci sgsiadujacych ze srodkowa opcja. Si oraz Cullen (1998)
wskazujg na réznice kulturowe, ktére nalezy bra¢ pod uwage, konstruujac kwestionariusz.
Natomiast zdaniem Walesiaka (1996) lepiej jest stosowaé nieparzysta liczbe kategorii,
poniewaz zawieraja one postawy neutralne (jak np. ,,ani si¢ nie zgadzam, ani si¢ zgadzam”
czy ,,nie mam zdania”), ktdre stanowig naturalng opcje. Jednak, jak podkresla Kowal (1998),
punkt srodkowy moga zakresla¢ osoby, ktore nie wiedza co odpowiedzie¢ badz osoby, ktore

maja obojetny stosunek do stwierdzenia.

Uwzgledniajac powyzsze, w ankiecie zastosowano parzysta liczbe mozliwych
odpowiedzi, zachowujac jednoczesnie mozliwos¢ neutralnego podejscia osob badanych.
Na poczet analiz statystycznych odpowiedzi ,,ani si¢ nie zgadzam, ani si¢ zgadzam”,
»Zwracam uwage, ale nie jest czynnikiem decydujacym” oraz ,trudno powiedzie¢”
otrzymaty jednakowg range 3. Jednocze$nie przyjeto, ze odpowiedZ neutralna moze mie¢
dwa zroédta. A mianowicie — w nieznajomos$ci tematu (,,trudno powiedzie¢”), oraz
w neutralnym podejSciu przy jednoczesnej znajomosci zagadnienia (,,ani si¢ nie zgadzam,

ani si¢ zgadzam” lub ,,zwracam uwagg, ale nie jest czynnikiem decydujgcym™).

W stwierdzeniach dotyczacych zaufania do posrednikow oraz deklarowanego

sposobu podejmowania decyzji zakupowych respondenci mieli do wyboru odpowiedzi:

a) ,.catkowicie si¢ nie zgadzam”,

b) ,,nie zgadzam si¢”,

c) ,anisi¢ nie zgadzam, ani si¢ zgadzam”,
d) ,,zgadzam si¢”,

e) ,.catkowicie zgadzam si¢”,
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f) ,trudno powiedziec¢”.

W stwierdzeniach dotyczacych wybranych cech nieruchomosci osoby badane miaty

do wyboru odpowiedzi:

a) ,.catkowicie nieistotne”,

b) ,,nieistotne”,

c) ,,zwracam uwage ale nie jest czynnikiem decydujacym”,
d) ,.istotne”,

e) ,bardzo istotne”,

f) ,trudno powiedzie¢”.

Analizy statystyczne zostaly przeprowadzone przy uzyciu programu Statistica 13.3.
W celu werytikacji hipotez scharakteryzowano zmienne oraz wykonano statystyki opisowe.
Statystyki opisowe pozwalaja na dokonanie ogdlnej charakterystyki badanej grupy oraz
wstepnego opisu zmiennych. Réznice oraz zalezno$ci obliczono w sposob adekwatny
do charakteru zmiennych oraz postawionych pytan badawczych. Dla ustalenia istotno$ci

roznic przy o = 0,05 zastosowane zostaly nastepujace testy statystyczne:

1. Poréwnanie prob niezaleznych (Stanisz, 2006):

v" Ch-2 Pearsona wykorzystywany do badania istotnoéci dla zmiennych jako$ciowych
posiadajacymi niewielka ilo$¢ grup kategorialnych,

v' Chi-2NW podobnie do Ch-2 Pearsona wykorzystywany do badania istotno$ci
dla zmiennych jako$ciowych, oparty na teorii najwigkszej wiarygodnosci,

v Ch-2 z poprawka Yatesa stosowany w przypadku badania istotno$ci przy niewielkiej
liczebnosci,

v doktadny test Fishera — stosowany dla tabel 2x2,

v' test U Manna-Whitneya stosowany w przypadku zmiennej zaleznej mierzonej

na skali porzadkowe;.

Wybor testow statystycznych, a takze forma ich prezentacji uwarunkowane byty
charakterem zmiennych, tj. skalg pomiarowa zmiennej zaleznej, ilo$cig porownywanych

grup oraz liczebno$ciami grup.

Dla ustalenia réznic wedlug wieku oraz wedtug pici, gdzie zmienna zalezna
ma charakter nominalny jak w przypadku decyzji podejmowanych w I czgéci badania,
zastosowano testy: Ch-2 Pearsona, Ch-2NW, Ch-2 z poprawka Yatesa oraz dokladny test

Fishera. Na uwzglednienie w analizach zmiennych pte¢ oraz wiek miaty wptyw oddziatujace

125



na rézne sfery zycia psychologiczne réznice migdzyptciowe (Wojciszke, 2012) oraz roznice

w decyzjach zakupowych wynikajace z wieku (Tomaszewska i Ryciuk, 2018).

W przypadku testowania roznic w zakresie dokonanych wyborow w decyzjach
(I czes¢ badania) w zalezno$ci od udzielonych odpowiedzi na pytania ankietowe (III czgs¢
badania) zastosowano test Ch-2 Pearsona oraz test Chi-2NW. Z uwagi na liczbe¢ kategorii
zmiennej niezaleznej przedstawionej na skali porzadkowej nie zastosowano testu Ch-2

z poprawka Yatesa oraz doktadnego testu Fishera.

W 1II czesci badania, z uwagi na jakosSciowy (nominalny) charakter zmiennych
zaleznych oraz na liczbg grup, czyli kategorii zmiennej niezaleznej zastosowano test Ch-2
Pearsona oraz test Chi-2NW. Podobnie testowanie roznic w wyborze oferty w zaleznosci
od udzielonych odpowiedzi na pytania ankietowe przeprowadzono przy wykorzystaniu tych
testow. Natomiast do testowania rdznic w wyborze oferty w zaleznosci od decyzji
podejmowanych w I czesci badania — zastosowano oprocz dwoch wymienionych testow,

rowniez test Ch-2 z poprawka Yatesa oraz doktadny test Fishera.

Testowanie istotnosci réznic w przypadku zmiennych zaleznych umiejscowionych
na skali porzadkowej, tj. w przypadku ankiety stanowigcej III cze$¢ badania,

przeprowadzono za pomocg testu U Manna-Whitneya.

2. Poréwnanie préb zaleznych:

v' test McNemara.

W badaniu przyjeto, ze kazda osoba badana w przypadku decyzji 1 problem 1 oraz
decyzji 1 problem 2 podejmuje te samg decyzje dwukrotnie, to znaczy, ze uczestniczy
w dwoch zaleznych probach. Zamiast dystansu czasowego, jak np. dwukrotne rozwigzanie
tego samego testu w odstepie potrocznym, zastosowano odmienng konstrukcje pytan,

uzyskujac tym samym efekt badania jak w probach zaleznych.

Ponadto w celu dodatkowej weryfikacji przyjetego na poczet badan modelu wyboru
nieruchomos$ci wykorzystano dwumianowy model logitowy. Modele logitowe naleza
do grupy modeli jako$ciowych, tzn. takich, w ktérych zmienna objasniana Y jest zmienng

jakosciowa. Najczesciej zmienna ta przyjmuje dwie wartosci: 0 lub 1 (Gruszczynski, 2010):

yl':{(l)

W przeprowadzonym badaniu za zmienng objas$niang Y przyjeto wybdr oferty sposrod

dwoch dostgpnych.
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Forma prezentacji wynikow uzyskanych w przeprowadzonych testach podyktowana
byla eksperymentalnym charakterem badan zaréwno w zakresie tematyki, jak i formy
przeprowadzonego badania. Jak podaje Elektroniczny Podrecznik Statystyki opublikowany
przez StatSoft (2006) w przypadku ,,gdy wynik badania jest wazny, doradza si¢
przeprowadzenie réznych testOw nieparametrycznych, w celu stwierdzenia czy pojawiajace
si¢ rozbiezno$ci w wynikach sa wynikiem uzytego testu (...). Z drugiej strony, testy
nieparametryczne charakteryzujg si¢ mniejszg mocg (wrazliwoscia) niz ich odpowiedniki
parametryczne i w sytuacji, gdy bardzo waznym jest wykrycie nawet bardzo matych
wplywow, nalezy postepowaé bardzo uwaznie przy wyborze statystyki testu.” Majac
na wzgledzie powyzsze, w niniejszej rozprawie prezentowano wyniki uzyskane

we wszystkich zastosowanych testach.

Ponadto ankieta zawierala 4 mozliwe odpowiedzi w zakresie posiadanego
doswiadczenia, tj. brak doswiadczenia, jednokrotny zakup nieruchomos$ci w przeciagu
zycia, 2 lub wiegcej zakupow oraz udzial w obrocie nieruchomos$ciami. Na potrzeby analiz
utworzono dwie grupy. Osoby nieposiadajace doswiadczenia zostaly zakwalifikowane

do pierwszej grupy, natomiast pozostate do drugie;j.

V.4. Opis proby badawczej

Badanie przeprowadzono w kwietniu 2019 roku. Stanowito ono integralng czgsé
zaje¢ ¢wiczeniowych na temat istoty kosztow transakcyjnych. Jego uczestnicy to grupa 232
0soOb, studentéw studidw niestacjonarnych na kierunku Logistyka w Wyzszej Szkole
Bankowej we Wroctawiu. Przed przystapieniem do badania uczestnicy zostali
poinformowani, ze biorg udziat w badaniu, ktéorego wyniki zostang zaprezentowane
w dysertacji. Po otrzymaniu materialéw (ankieta + eksperyment) w wersji papierowej badani
indywidualnie udzielali odpowiedzi na zawarte w nich pytania. W badaniu zostala
zachowana anonimowo$¢, ktéra oznacza, ze ani badacze, ani osoby badane, ani tez odbiorcy
badania nie sg w stanie powigza¢ udzielonych odpowiedzi z konkretnymi respondentami
bioragcymi udziat w badaniu (Babbie, 2008). Udziat w badaniu byt dobrowolny, a osoby
przeprowadzajace ankiet¢ oraz eksperyment na zadnym etapie badania nie wprowadzatly

badanych w btad, tj. nie stosowaly manipulacji.

Wsrod uczestnikow badania 143 osoby byty w wieku do 22 roku zycia, w tym
50 0s6b do 20 roku zycia. 77 badanych to osoby powyzej 22 roku zycia, w tym 21 0sob nie

przekroczyto w dniu badania 30 roku zycia. 12 0séb nie wskazato swojego wieku (tab. 11).
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94,22% badanej grupy, tj. 212 osd6b w czasie realizacji badania posiadato

zatrudnienie, 13 0sob bylo bezrobotnych, 7 0s6b nie podato informacji w tym zakresie.

Tabela 11. Liczebno$¢ uczestnikow badania w przedziatach wiekowych

Przedzial wicku Liczba uczestnik(?w badania % ogolem
w danym przedziale wieku
Do 20 lat 50 22,73
21 —25 lat 127 57,73
26 — 30 lat 21 9,54
31 -351at 13 5,91
36 —40 lat 5 2,27
41 —45 lat 4 1,82
Ogodtem 220 100,00

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Wsrod osob badanych zaledwie 1 osoba uczestniczyla zawodowo w obrocie

nieruchomosciami. 143 osoby, tj. 61,64% badanej grupy nigdy nie dokonywato wyboru

nieruchomosci, 60 0s6b dokonywato takiego wyboru raz w zyciu, a 22 osoby dwa razy lub

wiecej (tab. 12).

Tabela 12. Statystyki opisowe dla danych w zakresie doswiadczenia w zakupie

nieruchomos$ci wérdd badanych

Tabela licznosci: NIERUCHOMOSC (1 do 4)
Liczba Skumulowana Procent Skumulowany

Klasa procent
Nigdy 143 143 63,27 63,27
1 raz 60 203 26,55 89,82
Dwa razy i wigcej 22 225 9,74 99,56
4 1 226 0,44 100,00
Razem 226

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Uczestnicy badania zostali podzieleni na 3 podgrupy — A, B oraz C. Grupa A oraz

grupa B miaty zblizong pod katem wielkos$ci liczebnos¢ i liczyty kolejno 87 oraz 98 osob.

Grupe C stanowito 45 osdb (tab. 13).

Tabela 13. Liczebnos$¢ grup z podziatem na ptec

A

B

87

98

K M

K M

K

30 55

43 54

11

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
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W grupie A dwie osoby nie okreslity plci, natomiast w grupie B jedna osoba nie
wskazata plci. Lacznie w badaniu pte¢ wskazato 227 oséb — 84 kobiety, tj. 37% ogoétem
1 143 mezczyzn, tj. 73% ogotem.

Zatozono, ze wprowadzenie w formie wyktadu na temat kosztow transakcyjnych
stanowi¢ bedzie uruchomienie Systemu 2, czyli racjonalnego oraz spowoduje wzrost
Swiadomosci w zakresie kosztow towarzyszacych transakcjom. Miato to spowodowaé
poczucie odpowiedzialnosci podejmowanej decyzji. Wybor grupy badanej z jednej
strony podyktowany byl mozliwoscig przeprowadzenia opisanego powyzej wstepu
w formie wykladu, z drugiej za$ strony mial na uwadze zrdéznicowanie w zakresie
doswiadczenia w wyborze nieruchomosci, tzn. ze w grupie znajdowaly si¢ osoby
posiadajace takie doswiadczenie oraz osoby takiego doswiadczenia nieposiadajace. Ponadto,
jak podkresla Babbie (2008), w przypadku eksperymentéw wazniejszym czynnikiem
od reprezentatywnosci grupy jest podobienstwo grupy eksperymentalnej oraz kontrolne;.
W celu weryfikacji postawionych hipotez badanych podzielono na 3 grupy, gdzie grupy
A 1 B stanowity grupy eksperymentalne, a grupa C grupe kontrolng.

V.5. Podsumowanie

W rozdziale V oméwiono postawione w rozprawie pytania badawcze, hipotezy
badawcze, zastosowang metode oraz probe badawcza.

Badanie empiryczne sktadato si¢ z 3 czesci i zostalo skonstruowane w taki sposob,
aby umozliwi¢ weryfikacje wszystkich postawionych w dysertacji hipotez badawczych.
W pierwszej czesci badania zamieszczono pytania problemowe, w ramach drugiej czegsci
osoby badane dokonywaly wyboru oferty nieruchomos$ci. Natomiast na trzecig czes$¢

skladaly si¢ pytania ankietowe.

W czes$ci empirycznej zastosowano dwa narzedzia badawcze, tj. ankiete oraz
eksperyment, a uzyskane dane poddano analizie statystycznej. R6znice oraz zaleznosci
obliczono w sposob adekwatny do charakteru zmiennych oraz postawionych pytan

badawczych.
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Rozdzial VI. Dwa systemy a koszty transakcyjne w procesie wyboru
nieruchomosci

VI.1. Wprowadzenie

Rozdzial VI zawiera wyniki badan wtasnych, tj. przeprowadzonego eksperymentu
oraz badan ankietowych. Poszczegdlne podrozdziaty odnosza si¢ do postawionych
w dysertacji hipotez czastkowych, tj.:

1. Podrozdziat 2 stuzy weryfikacji Hi — System 1 w zlozonych decyzjach moze
spowodowac¢ mniej korzystny wybor.
2. W podrozdziale 3 poddano weryfikacji Hz> — niekorzystny wybor spowodowany

uzyciem Systemu 1 moze skorygowac dzialanie Systemu 2.

3. Podrozdziat 4 stuzy estymacji modelu wyboru nieruchomosci.
4. W podrozdziale 5 poddano weryfikacji H3 — niekorzystny wybor spowodowany

uzyciem Systemu 1 moze skorygowaé korzystanie z ustug posrednika.

VI1.2. System 1 a ztozone decyzje

Wybdr oferty sposréd dwoch dostgpnych dokonywany w I czgsci badania
poprzedzony zostat weryfikacja zmiennej ,,sktonnos¢ do ryzyka” u os6b badanych. Wybory
dokonywane w ramach decyzji 1 dotycza podejmowania ryzyka w sferze zyskow
1 strat. Mialo to stuzy¢ po pierwsze wykluczeniu wptywu zmiennej ,,sktonnos$¢ do ryzyka”
na dokonywanie wyboru oferty przez badanych z uwzglednieniem podziatu na grupy
A, B oraz C. Po drugie uzyskanie wynikow zblizonych do otrzymanych we wcze$niejszych
badaniach w zakresie podejmowania decyzji w sferze zyskow i1 w sferze strat (Kahneman
1 Tversky, 1979; Thaler, 1980; Thaler, 2016) pozwoli¢ miato na sprawdzenie, czy badanie

zostalo przeprowadzone w sposob wlasciwy.

Problem 1 dotyczyl uzyskania mniejszego, jednak pewnego zysku lub wigkszego
zysku, ale obarczonego 50% ryzykiem odej$cia z zerowg wygrang. Natomiast problem 2
odnosit si¢ do wyboru w zakresie uzyskania mniejszej, jednak pewnej straty lub wigkszej
straty, ale z 50% szansg odejscia z zerowa przegrang. Zgodnie z wynikami uzyskiwanymi
w badaniach Kahnemana i1 Tversky’ego (1979), a takze Thalera (2016) jednostki wykazuja

awersje do ryzyka w sferze zyskoéw 1 sklonnos¢ do ryzyka w sferze strat.
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Tabela 14. Sktonno$¢ badanych do ryzyka w strefie zyskéw oraz w strefie strat w grupie
ogotem oraz z uwzglednieniem podziatu na grupy A, Bi C

A B C Grupa l?adanych
Decyzja ogdlem
1 2 1 2 1 2 1 2
DIP1* 39 47 56 41 22 23 117 111
45,35% | 54,65% | 57,73 % | 42,27 % | 48,89 % | 51,11 % | 51,32 % | 48,68 %
D1P2** 37 50 38 59 18 26 93 135
42,53 % | 57,47 % | 39,18 % | 60,82 % | 40,91 % | 59,09 % | 40,79 % | 59,21 %

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
* Decyzja 1, Problem 1; ** Decyzja 1 Problem 2

W grupie badanych ogotem 51,32% uczestnikéw badania zdecydowato si¢ na wybor
nizszej, ale pewnej wygranej w sferze zyskow. Natomiast w sferze strat 59,21% badanych
zamiast nizszej, ale pewnej straty podjelo ryzyko wyzszej przegranej jednak z szansg
na zachowanie status quo. Najwyzszg awersj¢ do podejmowania ryzyka w sferze zyskow
wykazali badani w grupie B — 57,73%, najnizsza natomiast w grupie A —45,35% badanych.
W sferze strat najwyzszy odsetek awersji do ryzyka odnotowano w grupie A, gdzie 42,53%
badanych zdecydowato si¢ na pewna, ale nizszg strate, najnizszy odsetek natomiast w grupie

C — 40,79% (tab. 14).

Z uwagi na fakt, ze w grupie A, w sferze zyskow wyzszy odsetek badanych wykazat
sktonnos$¢ do ryzyka niz nizszy pewny zysk, w dalszej kolejnosci przeprowadzono analize

istotnos$ci roznic poszczegdlnych grup w stosunku do ogétem badanych.

Tabela 15. Istotno$¢ roznic w sktonnosci do ryzyka w sferze zyskow w poszczegdlnych
grupach do ogdtem badanych przy a = 0,05

Grupa Wyszczegolnienie (?1};:12 ) Wartos¢ p
Ch-2 Pearsona 0,89 0,3457
A Chi-2 NW 0,89 0,3454
Ch-2 z poprawka Yatesa 0,67 0,4142
Doktadny test Fishera 0,3769
Ch-2 Pearsona 1,13 0,2888
B Chi-2 NW 1,13 0,2880
Ch-2 z poprawka Yatesa 0,88 0,3476
Doktadny test Fishera 0,3315
Ch-2 Pearsona 0,09 0,7660
C Chi-2 NW 0,09 0,7660
Ch-2 z poprawka Yatesa 0,02 0,8930
Doktadny test Fishera 0,8706

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
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Tabela 16. Istotno$¢ r6éznic w sktonno$ci do ryzyka w sferze strat w poszczegdlnych grupach
do ogoétem badanych przy o = 0,05

Grupa Wyszczegodlnienie (?1?:12 ) Warto$¢ p
Ch-2 Pearsona 0,08 0,7792
A Chi-2 NW 0,08 0,7794
Ch-2 z poprawka Yatesa 0,02 0,8789
Doktadny test Fishera 0,7989
Ch-2 Pearsona 0,07 0,7860
B Chi-2 NW 0,07 0,7858
Ch-2 z poprawka Yatesa 0,02 0,8824
Doktadny test Fishera 0,8060
Ch-2 Pearsona 0,00 0,9882
C Chi-2 NW 0,00 0,9882
Ch-2 z poprawka Yatesa 0,02 0,8786
Doktadny test Fishera 1,0000

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Nie stwierdzono statystycznie istotnych réznic w podejsciu do ryzyka w sferze
zyskow (tab.15) oraz w sferze strat (tab.16) w grupach A, B 1 C w poréwnaniu do ogdtem

badanych.

Tabela 17. Sktonno$¢ do ryzyka w zaleznosci od sfery — zyskow lub strat (w 0s.)

Problem 2
Sktonnos¢ do ryzyka Ogodtem
mniejsza pewna strata niepewna wicksza strata
E mniejszy pewny zysk 47 69 116
=S |
E niepewny wigkszy zysk 45 66 111
Ogodtem 92 135 227

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Wyniki pokazuja, ze sposrdd 116 badanych, ktérzy zdecydowali si¢ w problemie 1
na mniejszy, ale pewny zysk az 69 osob w problemie 2 wybrato wigkszg strate, ale z 50%
szansg odejscia z zerowa przegrang. Oznacza to, ze tylko 47 osob z tej grupy wykazato
to samo podejscie do ryzyka w sferze zyskow i strat. Natomiast w grupie badanych, ktorzy
w problemie 1 zdecydowali si¢ na wickszy zysk, ale obarczony 50% ryzykiem odejécia
z zerowa wygrang az 66 osob zdecydowato si¢ na ryzyko w strefie strat, czyli wybrato

wiekszg strate, ale z 50% szansg odejscia z zerowg przegrang (tab. 17).

Wyniki testu McNemara wskazuja na odrzucenie weryfikowanej hipotezy zerowej,

co oznacza, ze wWystepuja statystycznie istotne roéznice migedzy wyborem dokonywanym
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w zakresie decyzji 1 problem 1, a wyborem dokonywanym w zakresie decyzji 1 problem 2.
Badani wykazuja odmienne podejscie do ryzyka w zaleznosci czy dotyczy ono sfery zyskow,

czy strat (tab. 18).

Tabela 18. Istotno$¢ r6znic w sktonnos$ci do ryzyka w zaleznosci od strefy, w ktorej ryzyko
to jest podejmowane przy a = 0,05

Wyszczegdlnienie Chi-2 Warto$¢ p
Test McNemara 4,64 0,0312

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Odpowiedzi udzielane przez badanych w ramach decyzji 1 analizowano pod katem
wieku. Ze wzgledu na duza rozpigtos¢ wieku badanych, a jednocze$nie nierownomierne
rozlozenie wieku wérdd badanych, ustalono dwa przedziaty wiekowe, ktore wykorzystano

w analizach. Pierwszy przedzial obejmuje badanych ponizej, a drugi powyzej 22 lat.

Analizujac podejscie do ryzyka w sferze zyskow w odniesieniu do wieku, w grupie
wiekowej do 22 lat wigkszo$¢ badanych zdecydowata si¢ na pewny, ale niewielki zysk,
natomiast w grupie wiekowej powyzej 22 lat badani czesciej decydowali si¢ na zysk wyzszy,
ale obarczony ryzykiem. Przy czym w grupie wiekowej powyzej 22 lat rdznica

w dokonanych wyborach wyniosta 2 osoby (wyk. 2).

Wykres 2. Sktonnos$¢ do ryzyka w strefie zyskow z uwzglednieniem wieku badanych

90
%0 78
70 64
60
50
40 36 38
30
20
10
0

Problem 1 "Pewny, niewielki zysk" Problem 1 "Wyiszy zysk obarczony 50% ryzykiem
odejscia z zerowg wygrang"

H Wiek do 22 lat  m Wiek powyzej 22 lat

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
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Nieco inaczej ksztattuja si¢ wyniki w odniesieniu do problemu 2. Zaréwno w grupie
wiekowej do 22 lat, jak i w grupie wiekowej powyzej 22 lat badani cze$ciej decydowali si¢

na ryzyko 1 wybierali wigkszg strate z 50% mozliwoscig jej unikniecia (wyk. 3).

Wykres 3. Sktonno$¢ do ryzyka w strefie strat z uwzglednieniem wieku badanych
100
9
80
70

60

91
51
50
40 36 28
30
20
10
0

Problem 2 "Pewna, ale niewielka strata" Problem 2 "Ryzyko wiekszej straty w 50% lub
unikniecie straty"

B Wiek do 22 lat  m Wiek powyzej 22 lat

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W toku dalszych analiz poddano weryfikacji roznice w zakresie podejscia do ryzyka

w sferze zyskoéw (problem 1) oraz w sferze strat (problem 2) ze wzgledu na wiek badanych.

Tabela 19. Istotno$¢ roznic w sktonnosci do ryzyka w zaleznosci od strefy, w ktorej ryzyko
to jest podejmowane z uwzglednieniem wieku badanych przy a = 0,05

Decyzja 1 Wyszczegodlnienie Chi-2 Warto$¢ p
(df=1)

Ch-2 Pearsona 0,77 0,3802

Problem 1 Chi-2 NW 0,77 0,3804
Ch-2 z poprawka Yatesa 0,54 0,4630
Doktadny test Fishera 0,3927
Ch-2 Pearsona 3,28 0,0702

Problem 2 Chi-2 NW 3,26 0,0711
Ch-2 z poprawka Yatesa 2,77 0,0960
Doktadny test Fishera 0,0803

Zroédto: opracowanie whasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W wyniku analiz nie stwierdzono statystycznie istotnych réznic w wyborze

w zakresie decyzji 1 problem 1 oraz problem 2 w zaleznosci od wieku (tab. 19).

134



Podobnie do wieku dokonano analizy wyboru w zakresie decyzji 1 problemu 1 oraz
problemu 2 z uwzglednieniem plci badanych. Kobiety czesciej niz mezczyzni decydowaty
si¢ na wybor mniejszego, ale pewnego zysku, natomiast mezczyzni czes$ciej wybierali

wiekszy zysk, ale obarczony 50% ryzykiem odej$cia z zerowa wygrang (wyk. 4).

Wykres 4. Sktonno$¢ do ryzyka w strefie zyskow z uwzglednieniem ptci badanych

80
72

20 68
60
5 48
40 35
30
20
10

0

Problem 1 "Pewny niewielki zysk" Problem 1 "Wyzszy zysk obarczony 50% ryzykiem
odejscia z zerowg wygrang"

B Kobiety ® Mezczyzni

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim.

W przypadku decyzji 1 problem 2 zar6wno kobiety, jak i m¢zczyzni w obszarze strat
cze$ciej decydowali si¢ na podejmowanie ryzyka i wybierali zamiast pewnej ale, niewielkiej

straty opcje wigkszego ryzyka z 50% szansg na jego uniknigcie (wyk. 5).
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Wykres 5. Sktonno$¢ do ryzyka w strefie strat z uwzglednieniem ptci badanych
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0

Problem 2 "Pewna, ale niewielka strata" Problem 2 "Ryzyko wiekszej straty w 50% lub
unikniecie straty"

B Kobiety ® Mezczyzni

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Werytikujac uzyskane réznice w podejmowanych problemach zawartych w decyzji
1 ze wzgledu na pte¢, nalezy zauwazy¢, ze nie stwierdzono réznic istotnych statystycznie

ze wzgledu na ple¢ badanych (tab. 20).

Tabela 20. Istotno$¢ réznic w sktonnosci do ryzyka w sferze zyskéw 1 w sferze strat
w zalezno$ci od plci przy a = 0,05

Decyzja 1 Wyszczegodlnienie Chi-2 Warto$¢ p
(df=1)

Ch-2 Pearsona 1,79 0,1809

Problem1 Chi-2 NW 1,80 0,1803
Ch-2 z poprawka Yatesa 1,44 0,2304
Doktadny test Fishera 0,2125
Ch-2 Pearsona 1,88 0,1699

Problem 2 Chi-2 NW 1,90 0,1681
Ch-2 z poprawka Yatesa 1,52 0,2180
Doktadny test Fishera 0,2049

Zrédto: opracowanie whasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Podsumowujac — wyniki uzyskane w I czg$ci badania, podobnie do wynikow
prezentowanych przez Kahnemana i Tversky’ego (1979) oraz Thalera (1980), wykazaly
w grupie badanych wyzszg sklonno$¢ do ryzyka w sferze strat niz w sferze zyskow. Mozna
zatem przyja¢ zatozenie, ze badanie zostato przeprowadzone w sposéb prawidtowy.
Jednoczesnie uzyskane wyniki w poszczegélnych grupach w pordéwnaniu do wynikow

uzyskanych ogotem nie rdznity si¢ w sposéb istotny statystycznie. Oznacza to, ze na roznice
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uzyskane w wynikach w zakresie wyborow ofert dokonanych w grupach A, B oraz
C zmienna ,,sktonno$¢ do ryzyka” nie miata wplywu. Ponadto, z uwagi na uwzglednianie
w dalszych analizach jako zmiennej grupujacej cechy wiek oraz pte¢, wykluczono

wystepowanie réznic w sktonnosci do ryzyka pod katem tych cech.

Przechodzac do analizy wyboru nieruchomosci przez osoby badane na podstawie
dwoéch dostepnych ofert, przyjeto zatozenie, ze oferta 2 jest oferta lepsza. To znaczy
mieszkanie jest tansze, znajduje si¢ w mtodszym wiekiem budynku oraz na nizszym pigtrze
niz mieszkanie z oferty 1. Ponadto grupa C otrzymala opis ofert bez zdje¢. Natomiast
do ofert zaprezentowanych grupie A oraz grupie B dotaczone zostaly zdjecia. Oferta 1
zawierala dla obu grup identyczne fotografie. Oferta 2 dla grupy A przedstawiala

nieumeblowane mieszkanie, a dla grupy B mieszkanie, w ktorym panowat nietad.

Tabela 21. Wybor ofert w zaleznosci od sposobu prezentacji nieruchomosci

A — puste mieszkanie 2 B — nietad w mieszkaniu 2 C — oferta bez zdje¢
1 2 1 2 1 2
30 56 7 91 3 42

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W grupie A na 86 odpowiedzi 34,88% stanowily wybor oferty 1 natomiast 65,12%
badanych wybrato oferte 2. W grupie B oferte 1 wybrato 7,14% decydentow, natomiast
oferte 2 okoto 92,86% decydentow. W grupie C wyboru oferty 1 dokonato 6,67%, natomiast
oferte 2 wskazato 93,33%. Najwyzszy odsetek wyboru oferty 1 wystapil w grupie A gdzie,

badanym zaprezentowano w ofercie 2 nieumeblowane mieszkanie (tab. 21 oraz wyk. 6).
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Wykres 6. Wybor oferty w zalezno$ci od sposobu prezentacji nieruchomosci
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Zroédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Réznice w wyborach dokonanych przez osoby badane z uwzglednieniem podziatu

na grupy poddano analizie w zakresie istotnosci statystycznej (tab. 22).

Tabela 22. Istotnos¢ roznic w wyborze oferty w zaleznos$ci od sposobu jej prezentacji przy
o=10,05

Wyszczegolnienie Chi-2 Wartos¢ p
(df=2)
Ch-2 Pearsona 28,98 p<0,0001
Chi-2 NW 28,44 p<0,0001

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Na postawie otrzymanych wynikow stwierdzono statystycznie istotne rdznice
w wyborze ofert w zalezno$ci od sposobu jej prezentacji (tab. 22). Oznacza to, ze zalagczone
do ofert zdj¢cia mialy wptyw na decyzje uczestnikoéw badania o rezygnacji z jednego
mieszkania jako obiektu poddanego dalszej weryfikacji.

W odniesieniu do zdje¢ zaprezentowanych grupie A oraz grupie B w ankiecie
umieszczono stwierdzenia dotyczace preferowanego stylu urzadzania mieszkania oraz wagi
przywigzywanej do czystosci 1 porzadku w domu. Mialo to na celu ustalenie preferencji

badanych w tym zakresie oraz potwierdzenie badz wykluczenie wplywu tych zmiennych
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na dokonywany wybodr. Mieszkanie zaprezentowane grupie B jako oferta 2 urzadzone byto

w chlodnym stylu. Ponadto na dwdch zdjeciach panowat nietad.

Tabela 23. Statystyki opisowe dla stwierdzen dotyczacych preferowanego stylu urzadzania
mieszkania oraz czysto$ci w domu (Nwaznych=229)

Statystyki opisowe - Stwierdzenia
22 oraz 23

22. Urzadzajac wtasng przestrzen,
wybieram raczej cieply styl niz 2,9207 3 102 1 5 0,9231
nowoczesny, chtodny.

23. Czystos¢ i porzadek w domu
sg dla mnie wazne.

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Srednia | Moda | Licznos¢ Mody | Min | Maks | Odch.std

4,1947 4 120 2 5 0,6974

Stwierdzenie 23 ,,czystos¢ 1 porzadek w domu sg dla mnie wazne” uzyskato wysoka
srednig. Odpowiedzi ,,zgadzam si¢” udzielito 120 badanych, ,,catkowicie si¢ zgadzam” 77
badanych. Zaledwie 4 badanych wskazato, ze si¢ nie zgadza ze stwierdzeniem, natomiast 25
nie potrafilo udzieli¢ jednoznacznej odpowiedzi (w tym 3 osoby udzielily odpowiedzi
Jtrudno powiedzie¢”). Srednia uzyskana dla stwierdzenia 22 wyniosta 2,92. Najczesciej
powtarzajaca si¢ odpowiedz to ,,ani si¢ nie zgadzam, ani si¢ zgadzam”, ktérej udzielito 70
badanych, oraz ,trudno powiedzie¢” wskazane przez 32 badanych. Oznacza to, ze wsrdd

0sOb badanych styl urzadzenia mieszkania nie przesadza o wyborze nieruchomosci (tab. 23).

W dalszej kolejnosci zweryfikowano dla stwierdzen dotyczacych preferowanego
stylu urzadzania mieszkania oraz czystosci w domu zalezno$¢ udzielanych odpowiedzi

od plci 0s6b badanych (tab. 24).

Tabela 24. Test U Manna-Whitneya (z poprawka na ciggtos$¢) dla stwierdzen dotyczacych
preferowanego stylu urzadzenia mieszkania oraz porzadku w domu wzgledem zmiennej pte¢
Nwaznych mezczyzni = 143; Nwaznych kobiety = 84)

Wartosé Skorygowana
testu U warto$¢ testu
Stwierdzenie Manna- p U Manna- p
Whitneya Whitneya
Z Z

22. Urzadzajac wlasng przestrzen,
wybieram raczej cieply styl niz -0,6363 0,5246 -0,6763 0,4989
nowoczesny, chtodny.

23. Czystos¢ i porzadek w domu sa
dla mnie wazne.

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
Zaznaczone statystyki p <,05000

-2,4505 0,0143 -2,7237 0,0065
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Wykres 7. Rozklad wynikéw dla stwierdzenia ,,czystos$¢ i porzadek w domu sg dla mnie
wazne” w zaleznosci od ptci
55
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25¢1
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Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W przypadku stwierdzenia “czystos$¢ i porzadek w domu sg dla mnie wazne” $rednia
uzyskana w grupie kobiet wyniosta 4,35, natomiast w grupie mezczyzn 4,11 (wyk. 7).
Oznacza to, ze kobiety przyktadajg wickszg wage do porzadku w domu niz mezczyzni.
W odniesieniu do stwierdzenia ,,urzadzajac wlasng przestrzen, wybieram raczej ciepty styl
niz nowoczesny, chtodny” nie odnotowano roznic istotnych statystycznie w zaleznosci
od plci.

W dalszej kolejnosci poddano analizie korelacje preferencji ,,czystosci 1 porzadku

w domu” oraz wyboru oferty w ramach przeprowadzonego eksperymentu.

Tabela 25. Istotno$¢ roznic statystycznych w wyborze ofert w zaleznosci od preferowania
,,czystosci 1 porzadku w domu” przy a = 0,05

Stwierdzenie Ch-2 Pearsona (df = 4) Chi-2 NW (df =4)
Ch-2 Warto$¢ p Ch-2 Warto$¢ p

11,59 0,0089 10,29 0,0163

P 23 Czysto$¢ i porzadek w domu
sg dla mnie wazne.
Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W wyniku przeprowadzonych analiz w przypadku stwierdzenia P 23 ,czystos¢
1 porzadek w domu s3 dla mnie wazne” wykazano statystycznie istotne rdznice w wyborze
oferty w zalezno$ci od udzielonej odpowiedzi (tab. 25).

Sposrod osoéb, ktore zaznaczyly przy stwierdzeniu ,,czysto$¢ i porzadek w domu
sg dla mnie wazne” odpowiedzi ,,zgadzam si¢” lub ,,catkowicie si¢ zgadzam”, 28 osob
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(14,29%) zdecydowalo si¢ wybra¢ oferte 1 oraz 168 osob (85,71%) dokonato wyboru
oferty 2. Natomiast wérod osob, dla ktérych porzadek nie jest istotny badz nie maja w tej
kwestii zdania 10 osob (37,04%) wskazato jako swoj wybor oferte 1 oraz 17 oséb (62,96%)
oferte 2 (tab. 26).

Tabela 26. Wybor oferty z uwzglednieniem wagi przywigzywanej do czystosci i porzadku

w domu

Oferta Nie zgadzam Ani si¢ nie Zgadzam si¢ | Zdecydowanie Ogoéltem
si¢ zgadzam, ani zgadzam si¢

si¢ zgadzam

oraz trudno

powiedzied
Oferta 1 1 9 13 15 38
%kolumny 25,00% 39,13% 10,92% 19,48%
Y% wiersza 2,63% 23,68% 34,21% 39,47%
% ogotu 0,45% 4,04% 5,83% 6,73% 17,04%
Oferta 2 3 14 106 62 185
%kolumny 75,00% 60,87% 89,08% 80,52%
Yowiersza 1,62% 7,57% 57,30% 33,51%
% ogotu 1,35% 6,28% 47,53% 27,80% 82,96%
Ogotem 4 23 119 77 223
% ogotu 1,79% 10,31% 53,36% 34,53% 100,00%

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W dalszej kolejnosci dokonano analizy istotno$ci r6znic wyboru oferty w zaleznosci

od udzielonej odpowiedzi na stwierdzenie ,,czystos¢ 1 porzadek w domu sg dla mnie wazne”

w poszczegdlnych grupach badanych tj. w grupie A, Bi C.

Tabela 27. Wybor oferty w podziale na grupy (A, B 1 C) z uwzglednieniem wagi
przywiagzywanej do czystos$ci i porzadku w domu

Wyszczegolnienie A B C
Porzadek | Porzadek | Porzadek | Porzadek | Porzadek | Porzadek
nieistotny | istotny | nieistotny | istotny | nieistotny | istotny
Oferta 1 54,55% 30,56% 12,50% 6,74% 37,50% -
Oferta 2 45,45% 69,44% 87,50% 93,26% 62,50% 100%

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W grupie A sposrdd osob, ktore zaznaczyly odpowiedz ,,zgadzam si¢/zdecydowanie

si¢ zgadzam” ze stwierdzeniem 23 "czystos¢ 1 porzadek w domu sg dla mnie wazne",

50 os6b (69,44%) wybralo oferte 2, natomiast ofert¢ 1 wskazaly 22 osoby (30,56%).
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W przypadku osob, dla ktérych czysto$¢ i porzadek nie maja znaczenia lub nie maja
w tej kwestii zdania 6 0sob (54,55%) wybrato oferte 1 oraz 5 0sob (45,45%) wskazato
na oferte 2 (tab. 27, wyk. 8).

Wykres 8. Wybor oferty a waga przywigzywana do "czystosci i porzadku w domu"
w grupie A
30

27
25 23
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11 11
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5 5
5
0 |
Zdecydowanie sie nie  Nie zgadzam sie  Ani sie nie zgadzam Zgadzam sie Zdecydowanie

zgadzam ani sie zgadzam, zgadzam sie
trudno powiedzie¢

m Ofertal mOferta2

Zroédto: opracowanie whasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W grupie B sposrod osob, ktére zaznaczyly odpowiedz ,,zgadzam si¢/zdecydowanie
si¢ zgadzam” ze stwierdzeniem 23 "czystos¢ 1 porzadek w domu sg dla mnie wazne",
83 osoby (93,26%) wybraly ofert¢ 2, natomiast ofert¢ 1 wskazalo 6 o0so6b (6,74%).
W przypadku osoéb, dla ktérych czysto$¢ i porzadek nie maja znaczenia lub nie maja
w tej kwestii zdania 1 osoba (12,50%) wybrata ofert¢ 1 oraz 7 oséb (87,50%) wskazato
na oferte 2 (tab. 27, wyk. 9).
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Wykres 9. Wybor oferty a waga przywigzywana do "czystosci i porzadku w domu"
w grupie B
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Zroédto: opracowanie whasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Wykres 10. Wybor oferty a waga przywigzywana do "czystosci i porzadku w domu"
w grupie C
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Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W grupie C sposrdd osob, ktore zaznaczyty odpowiedz ,,zgadzam si¢/zdecydowanie

si¢ zgadzam” ze stwierdzeniem 23 "czystos¢ 1 porzadek w domu sg dla mnie wazne",
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35 0s6b (100%) wybrato ofert¢ 2, natomiast oferty 1 nie wskazat nikt. W przypadku osob,
dla ktorych czysto$¢ i porzadek nie majg znaczenia lub nie majg w tej kwestii zdania 3 osoby

(37,50%) wybraty oferte 1 oraz 5 0sob (62,50%) wskazalo na oferte 2 (tab. 27, wyk. 10).

Uzyskane wyniki w zakresie wyboru oferty w zaleznos$ci od udzielonej odpowiedzi
na stwierdzenie 23 "Czysto$¢ i porzadek w domu sg dla mnie wazne" pozwalaja stwierdzi¢
réznice istotne statystycznie tylko w odniesieniu do grupy C (tab. 28). Uwzgledniajac zatem
fakt, ze bodziec w postaci zdjecia z nietadem stanowil zalgcznik do oferty zaprezentowane]
grupie B, mozna postawi¢ wniosek, ze zmienna ta nie miala wptywu na podejmowang
decyzj¢. Z drugiej jednak strony, w kazdej z analizowanych grup odsetek osob, ktore
zdecydowaty si¢ na oferte 2, a dla ktérych porzadek w domu jest istotny, byl wyzszy niz
w przypadku wyboru oferty 1. Moze to wskazywa¢ na fakt, ze okreslone preferencje,
do ktorych nalezg czystos¢ 1 porzadek w domu przektadajg si¢ na np. doktadniejszg analize

danych (tab. 27).

Tabela 28. Istotno$¢ roznic statystycznych w wyborze ofert w poszczegdlnych grupach
w zalezno$ci od wagi przywigzywanej do ,,czysto$ci 1 porzadku w domu” przy a = 0,05

Grupa Wyszczegolnienie (?1};:32) Wartos¢ p
A Ch-2 Pearsona 3,57 0,3123
Chi-2 NW 3,72 0,2932
B Ch-2 Pearsona 4,18 0,2426
Chi-2 NW 4,07 0,2538
C Ch-2 Pearsona 16,59 0,0009
Chi-2 NW 12,20 0,0067

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Podsumowujac rozwazania dotyczace wyboru oferty w oparciu o zatagczone do niej
zdjecia nieruchomosci, nalezy stwierdzi¢, ze prezentacja oferty ma wplyw na podejmowang
decyzj¢. Oznacza to, ze jednostka uwzglednia w procesie wyboru czynniki w sposdb
nieSwiadomy, a mogacy mie¢ wplyw na odrzucenie tanszej oferty sposrod dwoch

poréwnywalnych.

VI1.3. Dwa systemy — wspotdziatanie w ztozonych decyzjach

W celu weryfikacji H> — ,,niekorzystny wybor spowodowany uzyciem Systemu 1

moze skorygowac dziatanie Systemu 2” w ankiecie zawarto pytania dotyczace wybranych
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cech nieruchomosci, sposobu podejmowania decyzji zakupowych oraz do§wiadczenia oséb

badanych w zakresie transakcji dokonywanych na rynku nieruchomosci.

Tabela 29. Statystyki opisowe dla stwierdzen dotyczacych wybranych cech nieruchomosci
(Nwaznych=229)

Statystyki opisowe - Stwierdzenia Srednia | Moda Licznos¢ Min | Maks | Odch.std
14 do 19 Mody

14. Lokalizacja nieruchomosci 4.4672 5 134 2 5 0,7102
15. Mthwosc wykupienia miejsca 3.6288 4 35 1 5 10291
parkingowego.
16. Odlegto$¢ od miejsca pracy. 3,8734 4 97 1 5 0,8359
17. Liczba pomieszczen. 4,2643 4 120 1 5 0,6917
18. PthI’O', na ktorym znajduje si¢ 3.4273 4 32 1 5 1,0252
mieszkanie.
19. Wiek budynku, w ktorym 37249 | 4 93 1|5 | 09264
znajduje si¢ mieszkanie.

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Najwyzsza $rednig uzyskato stwierdzenie 14, co oznacza, ze dla badanych
lokalizacja nieruchomosci jest istotna. Tylko jedna osoba udzielita odpowiedzi ,.trudno
powiedzie¢”, natomiast 22 osoby przyznaly, ze lokalizacja ,nie jest czynnikiem
decydujagcym”.

Wszystkie stwierdzenia dotyczace wybranych cech nieruchomosci uzyskaty srednig
powyzej 3 pkt, co moze wskazywac, ze badani zwracaja uwage w ofertach na informacje
dotyczace potozenia nieruchomosci, liczby pomieszczen czy pietra, na ktérym znajduje
si¢ mieszkanie. We wszystkich stwierdzeniach moda wyniosta 4 ,zgadzam si¢”,
a w stwierdzeniu 14 wyniosta 5 ,,catkowicie si¢ zgadzam” (tab. 29).

W toku dalszych analiz zweryfikowano wystepowanie réznic dla stwierdzen
dotyczacych wybranych cech nieruchomos$ci w zaleznosci od pici osoby badanej. Roznice

istotne statystycznie wykazano dla stwierdzen (tab. 30):

e Liczba pomieszczen (P_17).

e Pietro, na ktérym znajduje si¢ mieszkanie (P_18).
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Tabela 30. Test U Manna-Whitneya (z poprawka na ciagtos$¢) dla stwierdzen dotyczacych
wybranych cech nieruchomos$ci wzgledem zmiennej pte¢ (Nwaznych mezczyzni = 143;

Nwaznych kobiety = 84)

mieszkanie.

Wartosé Skorygowana
Stwicrdzenie testu U warto$¢ testu
Manna- p U Manna- p
Whitneya Z Whitneya Z
14. Lokalizacja nieruchomosci 0,2480 0,8041 0,2833 0,7769
15. Mozliwo$¢ wykupienia miejsca 1.5364 0.1244 1.6042 0.1087
parkingowego. ’ ’ ’ ’
16. Odlegto$¢ od miejsca pracy. -1,9530 0,0508 -2,0790 0,0376
17. Liczba pomieszczen. -2,3772 0,0174 -2,6709 0,0076
18. Pigtro, na ktorym znajduje si¢ 53716 0.0177 4826 0.0130
mieszkanie. ’ ’ ’ ’
19. Wiek budynku, w ktorym znajduje si¢ 0.70%6 0.4786 07482 0.4543

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Zaznaczone statystyki p <,05000

Srednia uzyskana w ramach odpowiedzi na stwierdzenie ,,na ile istotna jest dla ciebie

liczba pomieszczen” w grupie kobiet wyniosta 4,40, natomiast w grupie mezczyzn 4,20

(wyk. 11).

Wykres 11. Rozklad wynikow dla stwierdzenia ,,na ile istotna jest dla ciebie liczba
pomieszczen” w zaleznos$ci od plci
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Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Srednia uzyskana w ramach odpowiedzi na stwierdzenie P_18 ,,pietro, na ktorym

znajduje si¢ mieszkanie” dla kobiet wyniosta 3,67, natomiast dla mezczyzn 3,30 (wyk. 12).
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Wykres 12. Rozktad wynikow dla stwierdzenia ,na ile istotne jest dla ciebie pigtro,
na ktérym znajduje si¢ mieszkanie” w zaleznos$ci od ptci
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Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Zarowno w przypadku liczby pomieszczen, jak i pigtra, na ktorym znajduje si¢
mieszkanie, wyzszg srednig w odpowiedziach uzyskaly kobiety niz mezczyzni, co oznacza,

ze kwestie te przy wyborze mieszkania majg wicksze znaczenie dla kobiet niz dla mezczyzn.

W dalszej kolejnosci zweryfikowano wystepowanie réznic dla stwierdzen
dotyczacych wybranych cech nieruchomosci w zaleznosci od wieku osoby badanej. R6znice

istotne statystycznie wykazano dla stwierdzen (tab. 31):

e Pietro, na ktérym znajduje si¢ mieszkanie (P_18).

e  Wiek budynku, w ktorym znajduje si¢ mieszkanie (P_19).

W przypadku stwierdzenia P_18 pigtro, na ktérym znajduje si¢ mieszkanie” §rednia
uzyskana w grupie badanych do 22 roku zycia wyniosta 3,30, natomiast w grupie badanych
powyzej 22 roku zycia — 3,71. W pierwszym przedziale wiekowym badani najczgsciej
wskazywali odpowiedz ,,zwracam uwage ale nie jest czynnikiem decydujagcym”. Natomiast
drugiej grupie wiekowej czynnik ten najczesciej wskazywany byt jako istotny przy wyborze

nieruchomosci.
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Tabela 31. Test U Manna-Whitneya (z poprawka na ciagtos$¢) dla stwierdzen dotyczacych
wybranych cech nieruchomosci wzgledem zmiennej wiek (Nwaznych wiek ponizej 22 lat =

143; Nwaznych wiek powyzej 22 lat = 77)

Wartodt testy wartofé oty U
Stwierdzenie U Manna- Manna-
Whitneya p . p
7 Whitneya
4

14. Lokalizacja nieruchomosci -1,1225| 0,2616 -1,2868 | 10,1982
15. Mozhwosc wykupienia miejsca 1,6511]  0,0987 _1.7234| 0,0848
parkingowego.

16. Odlegtos¢ od miejsca pracy. 0,9915| 0,3214 1,0561| 0,2909
17. Liczba pomieszczen. -0,1825( 10,8552 -0,2046| 0,8379
llfi'e legl‘l’i’e“a kt6rym znajduje sig 22,8380 0,0045 22,9703 | 0,0030
19. Wiek budynku, w ktérym znajduje 23,1878 | 0,0014 -3,3589| 10,0008
si¢ mieszkanie.

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
Zaznaczone statystyki p <,05000

W przypadku stwierdzenia P19 ”wiek budynku, w ktorym znajduje si¢ mieszkanie”
srednia uzyskana w grupie badanych do 22 roku zycia wyniosta 3,55, natomiast w grupie
badanych powyzej 22 roku zycia —4,01. W obu grupach badani uznali czynnik jako istotny
(najczesciej wskazywana odpowiedz). Jednak w grupie do 22 roku zycia druga w kolejnosci
odpowiedzig byta ,,zwracam uwage ale nie jest czynnikiem decydujacym”, natomiast
w grupie wiekowej powyzej 22 roku zycia druga w kolejnosci udzielang byto ,,bardzo

istotne”.

W ramach przeprowadzonych analiz zweryfikowano, czy posiadane doswiadczenie
w zakupie nieruchomosci badz brak takiego dos§wiadczenia majg wptyw na odpowiedzi
udzielane na stwierdzenia dotyczace wybranych cech nieruchomosci. Jak juz wcze$niej
wspomniano ankieta zawieralta 4 mozliwe odpowiedzi w zakresie posiadanego
doswiadczenia, jednak na potrzeby analiz utworzono dwie grupy. Osoby nieposiadajace

do$wiadczenia zostaty zakwalifikowane do pierwszej grupy, natomiast pozostate do drugie;.
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Tabela 32. Test U Manna-Whitneya (z poprawka na ciagtos$¢) dla stwierdzen dotyczacych

wybranych cech nieruchomosci wzgledem zmiennej do$wiadczenie w zakupie
nieruchomosci (Nwaznych brak do§wiadczenia = 143; Nwaznych 1 raz lub wiecej = 83)
Wartosé Skorygowana
Stwierdzenic testu U warto$¢ testu
Manna- p U Manna- p
Whitneya Z Whitneya Z
14. Lokalizacja nieruchomosci 0,9075 0,3642 1,0379 0,2993
15. Mozhwosc wykupienia miejsca 18319 0.0670 19119 0,0559
parkingowego.
16. Odlegto$¢ od miejsca pracy. -0,3693 0,7119 -0,3930 0,6943
17. Liczba pomieszczen. 2,0963 0,0361 2,3565 0,0184
18. Pigtro, na ktorym znajduje si¢ 3,4061 0,0007 3,5673 0,0004
mieszkanie.
19. Wiek budynku, w ktorym znajduje si¢ 32722 0.0011 3.4538 0.0006

mieszkanie.

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Zaznaczone statystyki p <,05000

Istotne statystycznie roznice wykazano dla stwierdzen (tab. 32):

e Liczba pomieszczen (P_17).

e Pietro, na ktorym znajduje si¢ mieszkanie (P_18).

e Wiek budynku, w ktorym znajduje si¢ mieszkanie (P_19).

W przypadku liczby pomieszczen osoby, ktére nie mialy wezesniej doswiadczenia

na rynku nieruchomosci uzyskaly srednig 4,20. Natomiast wsrod oséb posiadajacych takie

do$wiadczenie $rednia wyniosta 4,40 (wyk. 13).
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Wykres 13. Rozktad wynikéw dla stwierdzenia ,,na ile wazna jest dla ciebie liczba

A

pomieszczen” w zaleznos$ci od posiadanego doswiadczenia na rynku nieruchomosci
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Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W odniesieniu do stwierdzenia ,,na ile wazne jest dla ciebie pigtro, na ktorym
znajduje si¢ mieszkanie” osoby, ktére nie uczestniczyly wczesniej w obrocie
nieruchomos$ciami uzyskaty $rednig 3,26. Natomiast dla oséb, ktore takie do§wiadczenie

posiadaly, srednia wyniosta 3,76 (wyk. 14).

Wykres 14. Rozklad wynikéw dla stwierdzenia ,,na ile wazne jest dla ciebie pigtro,
na ktorym znajduje si¢ mieszkanie” w zaleznosci od posiadanego do§wiadczenia na rynku
nieruchomosci
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Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
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W przypadku stwierdzenia ,,na ile wazny jest dla ciebie wiek budynku, w ktérym
znajduje si¢ mieszkanie” osoby, ktore nie uczestniczyly wczesniej w obrocie
nieruchomos$ciami uzyskaty $rednig 3,57. Natomiast dla oséb, ktore takie do§wiadczenie

posiadaty $rednia wyniosta 3,99 (wyk. 15).

Wykres 15. Rozklad wynikéw dla stwierdzenia ,,na ile wazny jest dla ciebie wiek budynku,
w ktorym znajduje si¢ mieszkanie” w zalezno$ci od posiadanego doswiadczenia na rynku
nieruchomosci
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Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W celu ustalenia zwigzku pomiedzy dokonanym w ramach eksperymentu wyborem
oferty oraz znaczeniem wybranych cech nieruchomosci dalsze analizy przeprowadzono
w odniesieniu do stwierdzen P_18 ,pigtro, na ktorym znajduje si¢ mieszkanie oraz P_19
,wiek budynku, w ktorym znajduje si¢ mieszkanie”. Pozostate cechy nieruchomosci zawarte

w ankiecie nie zostaly zroznicowane w ofertach (tab. 33).

Tabela 33. Stwierdzenia w ankiecie korespondujace z opisem ofert

1 Stwierdzenie
Wyszczegblnienie Oferta 1 Oferta 2 ,,Ocen jak istotna/y jest dla ciebie...”
Wiek budynku, w ktorym znajduje

1950 1998 ’

Budynek rok budowy sie mieszkanie. (P_19)

. 2/3 1/3 Pietro, na ktérym znajduje si¢
Pigtro mieszkanic. (P 18)
Mozliwo$é Mozliwo$é e S
. . . Mozliwos¢ wykupienia miejsca

Parking wykupienia wykupienia .

. . parkingowego. (P_15)
miejsca miejsca
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1 Stwierdzenie
Wyszczegblnienie Oferta 1 Oferta 2 ,,Ocen jak istotna/y jest dla ciebie...”
Lokalizacja — odlegtos¢ 900 m 800 m Lokalizacja nieruchomosci. (P_14)
od miejsca pracy Odleglo$¢ od miejsca pracy. (P_16)
Liczba pomieszczen 3 pokoje 3 pokoje Liczba pomieszczen. (P_17)

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W wyniku analiz nie stwierdzono istotnych statystycznie roznic w wyborze oferty
w zaleznosci od stopnia, w jakim dla osoby badanej wazne jest pigtro, na ktorym potozona
jest nieruchomos¢ oraz wiek budynku, w ktorym znajduje si¢ mieszkanie (tab. 34). Oznaczad
to moze, ze badani przegladajac oferty, nie kierowali si¢ danymi zawartymi w opisie. Dalej
moze to §wiadczy¢ o braku dokonywania analizy w tym zakresie na etapie wstepnej selekcji

oraz dokonanym wyborze w oparciu o inne zmienne niezalezne.

Tabela 34. Istotno$¢ roznic statystycznych w wyborze ofert z uwzglednieniem wybranych
cech nieruchomosci przy a = 0,05

Stwierdzenie Ch-2 Pearsona (df = 4) Chi-2 NW (df =4)
Ch-2 Wartos¢ p Ch-2 Wartos¢ p
P 18 Pigtro na ktorym znajduje si¢ 2,99 0,5593 2,93 0,5696
mieszkanie
P_19 Wiek budynku, w ktorym 5,93 0,2044 5,16 0,2713
znajduje sie mieszkanie

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W odniesieniu do wybranych cech oséb badanych mogacych mie¢ wptyw na wybor
nieruchomos$ci w ankiecie umieszczono stwierdzenia dotyczace sposobu podejmowania
decyzji zakupowych.

Najwyzsza srednig uzyskato stwierdzenie 25 ,,dokonujac zakupu ,zawsze analizuje
doktadnie szczegdty oferty”, z ktorym zgodzito si¢ 117 0sob, natomiast catkowicie zgadza

si¢ 79 badanych (tab. 35).

Najnizszg $rednig uzyskato stwierdzenie 21 ,,jezeli mi si¢ co$§ bardzo podoba, nie
zaglebiam si¢ w opis oferty”. 126 badanych udzielito odpowiedzi ,,nie zgadzam si¢” oraz

59 badanych ,,catkowicie si¢ nie zgadzam” (tab. 35).
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Tabela 35. Statystyki opisowe dla stwierdzen dotyczacych sposobu podejmowania decyzji

zakupowych (Nwaznych=229)

Statystyki opisowe - Stwierdzenia
20-21 oraz 24- 26

Srednia | Moda | Liczno$é Mody | Min

Maks

Odch.std

20. Gdy podejmuje decyzje o
zakupie o wysokiej wartosci
transakcji, wspieram si¢ opiniami
0s0b trzecich.

3,8634 4

142 1

0,8004

21. Jezeli mi si¢ co$ bardzo
podoba, nie zaglgbiam si¢ w opis 2,0352 2
oferty.

126 1

0,9162

24. W trakcie zakupow
najwazniejsze jest dla mnie 3,1770 3
pierwsze wrazenie.

98 1

0,9115

25. Dokonujac zakupu, zawsze
analizuj¢ doktadnie szczegoty 4,1627 4
oferty.

117 1

0,7898

26. O dokonaniu zakupu decyduj¢

S 3,0529 3
samodzielnie.

93 1

0,9807

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W dalszej kolejnosci dokonano analizy istotno$ci roznic statystycznych w wyborze

oferty w zalezno$ci od deklaracji udzielonych w stwierdzeniach dotyczacych sposobu

podejmowania decyzji zakupowych (tab. 36).

Tabela 36. Istotno$¢ roznic statystycznych w wyborze ofert z uwzglednieniem sposobu

podejmowania decyzji zakupowych przy o = 0,05

Chi-2 Pearsona Chi-2 NW
Wyszczegolnienie (df:%)v s (df:\zg s
Chi-2 ap o1 cni-2 ap o%¢

P 20 Gdy podejmuj¢ decyzje o zakupie o wysokiej
warto$ci transakcji wspieram si¢ opiniami 0sob trzecich. 4,21 0,3783 3,67 0,4525
P 21 Jezeli mi si¢ co$ bardzo podoba, nie zaglgbiam si¢ 3.9 0.5107 3.10 0.5416
w opis oferty. ’ ’ ’ ’
P._24 W trakC}e ;akupow najwazniejsze jest dla mnie 4,40 0.3548 4,96 0.2917
pierwsze wrazenie.
P 25 Dokonujac zakupu, zawsze analizuj¢ doktadnie 2 40 0.6627 391 0.4190
szczegoly oferty. ’ ’ ’ ’
P 26 O dokonaniu zakupu decyduj¢ samodzielnie. 6,52 0,1639 6,73 0,1506

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Uzyskane wyniki nie wykazaty réznic istotnych statystycznie w wyborze oferty

w zaleznosci od deklarowanego sposobu podejmowania decyzji zakupowych.
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W dalszej kolejnosci przeprowadzono analizy pod katem réznic ze wzgledu na pte¢

osOb badanych dla stwierdzen opisujacych sposoéb podejmowania decyzji. Statystycznie

istotne réznice wykazano dla stwierdzen (tab. 37):

e W trakcie zakupéw najwazniejsze jest dla mnie pierwsze wrazenie (P_24).

e O dokonaniu zakupu decyduj¢ samodzielnie (P_26).

Tabela 37. Test U Manna-Whitneya (z poprawka na ciagtos$¢) dla stwierdzen dotyczacych
wybranych cech badanych majacych wptyw na wybor nieruchomosci wzgledem zmienne;j
pte¢ (Nwaznych me¢zczyzni = 143; Nwaznych kobiety = 84)

samodzielnie.

Wartosé Skorygowana
testu U warto$¢ testu
Stwierdzenie Manna- p U Manna- p
Whitneya Whitneya
Z Z

20. Gdy podejmuje decyzje o zakupie o
wysokiej warto$ci transakcji wspieram -0,7577 0,4486 -0,8766 0,3807
si¢ opiniami 0sob trzecich.
21. Je;eh mi si¢ co$ bardzo podoba, nie 0.1141 0.9092 0,1267 0.8991
zaglebiam si¢ w opis oferty.
24. W t.rak'cle zakupow naqwazmejszejest 33462 0.0008 13,5460 0.0004
dla mnie pierwsze wrazenie.
25. Dokgnu]a,c za}<upu zawsze analizuj¢ 20,0094 0.9925 .0,0104 0.9917
doktadnie szczegoty oferty.
26. O dokonaniu zakupu decyduje 2.0482 0.0405 2.1534 00313

Zrodto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Zaznaczone statystyki p <,05000

Dla stwierdzenia ,,w trakcie zakupdw najwazniejsze jest dla mnie pierwsze

wrazenie” srednia z odpowiedzi dla kobiet wyniosta 3,48, natomiast dla m¢zczyzn wyniosta

3,00 (wyk. 16).
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Wykres 16. Rozktad wynikoéw dla stwierdzenia ,,w trakcie zakupéw najwazniejsze jest dla

mnie pierwsze wrazenie” w zaleznos$ci od pici
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Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Srednia uzyskana dla stwierdzenia ,,0 dokonaniu zakupu decyduje samodzielnie”

w przypadku kobiet wynosi 2,88, natomiast w przypadku mezczyzn wynosi 3,15 (wyk. 17).

Wykres 17. Rozktad wynikow dla stwierdzenia
samodzielnie" w zalezno$ci od pftci

o dokonaniu zakupu decyduje
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Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

155



W przypadku stwierdzenia ,,w trakcie zakupow najwazniejsze jest dla mnie pierwsze
wrazenie” $rednie uzyskane przez kobiety byly wyzsze od $rednich uzyskanych przez
mezezyzn. Oznacza to, ze kobiety czesciej ocenialy jako wazniejszy emocjonalny
(intuicyjny) wymiar podejmowania decyzji zakupowych. Sytuacja jest odwrotna
w przypadku stwierdzenia ,,0 dokonaniu zakupu decyduj¢ samodzielnie”. Mezczyzni

czeg$ciej si¢ z nim zgadzali niz kobiety.

W odniesieniu do wieku oséb badanych z uwzglednieniem dwoch przedziatow
wiekowych, tj. osoby badane ponizej 22 roku zycia oraz powyzej 22 roku zycia, roznice
statystycznie istotne stwierdzono w przypadku stwierdzenia P 24 ,w trakcie zakupow

najwazniejsze jest dla mnie pierwsze wrazenie” (tab. 38).

Tabela 38. Test U Manna-Whitneya (z poprawka na ciagtos$¢) dla stwierdzen dotyczacych
sposobu podejmowania decyzji zakupowych wzgledem zmiennej wiek (Nwaznych wiek
ponizej 22 lat = 143; Nwaznych wiek powyzej 22 lat = 77)

Wi || Skemeovan
Stwierdzenie U Manna- P Manna- P
Whltzneya Whitneya
Z
20. Gdy podejmuje decyzje o zakupie o
wysokiej warto$ci transakcji, wspieram -0,2654 | 0,7907 -0,3063 | 0,7593
sie opiniami 0séb trzecich.
21. Je;eh mi si¢ cos bardzo podoba, nie 0.6318] 05275 0,7016| 0.4829
zaglebiam si¢ w opis oferty.
24. W trakle zakupéw najwaznicjsze 2,5540| 0,0106 2,7132| 10,0067
jest dla mnie pierwsze wrazenie.
25. Dokpnujqc zakupu, zawsze analizuj¢ 0.1266| 0,893 20,1396 0,8890
doktadnie szczegoéty oferty.
26. O dokonaniu zakupu decyduje 0,5585| 05765 0,5866| 0,5575
samodzielnie.

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
Zaznaczone statystyki p <,05000

Srednia uzyskana w ramach odpowiedzi na stwierdzenie P_24 ,,w trakcie zakupow
najwazniejsze jest dla mnie pierwsze wrazenie” przez badanych do 22 roku zycia wyniosta
3,30, natomiast dla badanych powyzej 22 roku zycia wyniosta 2,95 (wyk. 18). Oznacza
to, ze osoby miodsze czgsciej ulegaja pierwszemu wrazeniu podczas zakupdw niz osoby

powyzej 22 roku zycia.

156



Wykres 18. Rozktad wynikoéw dla stwierdzenia ,,w trakcie zakupéw najwazniejsze jest dla
mnie pierwsze wrazenie” w zaleznos$ci od wieku
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Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W dalszej kolejnosci analizowano wplyw braku doswiadczenia na wybor oferty.

Wsrdd osob, ktore nie posiadaja doswiadczenia w zakresie zakupu nieruchomosci, 122

badanych zdecydowalo si¢ na oferte 2, natomiast 21 badanych na oferte 1. W przypadku

0s0b, ktore uczestniczyly wczesniej w obrocie nieruchomosciami 64 osoby wskazaly jako

swoOj wybor oferte 2, natomiast oferte 1 wybrato 16 oséb (tab. 39).

Tabela 39. Wybdr oferty w zaleznosci od posiadanego do$wiadczenia na rynku

nieruchomosci
Wyszczegolnienie Brak Doswiadczenie na Ogodtem
doswiadczenia na rynku
rynku nieruchomosci
nieruchomosci
Oferta 1 (wyzsza cena za m?) 21 16 37
Oferta 2 (nizsza cena za m?) 122 64 186
Ogotem 143 80 223

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W ujeciu procentowym, w odniesieniu do osob, ktore doswiadczenia na rynku

nieruchomosci nie posiadaja, 14,68% zdecydowalo si¢ na wybdr oferty 1. Natomiast
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w przypadku osob, ktore deklarowaty posiadanie doswiadczenia na rynku nieruchomosci

wyboru oferty 1 dokonato 20%.

Tabela 40. Istotno$¢ roznic statystycznych w wyborze ofert w zalezno$ci od posiadanego
do$wiadczenia przy a = 0,05

i1 Chi-2 s
Wyszczegolnienie (df=3) Wartos¢ p
Ch-2 Pearsona 2,00 0,5715
Chi-2 NW 2,02 0,5682

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W przypadku wyboru oferty w zaleznosci od posiadanego doswiadczenia na rynku
nieruchomos$ci lub braku takiego do$wiadczenia réznic istotnych statystycznie nie
odnotowano (tab. 40). Oznacza to, ze doswiadczenie lub jego brak nie maja wplywu

na dokonany wybor.

VI1.4. Wybor oferty a System 1 oraz System 2 — estymacja modelu logitowego

Celem zweryfikowania poprawnosci przyjetego na poczet badan modelu wyboru

nieruchomosci oszacowano trzy modele logitowe:

1. model dla grupy A,
2. model dla grupy B,
3. model dla potaczonych grup A i B.

W kazdym z tych modeli zmienng zalezng byl wybor oferty pierwszej z dwoch
prezentowanych (w obu grupach bylo to to samo mieszkanie). Zestaw zmiennych

wykorzystanych do budowy modeli zawiera tabela 41.

Tabela 41. Zestaw zmiennych wykorzystanych w budowie modeli logitowych

Zmienna ‘ Opis
ZMIENNA ZALEZNA
OFERTA 1 ‘ wybor oferty pierwszej z dwoch prezentowanych
ZMIENNE NIEZALEZNE

P 14 ocena istotno$ci lokalizacji nieruchomosci
P 15 ocena istotnos$ci mozliwo$ci wykupienia miejsca parkingowego
P 16 ocena istotnosci odlegtosci od miejsca pracy
P 17 ocena istotnosci liczby pomieszczen
P 18 ocena istotnosci pigtra, na ktérym znajduje si¢ mieszkanie
P 19 ocena istotno$ci wieku budynku, w ktérym znajduje si¢ mieszkanie
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Zmienna Opis
ocena zgodnosci ze stwierdzeniem, ze przy podejmowaniu decyzji o zakupie
P 20 o wysokiej wartos$ci transakcji, wspieram si¢ opiniami 0sob trzecich
ocena zgodnosci ze stwierdzeniem, ze jezeli mi si¢ co$ podoba, nie zagtebiam si¢
P 21 w opis oferty
ocena zgodnosci ze stwierdzeniem, ze urzadzajgc wlasng przestrzen wybieram raczej
P 22 cieply styl niz nowoczesny chtodny
ocena zgodnosci ze stwierdzeniem, ze czystos¢ i porzadek w domu sg dla mnie
P 23 wazne
ocena zgodnosci ze stwierdzeniem, ze w trakcie zakupow wazne jest dla mnie
P 24 pierwsze wrazenie
ocena zgodnosci ze stwierdzeniem, ze dokonujac zakupu, zawsze analizuje
P 25 szczegoly oferty
P 26 ocena zgodnosci ze stwierdzeniem, Zze o dokonaniu zakupu decyduje samodzielnie
NIER 1 dokonywanie wyboru nieruchomosci: nigdy
NIER 2 dokonywanie wyboru nieruchomosci: 1 raz
NIER 3 dokonywanie wyboru nieruchomosci: 2 razy i wigcej
NIER 4 dokonywanie wyboru nieruchomosci: uczestnicz¢ w obrocie nieruchomosciami
PLEC 1 pte¢: kobieta
PLEC 2 pte¢: mezczyzna
ZATR 1 zatrudnienie: tak
ZATR 2 zatrudnienie: nie
WIEK 1 wiek do 22 lat
WIEK 2 wiek powyzej 22 lat
RODZAIJST 1 |rodzaj studidw: licencjackie
RODZAIJST 2 |rodzaj studiow: inzynierskie
RODZAJST 3 | rodzaj studidéw: magisterskie
GRUPA 1 prezentacja oferty dla grupy A
GRUPA 2 prezentacja oferty dla grupy B

Pogrubieniem zaznaczono zmienne bazowe, ktore stanowig punkt odniesienia dla pozostatych zmiennych

W grupie.

Zrédto: opracowanie whasne na podstawie kwestionariusza ankietowego wykorzystanego w badaniu autorskim

W pierwszej kolejnosci oszacowano model dla grupy A. Wyniki estymacji modelu

wskazuja, ze statystycznie istotnymi czynnikami wplywajacymi na wybor oferty pierwszej

w grupie A s3 (tab. 42):

e Jlokalizacja nieruchomosci (P_14) — im wyzsza ocena istotno$ci przez respondenta,

tym szansa wyboru oferty 1 jest mniejsza o 53,6%;

e zgodno$¢ ze stwierdzeniem, ze w trakcie zakupéw wazne jest dla mnie pierwsze

wrazenie (P_24) — im wyzsza ocena, tym szansa wyboru oferty pierwszej zwigksza

si¢ 0 84,5%;
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zgodno$¢ ze stwierdzeniem, ze dokonujac zakupu, zawsze analizuj¢ szczegoOly
oferty (P2_5) — im wyzsza ocena, tym szansa wyboru oferty pierwszej zwigksza si¢
0 90,5%:;

zgodno$¢ ze stwierdzeniem, ze o dokonaniu zakupu decyduj¢ samodzielnie (P_26)
— im wyzsza ocena istotnosci przez respondenta, tym szansa wyboru oferty 1 jest
mniejsza o 44,1%;

posiadanie zatrudnienia (ZATR 1) — zmniejsza szanse wyboru oferty pierwszej

0 85,0% w stosunku do nieposiadania zatrudnienia.

Tabela 42. Wyniki estymacji modelu decyzji dla grupy A

ocena btad efekt iloraz
zmienna | parametru | standardowy |t-Student| krancowy | szans
const 1,673 1,561 1,072 - -
P 14 -0,768 0,362 -2,118 -0,167 0,464
P 24 0,613 0,302 2,030 0,133 1,845
P 25 0,645 0,373 1,727 0,140 1,905
P 26 -0,582 0,255 -2,278 -0,126 0,559
ZATR 1 -1,898 0,937 -2,026 -0,442 0,150

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W dalszej kolejnosci poddano analizie grupe B. Wyniki estymacji modelu dla tej grupy

wskazujg, ze statystycznie istotnymi czynnikami wptywajacymi na wybor oferty pierwszej

sg (tab. 43):

mozliwo$¢ wykupienia miejsca parkingowego (P_15) — im wyzsza ocena, tym
szansa wyboru oferty pierwszej zwigksza si¢ 0 297,6;

zgodnosci ze stwierdzeniem, ze czystos$¢ i porzadek w domu sg dla mnie wazne
(P_23) — im wyzsza ocena, tym szansa wyboru oferty pierwszej zwigksza si¢
0 530,4%;

zgodno$¢ ze stwierdzeniem, ze w trakcie zakupow wazne jest dla mnie pierwsze
wrazenie (P_24) —im wyzZsza ocena, tym szansa wyboru oferty pierwszej zmniejsza
si¢ 0 75,5%;

brak do$wiadczenia w wyborze nieruchomosci (NIER 1) wigze si¢ ze spadkiem
szans wyboru pierwszej oferty o 97,6%;

pojedyncze do$wiadczenie w wyborze nieruchomosci (NIER 2) wigze sie

ze spadkiem szans wyboru pierwszej oferty o 99,6;
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o ple¢: kobieta (PLEC 1) zwigcksza szanse wyboru pierwszej oferty ponad
56,5-krotnie;
e posiadanie zatrudnienia (ZATR 1) — zmniejsza szanse wyboru oferty pierwszej

0 94,5% w stosunku do nieposiadania zatrudnienia.

Tabela 43. Wyniki estymacji modelu decyzji dla grupy B

ocena btad efekt iloraz
zmienna | parametru | standardowy |t-Student| krancowy | szans
const -8,400 5,052 -1,663 - -
P15 1,380 0,753 1,832 0,012 3,976
P23 1,841 0,976 1,887 0,017 6,304
P24 -1,405 0,616 -2,278 -0,013 0,245
NIER 1 -3,767 2,286 | -1,648 -0,129 0,023
NIER 2 -5,593 2,995 -1,868 -0,026 0,004
PLEC 1 4,053 1,692 2,395 0,081 | 57,547
ZATR 1 -2,901 1,679 -1,728 -0,109 0,055

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W dalszej kolejnosci poddano estymacji model dla potaczonych grup A i B.

Tabela 44. Wyniki estymacji modelu decyzji dla potaczonych grup A i B

ocena btad efekt iloraz
zmienna | parametru | standardowy |t-Student| krancowy szans
const -0,299 1,021 -0,293 - -
NIER 1 -2,382 1,071 -2,223 -0,372 0,092
NIER 2 -2,723 1,130 -2,410 -0,240 0,066
NIER 3 -2,569 1,202 -2,138 -0,169 0,077
GRUPA 1 2,126 0,495 4,295 0,294 8,384

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Uzyskane wyniki wskazuja, ze statystycznie istotnymi czynnikami wplywajacymi

na wybor oferty pierwszej sa (tab. 44):

e brak doswiadczenia w wyborze nieruchomos$ci (NIER 1) wiaze si¢ ze spadkiem
szans wyboru pierwszej oferty o 91,8%;

e pojedyncze do$wiadczenie w wyborze nieruchomosci (NIER 2) wigze sie
ze spadkiem szans wyboru pierwszej oferty o 93,4%;

e co najmniej 2 do$wiadczenia w wyborze nieruchomos$ci (NIER 3) wigza si¢

ze spadkiem szans wyboru pierwszej oferty o 92,3%;
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e prezentacja oferty dla grupy A zwigksza szans¢ wyboru pierwszej oferty ponad

7-krotnie.

VI.5. Wybér Systemu 1 a korzystanie z ustug posrednika

W celu zweryfikowania H3 — niekorzystny wybor spowodowany uzyciem Systemu 1
moze skorygowac korzystanie z ushlug posrednika, w ankiecie zostaly zamieszczone
stwierdzenia dotyczace poziomu zaufania wobec posrednikow oraz oceny korzysci jakie
niesie ze sobg korzystanie z ustug posrednika. Analizie poddano roéwniez wplyw
doswiadczenia na rynku nieruchomosci na zaufanie wobec posrednikow.

Dodatkowo w I cze$ci badania w ramach decyzji 2 badani zostali poproszeni o wybor
notariusza, ktoérego obecno$¢ jest wymagana przy zawarciu umowy kupna-sprzedazy
nieruchomosci przepisami prawa. Dostepne byly 2 opcje, tj.:

* Notariusz 1. Koszt ustugi wynosi 3.500 zt. Posrednik nieruchomosci nie zna tego
notariusza.
= Notariusz 2. Koszt ustugi wynosi 4.500 zt. Wedtug posrednika ten notariusz jest

dobry.

W przypadku wyboru drozszego notariusza jednak ocenianego jako ,,dobry” przez
posrednika mozna przyjac zalozenie, ze osoba dokonujgca tego wyboru moze przyjmowac
rady 1 podpowiedzi ze strony posrednika rowniez w pozostatych elementach procesu wyboru

nieruchomosci.

Tabela 45. Liczba oraz % wyborow notariusza w ramach decyzji 2

Wyszczegolnienie Liczba oséb % ogolem
Tanszy notariusz nieznany posrednikowi 127 55,46
Drozszy notariusz znany posrednikowi 102 44,54
Ogotem 229 100,00

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W grupie badanej 55,46% o0s6b wybralo tanszego nieznanego posrednikowi
notariusza (tab. 45). Moze to §wiadczy¢ o tym, ze badani uwazaja, ze notariusz jako zawod
zaufania publicznego uczciwie wykonuje swoje zadania i stad nie warto ponosi¢ wyzszego

kosztu badz tez nie maja zaufania do posrednika jako instytucji polecajace;j.
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W kolejnym kroku poddano weryfikacji réznice w wyborach notariusza

z uwzglednieniem zmiennej wiek oraz ptec.

Wykres 19. Wybor notariusza w ramach decyzji 2 z uwzglednieniem wieku 0s6b badanych
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Zroédto: opracowanie whasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
W grupie badanych do 22 lat, jak 1 w grupie badanych powyzej 22 lat badani cz¢sciej

decydowali si¢ na wybdr notariusza tanszego i przy tym nieznanego posrednikowi
(wyk. 19).

Rozpatrujac wyniki uzyskane w zakresie decyzji 2, ze wzgledu na ple¢ zarowno
kobiety, jak 1 mezczyzni czgsciej decydowali sie¢ na wybdr tanszego nieznanego

posrednikowi notariusza (wyk. 20).
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Wykres 20. Wybdr notariusza w ramach decyzji 2 z uwzglednieniem plci 0s6b badanych
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Zroédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Dla zmiennych wiek oraz pte¢ nie stwierdzono statystycznie istotnych rdznic

w wyborze w zakresie decyzji 2 (tab. 46).

Tabela 46. Istotno$¢ roznic w wyborze notariusza w decyzji 2 ze wzgledu na wiek oraz
ze wzgledu na pte¢ przy o = 0,05

Wyszczegdlnienie 5?:12 ) Warto$¢ p
Ch-2 Pearsona 0,04 0,8346
Wiek Chi-2 NW 0,04 0,8346
Ch-2 z poprawka Yatesa 0,00 0,9478
Doktadny test Fishera 0,8863
Ch-2 Pearsona 0,00 0,9463
Plec Chi-2 NW 0,00 0,9463
Ch-2 z poprawka Yatesa 0,01 0,9424
Doktadny test Fishera 1,0000

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W odniesieniu do decyzji 2 w ramach ankiety poproszono uczestnikow badania
0 zaznaczenie, na ile zgadzaja si¢ badz nie zgadzaja si¢ ze stwierdzeniem, ze posrednik
utatwia znalezienie dobrego notariusza. Uzyskane wyniki wskazuja, ze badani, ktorzy
zgodzili si¢ ze stwierdzeniem ,,posrednik utatwia znalezienie dobrego notariusza”, w ramach

decyzji 2 najczgsciej dokonywali wyboru drozszego, ale poleconego przez posrednika
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notariusza. Natomiast badani, ktérzy nie mieli zdania w kwestii, czy posrednik utatwia taki

wybor najczesciej wskazywali na tanszego nieznanego posrednikowi notariusza (wyk. 21).

Wykres 21. Wybor notariusza w decyzji 2 a zgodnos$¢ ze stwierdzeniem "posrednik utatwia
znalezienie dobrego notariusza"
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Zroédto: opracowanie whasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Przeprowadzone analizy pozwalajg stwierdzi¢ statystycznie istotne roznice
w wyborze notariusza w zakresie decyzji 2 w zalezno$ci od udzielonej odpowiedzi

na stwierdzenie 2 ,,posrednik utatwia znalezienie dobrego notariusza” (tab. 47).

Tabela 47. Istotno$¢ réznic w wyborze notariusza w decyzji 2 w zaleznos$ci od zgodno$ci
ze stwierdzeniem "posrednik utatwia znalezienie dobrego notariusza" przy a = 0,05

e Chi-2 .
Wyszczegodlnienie (df=4) Wartos¢ p
Ch-2 Pearsona 17,46 0,0016
Chi-2 NW 17,92 0,0013

Zrédto: opracowanie whasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
Podobnie jak to mialo miejsce ze stwierdzeniem 2, w ramach ankiety, poproszono

uczestnikow badania o =zaznaczenie, na ile zgadzaja si¢ badz nie zgadzaja si¢

ze stwierdzeniem 12 ,,skorzystatbym z poleconego przez posrednika notariusza”.
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Wykres 22. Wybor notariusza w decyzji 2 a zgodno$¢ ze stwierdzeniem "skorzystatbym
z polecanego przez posrednika notariusza"
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Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Z uzyskanych danych wynika, ze badani, ktorzy zgodzili si¢ ze stwierdzeniem,
ze skorzystaliby z notariusza poleconego przez posrednika, w ramach decyzji 2 najczgsciej
dokonywali wyboru drozszego, ale poleconego przez posrednika notariusza. Natomiast
badani, ktoérzy nie mieli zdania w kwestii, czy posrednik ulatwia taki wybdr najczesciej

wskazywali na tanszego nieznanego posrednikowi notariusza (wyk. 22).

W wyniku analiz stwierdzono statystycznie istotne réznice w wyborze notariusza
w zakresie decyzji 2 w zalezno$ci od odpowiedzi wskazanej w stwierdzeniu 12

,»skorzystatbym, z polecanego przez posrednika notariusza” (tab. 48).

Tabela 48. Istotnos¢ réznic w wyborze notariusza w decyzji 2 w zalezno$ci od zgodnosci
ze stwierdzeniem " skorzystatbym z polecanego przez posrednika notariusza" przy o = 0,05

T Chi-2 .
Wyszczegolnienie (df=4) Wartos¢ p
Ch-2 Pearsona 29,52 p<0,0001
Chi-2 NW 30,13 p<0,0001

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
Ostatnia, 3 decyzja podejmowana w ramach I czesci badania dotyczyta podpisania
umowy przedwstepnej. Badani w ramach wyboru mogli wskaza¢ umowe:
» w formie umowy cywilno-prawnej, bez dodatkowych kosztow,
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» w formie aktu notarialnego, ktérego zawarcie wigze si¢ z kosztem 2.200, jednak

stanowi forme zabezpieczenia.

Z jednej strony wybor ten miat pozwoli¢ uzyskaé informacje, czy badani sktonni
sg ponie$¢ wyzsze koszty biezace, kupujac w ten sposob rodzaj gwarancji (zabezpieczenia)
obnizajacego koszty egzekwowania umowy. Ponadto w odniesieniu do decyzji 2 oraz
decyzji 3 zastosowano r6zng kolejnos¢ ich prezentacji w zaleznosci od grupy (A, B oraz C).
Mialo to na celu zweryfikowanie, czy udzielana odpowiedz zalezna jest od wczesniej
podejmowanych decyzji oraz czy korzystajac z jednego sposobu obnizenia kosztow

transakcyjnych, minimalizuja wydatki i rezygnuja z kolejnych zabezpieczen.

Podobnie jak w przypadku decyzji 2, réwniez odpowiedzi udzielone w ramach
decyzji 3 rozpatrywano pod katem réznic ze wzgledu na wiek oraz pte¢ oséb badanych.
Niezaleznie od wieku badani czesciej wskazywali wybdr umowy w formie aktu notarialnego

(wyk. 23).

Wykres 23. Wybor formy umowy w decyzji 3 w zalezno$ci od wieku osob badanych
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Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Niezaleznie od pici badani czesciej wskazywali wybor umowy w formie aktu

notarialnego (wyk. 24).
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Wykres 24. Wybdr formy umowy w decyzji 3 w zalezno$ci od ptci os6b badanych
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Zroédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
Jednoczes$nie nie stwierdzono statystycznie istotnych rdznic ze wzgledu na wiek oraz

ze wzgledu na pte¢ osob badanych w wyborach dokonywanych w zakresie decyzji 3

(tab. 49).

Tabela 49. Istotno$¢ réznic w wyborze formy umowy w decyzji 3 ze wzgledu na wiek oraz
ze wzgledu na pte¢ oséb badanych przy a = 0,05

Zmienna Wyszczegodlnienie (((?jlfl:f ) Wartos¢ p
Ch-2 Pearsona 0,24 0,6276
Wiek Chi-2 NW 0,24 0,6242
Ch-2 z poprawka Yatesa 0,06 0,7994
Doktadny test Fishera 0,8178
Ch-2 Pearsona 2,53 0,1120
Plec Chi-2 NW 2,44 0,1181
Ch-2 z poprawka Yatesa 1,85 0,1733
Doktadny test Fishera 0,1179

Zrédto: opracowanie whasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Jak juz wspomniano powyzej, w zakresie decyzji 2 oraz decyzji 3 zostata zmieniona
kolejnos¢ ich prezentacji w grupach. To znaczy, ze badani z grupy A oraz z grupy B najpierw
dokonywali wyboru notariusza (decyzja 2), a nastgpnie decydowali o formie podpisania

umowy przedwstepnej (decyzja 3). Natomiast w grupie C w pierwszej kolejnosci badani
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decydowali o formie umowy przedwstepnej (decyzja 3), a nastepnie dokonywali wyboru

notariusza (decyzja 2).

Przeprowadzono analize wynikow dla decyzji 2 oraz 3. Dla decyzji 2 nie stwierdzono

statystycznie istotnych roznic w wyborze w zaleznos$ci od kolejnosci prezentacji decyzji.

Wykres 25. Wybdr formy umowy w decyzji 3 w zalezno$ci od grupy badanej (A, B Iub C)
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Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

We wszystkich grupach badani cze$ciej decydowali si¢ na zawarcie umowy
przedwstepnej w formie aktu notarialnego. W grupie A wybor ten stanowit 85,06%, w grupie

B wyni6st 90,82%, natomiast w grupie C stanowit 97,78% (wyk. 25).

W grupie A oraz w grupie B decyzj¢ 3 poprzedzata decyzja odnosnie wyboru
notariusza tanszego i1 nieznanego posrednikowi lub drozszego, ale poleconego przez
posrednika. W grupie C decyzja 3 zostata podje¢ta wezesniej, tj. przed wyborem notariusza.
Mogto to spowodowac, ze badani czgsciej decydowali si¢ na umowe przedwstepng w formie
aktu notarialnego, traktujac tg forme jako zabezpieczenie transakcji. W przypadku
grupy A oraz B poczucie zabezpieczenia mogl dawac fakt zawierania umowy wiasciwe;j

przed notariuszem.
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Tabela 50. Istotno$¢ réznic w wyborze formy umowy w decyzji 3 w zaleznosci od kolejnosci
prezentowania decyzji przy a = 0,05

i1 Chi-2 s
Wyszczegodlnienie (df=2) Wartos¢ p
Ch-2 Pearsona 5,46 0,0653
Chi-2 NW 6,44 0,0399

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W zakresie istotno$ci roznic wyniki jednego z wybranych testow, tj. Chi-2 NW, przy
przyjetym poziomie istotnosci (o = 0,05), wskazuja na odrzucenie weryfikowanej hipotezy
zerowej. Oznacza to, Ze nie mozna na tym etapie badan jednoznacznie zweryfikowac
istotnosci réznic w zakresie kolejnosci podejmowania decyzji i wptywu tej kolejnosci

na uzyskane wyniki (tab. 50).

Tabela 51. Wybdr notariusza oraz formy umowy w zalezno$ci od kolejno$ci prezentacji
decyzji

Decyzja A B <
1 2 1 2 1 2
Do* 46 38 49 49 32 13
54,76 % 45,24 % 50,00 % 50,00 % 71,11 % 28,89 %
D3* 13 74 9 89 1 43
14,94 % 85,06 % 9,18 % 90,82 % 2,73 % 97,73 %

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
* Decyzja 2; **Decyzja 3

W przypadku decyzji 2, tj. wybdr notariusza do umowy kupna-sprzedazy w grupie
C, w porownaniu do grupy A oraz B wigkszo$¢ badanych (71,11%) zdecydowana byla
zatrudni¢ tanszego notariusza, a tylko 28,89% wybrala notariusza drozszego, ale polecanego
przez posrednika nieruchomosci. Dla grupy tej przed zaprezentowaniem decyzji w zakresie
wyboru notariusza, badani podejmowali decyzje w zakresie formy, w ktorej zostanie
podpisana umowa przedwstepna. 97,73% badanych zdecydowato si¢ na podpisanie umowy
w formie aktu prawnego dajacego wiekszy stopien bezpieczenstwa niz to jest w przypadku
umowy cywilno-prawnej (tab. 51). Moze to oznacza¢, ze dodatkowo poniesiony koszt na akt
notarialny w wysokos$ci 2.200 zt sktonit decydentdw do wybrania tanszego notariusza lub
tez zabezpieczenie umowy kupna-sprzedazy poprzez umowe przedwstepng obnizyto

poczucie ryzyka przy zawarciu ostatecznej umowy kupna-sprzedazy.
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Tabela 52. Istotno$¢ réznic w wyborze notariusza w decyzji 2 w poszczegolnych grupach
do badanych ogétem przy o = 0,05

Grupa Wyszczegodlnienie (?1?:12 ) Warto$¢ p
Ch-2 Pearsona 0,01 0,9125
A Chi-2 NW 0,01 0,9126
Ch-2 z poprawka Yatesa 0,00 0,9853
Doktadny test Fishera 1,0000
Ch-2 Pearsona 0,82 0,3644
B Chi-2 NW 0,82 0,3647
Ch-2 z poprawka Yatesa 0,62 0,4319
Doktadny test Fishera 0,3976
Ch-2 Pearsona 2,78 0,0955
C Chi-2 NW 2,86 0,0911
Ch-2 z poprawka Yatesa 2,26 0,1331
Doktadny test Fishera 0,1019

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Jednoczes$nie nie stwierdzono statystycznie istotnych réznic w wyborze notariusza
(tab. 52) oraz w wyborze formy zawarcia umowy przedwstepnej (tab. 53) w grupach A, B
i C w porownaniu do ogoétem badanych. Oznacza to, ze grupy nie roéznity si¢ w sposob

statystycznie istotny pod katem wyboréw dokonywanych w grupie A, B, C.

Tabela 53. Istotno$¢ roznic w wyborze formy umowy w decyzji 3 w poszczegdlnych grupach
do badanych ogétem przy o = 0,05

Grupa Wyszczegolnienie (?1};:12 ) Wartos¢ p
Ch-2 Pearsona 1,60 0,2062
A Chi-2 NW 1,52 0,2176
Ch-2 z poprawka Yatesa 1,14 0,2866
Doktadny test Fishera 0,2338
Ch-2 Pearsona 0,04 0,8377
B Chi-2 NW 0,04 0,8377
Ch-2 z poprawka Yatesa 0,00 0,9990
Doktadny test Fishera 1,0000
Ch-2 Pearsona 2,82 0,0932
C Chi-2 NW 3,72 0,0539
Ch-2 z poprawka Yatesa 1,93 0,1648
Doktadny test Fishera 0,1436

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Oprécz wyboréw dokonywanych w decyzji 2 oraz w decyzji 3 w celu
zweryfikowania hipotezy H» poproszono badanych o udzielenie odpowiedzi na pytania
dotyczace posrednikow. Miato to na celu oceng poziomu zaufania wobec posrednikow oraz

ocen¢ przydatnosci udziatu posrednika w obrocie nieruchomo$ciami. W przypadku

171



uzyskania wysokich wynikéw w tym zakresie mozna zatozy¢, ze badani sg $wiadomi
korzysci, jakie przynosi korzystanie z ustug posrednika. W takim przypadku rowniez
posrednik moze przyczyni¢ si¢ do obnizenia kosztéw transakcyjnych wyboru 1 zakupu

nieruchomosci.

Tabela 54. Statystyki opisowe dla stwierdzen dotyczacych poziomu zaufania wobec
posrednikow oraz korzysci jakie przynosi korzystanie z ustug posrednika w obrocie

nieruchomos$ciami (Nwaznych=229)

Statystyki opisowe - stwierdzenia 1 do Srednia | Moda Licznos¢ Min | Maks | Odch.std
13 Mody

1. Po.sredmk.ulatwm uzyskanie kredytu 3.1667 3 08 | 5 0.8995

na mieszkanie.

2. Posrednik qiatwm znalezienie 3.3406 4 08 1 5 0.8518

dobrego notariusza

3. Pos$rednik jest w stanie uzyska¢

wigcej istotnych informacji na temat 3,8428 4 133 1 5 0,8694

nieruchomosci niz ja sam/sama

4. qured;pk utatwia zgal§21enle dobrre'J 3.7149 4 144 | 5 0.8512

lokalizacji wymarzonej nieruchomosci.

5. Posrednik jest w stanie

wynegocjowac lepszg ceng 3,4105 4 91 1 5 0,9492

nieruchomosci niz ja.

6: Posredmk, s}(raca czas poszukiwania 3.6754 4 115 1 5 0.8855

nieruchomosci.

7. Posredmk pomaga w znalezieniu 3.6504 4 111 | 5 0.8879

najlepszej oferty.

8. Posrednicy sa uczciwi. 2,7686 3 170 1 5 0,6238

9. Posrednik ulatwia uzyskanie

informacji na temat stanu prawnego 3,7456 4 134 1 5 0,7604

nieruchomosci.

10. Posrednik ulatwia uzyskanie

informacji na temat stanu technicznego 3,5507 4 125 1 5 0,8097

nieruchomosci.

1.1. Posredn1}< nie zataja wad 27642 3 146 | 5 07110

nieruchomosci.

12., Skor.zystaiby.m z poleconego przez 3.1053 3 116 1 5 0.8169

posrednika notariusza.

13. Gdybym miat kupi¢ n{erucl'lomosm, 3.1179 3 13 1 5 0.8930

skorzystatbym z ushug posrednika.

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Najnizszg $rednig, tj. 2,76 w stwierdzeniach dotyczacych posrednikow uzyskato
stwierdzenie nr 11 — ,posrednik nie zataja wad nieruchomo$ci”, a nastepnie, tj. 2,77
stwierdzenie nr 8 — ,,posrednicy sg uczciwi”. Oznacza¢ to moze, ze badani nie maja zaufania
do posrednikéw nieruchomosci. Ponadto zarowno w stwierdzeniu 11, jak 1 stwierdzeniu 8
badani najcze¢sciej zaznaczali odpowiedzi neutralne (tab. 54). W stwierdzeniu 11 ,,ani si¢ nie

zgadzam, ani si¢ zgadzam” zaznaczyto 89 osob, a ,,trudno powiedzie¢” 57 oso6b. Natomiast
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w stwierdzeniu 8 ,,ani si¢ nie zgadzam, ani si¢ zgadzam” wskazato 116 osob, a ,trudno

powiedzie¢” 54 osoby.

Najwyzsza s$rednia, tj. 3,84 uzyskato stwierdzenie nr 3 ,,posrednik jest w stanie
uzyska¢ wiegcej istotnych informacji na temat nieruchomos$ci niz ja sam(a)” oraz nr 9
»posrednik utatwia uzyskanie informacji na temat stanu prawnego nieruchomosci”, dla
ktérego $rednia wyniosta 3,74. Ponadto zaréwno w stwierdzeniu 3 jak i stwierdzeniu 9

badani najczesciej zaznaczali odpowiedz ,,zgadzam si¢” (tab. 54).

Nastgpnie dokonano analizy stwierdzen dotyczacych poziomu zaufania wobec
posrednikow oraz korzysci jakie przynosi korzystanie z ustug posrednika w obrocie

nieruchomos$ciami wzglgdem zmiennej wiek oséb badanych (tab. 55).

Tabela 55. Test U Manna-Whitneya (z poprawka na ciggtos$¢) dla stwierdzen dotyczacych
poziomu zaufania wobec posrednikow oraz oceny korzysci jakie przynosi korzystanie
z ustug posrednika nieruchomosciami przez osoby badane wzgledem zmiennej wiek
(Nwaznych wiek ponizej 22 lat = 143; Nwaznych wiek powyzej 22 lat = 77)

Wartos¢ testu Skor}’/,gowana
. . wartos¢ testu U
Stwierdzenie U Manna- M
Whi P amna- | p

fineya Whitneya

Z Z
1. Poérednik ulatwia uzyskanie kredytu -1.4797 0.1390 -1.5724 0.1159
na mieszkanie. ’ ’ ’ ’
2. Posrednik utatwia znalezienie dobrego 0.5818| 0,5607 0.6254| 0.5317

notariusza

3. Posrednik jest w stanie uzyska¢ wigcej
istotnych informacji na temat -0,5096 | 0,6103 -0,5706| 0,5683
nieruchomosci niz ja sam/sama.

4. Posrednik utatwia znalezienie dobrej

N o L 1,2988| 10,1940 1,5008 | 0,1334
lokalizacji wymarzonej nieruchomosci.
>. Posrednik jest w stanie wynegocjowac 1,3568| 0,1748 1,4292| 0,1529
lepsza cen¢ nieruchomosci niz ja.
6: Posrednlk, skraca czas poszukiwania 1,7900| 0,0735 19358 | 0,0529
nieruchomosci.
7. Posredmk pomaga w znalezieniu 2.4518|  0,0142 2.6414| 0,0083
najlepszej oferty.
8. Posrednicy sg uczciwi. -0,1377( 0,8905 -0,1795| 0,8575
9. Posrednik utatwia uzyskanie
informacji na temat stanu prawnego 0,5249| 0,5997 0,5945| 0,5522
nieruchomosci.
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Wawsews || S,
Stwierdzenie U Manna- P Manna- P
Whltheya Whitneya
Z
10. Posrednik ulatwia uzyskanie
informacji na temat stanu technicznego 1,3322 1 0,1828 1,4781| 0,1394
nieruchomosci.
11. Posrednik nie zataja wad 0,3820| 0,7025 0.4491| 0,6533
nieruchomosci.
12., Skor.zystaiby.m z poleconego przez 1,0196| 03079 1L1157| 0.2646
posrednika notariusza.
13. Gdybym miat kupi¢ n{erucl}om0501, 0.8339|  0,4044 L0.8980| 0.3692
skorzystatbym z ustug posrednika.

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Zaznaczone statystyki p <,05000

W zakresie stwierdzen dotyczacych poziomu zaufania wobec posrednikow jaki majg

osoby badane oraz poziomu, na ktoérym ksztattuje si¢ ocena korzysci jakie przynosi

korzystanie z ushug posrednika nieruchomosciami wzglgdem cechy wiek osoby badanej

réznice statystycznie istotne stwierdzono tylko w odniesieniu do P_7 ,,posrednik pomaga

w znalezieniu najlepszej oferty”.

Wykres 26. Rozktad wynikow dla stwierdzenia ,,posrednik pomaga w znalezieniu najlepszej

oferty" w zaleznos$ci od wieku
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Srednia uzyskana w ramach odpowiedzi na stwierdzenie P_7 ,posrednik pomaga
w znalezieniu najlepszej oferty” przez badanych ponizej 22 roku zycia wyniosta 3,74,

natomiast dla badanych powyzej 22 roku zycia wyniosta 3,43 (wyk. 26).

Nastgpnie dokonano analizy stwierdzen dotyczacych poziomu zaufania wobec
posrednikow oraz korzysci jakie przynosi korzystanie z ustug posrednika w obrocie

nieruchomos$ciami wzgledem cechy pte¢ 0s6b badanych.

Tabela 56. Test U Manna-Whitneya (z poprawka na ciggtos$¢) dla stwierdzen dotyczacych
poziomu zaufania wobec posrednikow oraz oceny korzysci jakie przynosi korzystanie
z ustug posrednika nieruchomosciami przez osoby badane wzgledem zmiennej ptec
(Nwaznych mezczyzni = 143; Nwaznych kobiety = 84)

Warto$¢ Skorygowana
Stwierdzenic testu U wartos$¢ testu
Manna- P U Manna- P
Whitneya Whitneya
4 Z
1. Posrednik utatwia uzyskanie kredytu 0.5884 0.5563 0.6251 0.5319
na mieszkanie. ' ' ’ '
2. Posrednik utatwia znalezienie 11,1691 0,2424 11,2580 0,2084

dobrego notariusza

3. Po$rednik jest w stanie uzyskac
wigcej istotnych informacji na temat -2,6668 0,0077 -2,9938 0,0028
nieruchomosci niz ja sam/sama

4. Posrednik utatwia znalezienie dobrej

N o . -3,6967 0,0002 -4,2802 0,0000
lokalizacji wymarzonej nieruchomosci.
5. Posrednik jest w stanic wynegocjowal |, 95 0,0027 3,1618 0,0016
lepszg cen¢ nieruchomosci niz ja.
6: Posrednlk’ skraca czas poszukiwania 0.0813 0.9352 0.0881 0.9298
nieruchomosci.
7. Posredplk pomaga w znalezieniu 32545 0.0011 3.5184 0,0004
najlepszej oferty.
8. Posrednicy sa uczciwi. -0,1371 0,8909 -0,1785 0,8583
9. Posrednik ulatwia uzyskanie
informacji na temat stanu prawnego 1,1122 0,2661 1,2585 0,2082
nieruchomosci.
10. Posrednik ulatwia uzyskanie
informacji na temat stanu technicznego 0,8734 0,3824 0,9712 0,3314
nieruchomosci.
11. Posrednik nie zataja wad 03443|  0,7306 04039|  0,6863
nieruchomosci.
12., Skor.zystaiby.m z poleconego przez 05318 0,5948 -0.5797 0.5621
posrednika notariusza.
13. Gdybym miat kupi¢ nieruchomosci, 0.2826 0.7775 0.3042 0.7610

skorzystatbym z ustug posrednika.

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
Zaznaczone statystyki p <,05000
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Istotnie statystycznie réznice ze wzgledu na pte¢ osoby badanej wykazano dla

stwierdzen (tab. 56):

e Posrednik jest w stanie uzyskac¢ wigcej istotnych informacji na temat
nieruchomosci niz ja sam/sama (P_3).

e Posrednik utatwia znalezienie dobrej lokalizacji wymarzonej nieruchomosci (P_4).

e Posrednik jest w stanie wynegocjowac lepszg cene nieruchomosci niz ja (P_5).

e Posrednik pomaga w znalezieniu najlepszej oferty (P_7).

W dalszych krokach dokonano analizy $rednich uzyskanych w stwierdzeniach,

co do ktorych wykazano statystycznie istotne roznice.

Srednia uzyskana w ramach odpowiedzi na stwierdzenie P_3 ,,posrednik jest w stanie
uzyskac¢ wiecej istotnych informacji na temat nieruchomosci niz ja sam/sama” przez kobiety
wyniosta 4,06, natomiast przez m¢zczyzn 3,72 (wyk. 27). Moze to oznaczaé, ze kobiety
wyzej niz me¢zczyzni cenig pomoc posrednika w uzyskiwaniu wszystkich badz cze¢$ci
informacji o potencjalnej nieruchomosci do zakupu. Przeklada¢ si¢ to moze ostatecznie
na obnizanie kosztow transakcyjnych, a takze na mniejsze ryzyko ewentualnych

niekorzystnych wyborow.

Wykres 27. Rozktad wynikow dla stwierdzenia "posrednik jest w stanie uzyska¢ wiecej
istotnych informacji na temat nieruchomosci niz ja" w zaleznosci od plci
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Jeszcze wigksza roznice w Srednich uzyskanych wzgledem cechy pte¢ niz
w przypadku stwierdzenia P_3 wykazaly analizy dla stwierdzenia P_4 ,posrednik utatwia
znalezienie dobrej lokalizacji wymarzonej nieruchomos$ci”. W grupie kobiet $rednia
wyniosta 4,01, natomiast w grupie me¢zczyzn 3,54 (wyk. 28). Podobnie jak w przypadku
stwierdzenia P_3 przeklada¢ si¢ to moze ostatecznie na obnizanie kosztow transakcyjnych

pozyskiwania oraz weryfikacji informacji.

Wykres 28. Rozktad wynikéw dla stwierdzenia ,,posrednik utatwia znalezienie dobrej
lokalizacji wymarzonej nieruchomosci” w zaleznosci od plci
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Srednia uzyskana w ramach odpowiedzi na stwierdzenie P_5 ,,posrednik jest w stanie
wynegocjowac lepszg cen¢ nieruchomosci niz ja” przez kobiety wyniosta 3,67, natomiast
przez mezczyzn 3,26 (wyk. 29). Oznacza to, ze kobiety wyzej oceniaja pomoc posrednika
na etapie ustalania ceny niz mezczyzni. W rezultacie moze to przyczyni¢ si¢ do obnizenia

kosztow transakcyjnych negocjacji w grupie kobiet w poréwnaniu do grupy mezczyzn.
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Wykres 29. Rozktad wynikow dla stwierdzenia ,,posrednik jest w stanie wynegocjowac
lepsza ceng nieruchomosci niz ja” w zalezno$ci od pitci
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Srednia uzyskana w ramach odpowiedzi na stwierdzenie P_7 ,posrednik pomaga

w znalezieniu najlepszej oferty” w grupie kobiet wyniosta 3,90, natomiast w grupie

mezezyzn 3,49 (wyk. 30). Oznacza to, ze kobiety wyzej oceniajg pomoc posrednika

w znalezieniu oferty niz me¢zczyzni. W rezultacie moze to mie¢ wptyw na nizsze koszty

ponoszone na etapie selekcji przez kobiety niz przez me¢zczyzn.

Wykres 30. Rozktad wynikéw dla stwierdzenia ,,posrednik pomaga w znalezieniu najlepsze;j

oferty” w zalezno$ci od plci
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Wyniki analiz w zakresie stwierdzen dotyczacych zaufania jakie badani prezentuja
wobec posrednikéw nieruchomosci oraz oceny korzysci jakie niesie ze soba korzystanie
z ustug posrednika w obrocie nieruchomo$ciami wykazaty, ze sposrod 13 stwierdzen
4 wykazuja statystycznie istotne rdznice w zaleznosci od pici. Kobiety czesciej niz
mezezyzni wskazywaty, ze posrednik jest w stanie uzyska¢ wigcej istotnych informacji
na temat nieruchomosci, utatwia znalezienie dobrej lokalizacji wymarzonej nieruchomosci,
jest w stanie wynegocjowac lepszg cen¢ nieruchomosci oraz pomaga w znalezieniu
najlepszej oferty. Moze to przyczynia¢ si¢ do obnizenia w procesie poszukiwania

nieruchomosci kosztéw transakcyjnych w grupie kobiet w poréwnaniu do grupy mezczyzn.

Natomiast analizy w zakresie wptywu do$wiadczenia na rynku nieruchomosci
na poziom zaufania jakie badani prezentuja wobec posrednikow nieruchomosci oraz oceny
korzysci jakie niesie ze sobg korzystanie z uslug posrednika w obrocie nieruchomosciami
wykazaly, ze sposrod 13 stwierdzen tylko 1 wykazuje statystycznie istotne roznice w tym

zakresie, tj. P_4. ,posrednik ulatwia znalezienie dobrej lokalizacji wymarzonej

nieruchomosci” (tab. 57).

Tabela 57. Test U Manna-Whitneya (z poprawka na ciggtos$¢) dla stwierdzen dotyczacych
zaufania wobec posrednikow nieruchomos$ci oraz oceny korzysci jakie niesie ze sobg
korzystanie z ustug posrednika w obrocie nieruchomosciami wzgledem zmiennej
doswiadczenie w zakupie nieruchomosci (Nwaznych brak doswiadczenia = 143; Nwaznych
1 raz lub wiecej = 83)

Wartos$¢ testu Skorygowana
. . wartos$¢ testu U
Stwierdzenie U Manna-
Whitneya p Manna- p
Whitneya
V4
V4
1. Posrednik ulatwia uzyskanie kredytu -0.0531 0.9577 -0.0564 0.9550
na mieszkanie. ’ ’ ’ ’
2. Posrednlk utatwia znalezienie dobrego 0,1330]  0,8942 L0,1430| 0.8863
notarrusza
3. Posrednik jest w stanie uzyska¢ wigcej
istotnych informacji na temat -0,7693 | 0,4417 -0,8649 | 0,3871
nieruchomosci niz ja sam/sama
4, Po.sred.r.nk ulatwia zr}al.ezwme dOb,refJ 23794| 00173 2.7515| 0,0059
lokalizacji wymarzonej nieruchomosci.
5. Posrednik jest w stanie wynegocjowac 12462 02127 13153 | 0.1884
lepszg cen¢ nieruchomosci niz ja. ’ ’ ’ ’
6: Posrednlk’ skraca czas poszukiwania 09257 03546 1,0047| 03151
nieruchomosci.
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Wi || S,
Stwierdzenie U Manna- M
Whitneya P anna- p
7 Whitneya
Z
7. Posredplk pomaga w znalezieniu 1.4530| 0,162 1,5696| 0.1165
najlepszej oferty.
8. Posrednicy sg uczciwi. -0,6595| 0,5096 -0,8572 | 0,3913
9. Posrednik ulatwia uzyskanie
informacji na temat stanu prawnego 0,2117| 10,8323 0,2393| 0,8109
nieruchomosci.
10. Posrednik utatwia uzyskanie
informacji na temat stanu technicznego 0,0942| 0,9250 0,1046| 09167
nieruchomosci.
1. Posrednik nie zataja wad 0,3145| 0,753 0,3696| 0,7117
nieruchomosci.
12.’ Skor.zystalbym Z poleconego przez 01337 0.8936 L0,1456| 0,8842
posrednika notariusza.
13. Gdybym miat kupi¢ n{erucl'lomosm, 04453 0,6561 04798| 0.6314
skorzystatbym z uslug posrednika.

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Zaznaczone statystyki p <,05000

Wykres 31. Rozktad wynikow dla stwierdzenia "posrednik utatwia znalezienie dobrej
lokalizacji wymarzonej nieruchomosci" w zaleznosci od posiadanego doswiadczenia

na rynku nieruchomosci
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Srednia z odpowiedzi w ramach stwierdzenia ,,po$rednik utatwia znalezienie dobrej

lokalizacji wymarzonej nieruchomos$ci” 0s6b nieposiadajacych doswiadczenia w zakresie

zakupu nieruchomo$ci wyniosta 3,86. Natomiast w grupie osob, ktore dokonywaly
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wczesniej zakupu nieruchomosci $rednia wyniosta 3,46 (wyk. 31). Oznacza to, Ze osoby,
ktére nie posiadaja doswiadczenia na rynku nieruchomos$ci wyzej oceniajg pomoc, jaka
moga uzyska¢ w znalezieniu dobrej lokalizacji niz osoby, ktore takie do$wiadczenie

posiadaja.

V1.6. Dyskusja wynikow

Wyniki uzyskane w przeprowadzonym, na poczet niniejszej rozprawy badaniu
empirycznym pozwalaja na wyciagniecie wstepnych wnioskow w zakresie postawionych

hipotez i pytan badawczych.

Zastosowana metoda badawcza zakladata w I etapie analize podejscia do ryzyka
1 miala ona na celu weryfikacj¢ zmiennej ,,sktonnos¢ do ryzyka”. Analiza poréwnawcza
wyboréw w ramach problemu 1 oraz problemu 2 dokonanych przez badanych w decyzji 1
wykazata, ze badani stosuja statystycznie istotne rozne podejscie do ryzyka w sferze zyskow
1 ryzyka w sferze strat. Potwierdza to wyniki uzyskane przez Kahnemana i Tversky’ego
(1979) oraz Thalera (2016). Mozna zatem przyjac, ze grupa badana nie rdzni si¢ w zakresie
cechy ,,sktonnos¢ do ryzyka” od ogotu populacji. Ponadto badanie zostato przeprowadzone
w sposob wilasciwy.

Analizujac odpowiedzi na decyzje¢ 1 problem 1 oraz decyzj¢ 1 problem 2 ze wzglgedu
na wiek nie stwierdzono statystycznie istotnych réznic w wyborze tych decyzji w zaleznosci
od wieku. Jednak uzyskane wyniki wskazujg, ze w grupie wiekowej do 22 lat, dokonujac
wyboru w zakresie uzyskania nizszego, ale pewnego zysku badz wyzszego, ale obarczonego
50% ryzykiem zysku, badani zdecydowanie cz¢$ciej wybierali pewny, ale niewielki zysk.
Natomiast przechodzac do obszaru strat, badani w wieku do 22 lat dokonujgc wyboru
pomiedzy pewna, ale niewielka strata a wigksza, ale dajaca 50% szans¢ na jej uniknigcie
stratg, zdecydowanie cze$ciej wybierali ryzyko. W grupie badanych powyzej 22 lat nie

odnotowano takiej zaleznosci.

Dokonujac analizy wynikéw w zakresie decyzji 1 problem 1 oraz decyzji 1
problem 2 z uwzglednianiem pici osob badanych, nie stwierdzono statystycznie istotnych
réznic w wyborze tych decyzji. Jednak zaobserwowano, ze zarbwno w grupie kobiet, jak
1 mezczyzn wigece] osOb zdecydowalo si¢ na podjecie ryzyka w sferze strat, czyli

w problemie 2 niz w sferze zyskow, czyli w problemie 1. Ponadto wyniki wskazuja,
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ze me¢zezyzni podejmowali ryzyko zaréwno jezeli chodzito o zyski, jak i o straty, za$ kobiety

w sferze zyskow chetniej wybieraty pewny, ale niewielki zysk.

W odniesieniu do H; — System 1 w zlozonych decyzjach dotyczacych wyboru
nieruchomos$ci moze spowodowac¢ mniej korzystny wybor, postawiono nastgpujace pytanie

badawcze:

e (Czy System 1 w oparciu o zatagczone do oferty zdjecia nieruchomosci moze
spowodowac na etapie wstepnej selekeji odrzucenie korzystniejszej oferty?

Wyniki  przeprowadzonego eksperymentu pozwalaja postawi¢  wniosek,

ze prezentacja oferty ma wplyw na dokonywang selekcje (tab. 58). Co wiecej, przyczynia

si¢ do odrzucenia lepszej 1 przyjecia mniej korzystnej z dwoch dostepnych ofert.

Tabela 58. Wyniki uzyskane w badaniu w odniesieniu do Hi — System 1 w zlozonych
decyzjach dotyczacych wyboru nieruchomosci moze spowodowa¢ mniej korzystny wybor

Hipoteza Pytanie badawcze Stwierdzenia Wynik przeprowadzonego
badawcza badania
Eksperyment
Prezentacja oferty ma wptyw
na wybor na etapie selekcji ofert.
Eksperyment — wybor Moze przyezyme sig -
do odrzucenia korzystniejszej
oferty.
oferty.
Sposdb prezentacji oferty
H; . . .
Pytanie 1 w grupie A zwigksza szanse
System 1 .
. Czy System 1, na wybor oferty 1
w zlozonych .
decyzjach W oparciu
o zalaczone (P_22) Urzadzajac wlasng (P_22)
dotyczacych f . — , . =, "
wyboru dg oferty Zd]@(.lla przes‘.crz.en, wyblera}m Nie stw1e{dzon0 wplywu
Y . . | nieruchomosci, raczej cieply styl niz preferencji w zakresie stylu
nieruchomosci . , o . .
moze moze spowodowac nowoczesny chtodny. urzadzenia mieszkania na wybor
. na etapie wstepnej oferty.
spowodowaé . :
.. selekcji odrzucenie
mnie) korzystniejszej
kor}fgrsmy oferty? (P_23)
wybot. Nie stwierdzono wplywu
zamieszczenia w ofercie zdjeé
z balaganem na wybor oferty
(P_23) Czystosc¢ i porzadek | w grupie B.
w domu sa dla mnie wazne.
Stwierdzono wzrost szans na
wybor oferty 1 wraz ze wzrostem
oceny waznosci czystosci 1
porzadku w domu w grupie B.

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
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Poza wyborem ofert dokonywanym przez badanych w ramach eksperymentu,
w odniesieniu do H; — System 1 w ztozonych decyzjach dotyczacych wyboru nieruchomosci
moze spowodowa¢ mniej korzystny wybor, zamieszczono w ankiecie dwa stwierdzenia.
W przypadku P 22 ,urzadzajac wlasng przestrzen, wybieram raczej cieply styl niz
nowoczesny chlodny”, nie stwierdzono wplywu preferencji na dokonang selekcje ofert.
Natomiast w zakresie stwierdzenia P23 | czysto$¢ i porzadek w domu sg dla mnie wazne”,
odnotowano réznice w grupie C, tj. w grupie, w ktorej do ofert nie zatagczono zdje¢. Moze
to $§wiadczy¢ o tym, ze osoby preferujgce porzadek w domu cechujg si¢ wigkszym
uporzadkowaniem w zakresie analizy dostgpnych danych, a wptyw tej cechy zostal
uwypuklony w sytuacji, w ktorej brak bylo bodzca w postaci zdjg¢. Odwracajac
interpretacje, zalaczone do ofert w grupie A oraz w grupie B zdjecia stanowily na tyle silny

bodziec, ze zaktocity sktonnos¢ do porzadkowania danych u 0sob takg ceche posiadajgcych.

Analizujac stwierdzenie P_22 oraz P_23 stwierdzono roznice ze wzglgdu na ptec¢

w preferowaniu czystosci i porzadku w domu (tab. 59).

Tabela 59. Roznice w preferowaniu porzagdku w domu zaleznosci od pici

WYBRANE CECHY OSOB BADANYCH MAJACE WPLYW NA WYBOR
Czystosc¢ 1 porzadek w domu sg dla mnie
wazne (P_23).

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Kobiety wyzej ocenialy t¢ ceche niz me¢zczyzni.

W odniesieniu do H> — niekorzystny wybor spowodowany uzyciem Systemu 1 moze

skorygowac dzialanie Systemu 2, postawiono pytania badawcze:

e (Czy deklarowany sposob podejmowania decyzji zakupowych ma wpltyw
na wybor nieruchomosci?

e W jakim stopniu wybrane cechy nieruchomos$ci maja wptyw na wybor
nieruchomosci na etapie wstepnej selekcji ofert?

e (Czy brak doswiadczenia w zakresie dokonywanych transakcji na rynku
nieruchomos$ci ma wptyw na wybor nieruchomosci na etapie wstepnej selekcji

ofert?

Wyniki przeprowadzonych badan i analiz, w odniesieniu do badanego zakresu,
pozwalaja postawi¢ wniosek, ze System 2 nie koryguje Systemu 1 w trakcie wstgpnej

selekcji (tab. 60).
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Tabela 60. Wyniki uzyskane w badaniu w odniesieniu do H> — Niekorzystny wybor
spowodowany uzyciem Systemu 1 moze skorygowa¢ dziatanie Systemu 2

till g)a(i:/izzil Pytanie badawcze Stwierdzenia Wynik przeprowadzonego badania
(P_20) Gdy podejmuje
decyzje o zakupie
0 wysokiej wartos$ci
transakcji, wspieram si¢
Pytanic 2 opiniami QSéb tr'ze?cich’ Nie stwierdzono rdznic
Czy deklarowany (P_21) Jezeli mi sig cos statystycznie istotnych w wyborze
sposob bardzo podoba, nie oferty w zaleznosci
podejmowania zaglebiam si¢ W op1s Offfrt}’- od de?klarowa}nego spgsobu
decyzji zakupowych (P_24) W trakeie zakupOw | podejmowania decyzji
ma wplyw na wybér najwazniejsze jest dla mnie | zakupowych.
nieruchomogci? pierwsze wrazenie.
' (P_25) Dokonujac zakupu,
zawsze analizuj¢ doktadnie
szczegbly oferty.
(P_26) O dokonaniu
zakupu decyduje
samodzielnie.
HZ . Nie stwierdzono wplywu oceny
niekorzystny Pyt.am.e 3 . (P_18) Pigtro, na ktorym istotno$ci w zakresie pigtra
wybor W jakim stopniu znajduje si¢ mieszkanie. na dokonany wybor sposrod
spowodowany wybrane cec’h}.f . dwdch dostepnych ofert
uzyciem megchomosc; majg
wplyw na wybor . .
li};sztzmu ! nieruchomosci (P_19) Wick budynku, w Nie stv&flc'.rdzono wplywu oceny
. . ; S istotnosci w zakresie wieku
skorygowaé na etapie wstepnej ktérym znajduje si¢ budynku na dokonany wybér
dziatanie selekcji ofert? mieszkanie. spoéréd dwoch dostepnych ofert
Systemu 2.
Pytanie 4
Czy brak
doswiadczenia
w zakresie
dokonywanych W swoim zyciu Brak do$wiadczenia nie ma
transakeji na rynku | qokonywatam/dokonywate | wplywu na dokonana selekcje
nieruchomosci ma m wyboru nieruchomosci. | sposrod dwoch dostepnych ofert
wplyw na wybor
nieruchomosci
na etapie wstgpnej
selekcji ofert?

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Poszukujac odpowiedzi na pytanie badawcze — czy deklarowany sposob
podejmowania decyzji zakupowych ma wplyw na wybér nieruchomosci, przeprowadzono
analize 5 stwierdzen odnoszacych sie do sposobu podejmowania decyzji o zakupie. Badani
najwyzej ocenili (P_25) ,,dokonujac zakupu, zawsze analizuj¢ doktadnie szczegoty oferty™.
Najnizej natomiast (P_21) ,,jezeli mi si¢ co§ bardzo podoba, nie zaglebiam si¢ w opis

oferty”. Pomimo to nie stwierdzono statystycznie istotnych réznic w wyborze ofert
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z uwzglednieniem deklarowanego sposobu podejmowania decyzji o zakupie. W przypadku
doktadnej analizy ofert, mozna bylto si¢ spodziewaé¢ odrzucenia oferty 1 oraz wyboru

korzystniejszej oferty 2.

W celu poglebienia analizy dokonano oceny wplywu zmiennych pte¢ oraz wiek

w odniesieniu do deklarowanego sposobu podejmowania decyzji zakupowych.

Tabela 61. Roznice w deklarowanym sposobie podejmowania decyzji zakupowych
ze wzgledu na wiek oraz ple¢ osob badanych

DEKLAROWANY SPOSOB PODEJIMOWANIA DECYZJI ZAKUPOWYCH

Kobiety deklarujg przywigzywanie wigkszej uwagi niz
me¢zczyzni do pierwszego wrazenia w trakcie zakupow, tj.
podkreslaja emocjonalny charakter dokonywanych wyborow
zakupowych.

W trakcie zakupow
najwazniejsze jest dla mnie
pierwsze wrazenie (P_24). Osoby ponizej 22 roku zycia deklarujg czgstsze dokonywanie
wyboréw pod wplywem pierwszego wrazenia niz osoby
powyzej 22 roku zycia.

O dokonaniu zakupu, decyduje Megzczyzni wyzej oceniaja samodzielno§¢ w podejmowaniu
samodzielnie (P_26). decyzji niz kobiety.

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

I tak, ze wzgledu na zmienng pte¢ roznice statystycznie istotne uzyskano dla dwoch
stwierdzen. Kobiety czg$ciej przyznawaly si¢ do emocjonalnego (intuicyjnego) wymiaru
podejmowania decyzji zakupowych i uzyskaty wyzszg $rednig niz me¢zczyzni w ocenie
stwierdzenia ,,w trakcie zakupow najwazniejsze jest dla mnie pierwsze wrazenie”.
Natomiast m¢zczyzni czesciej deklarowali ,,samodzielne podejmowanie decyzji”. Moze
to oznaczaé, ze kobiety czgséciej ulegaja impulsom, za§ mezczyzni rzadziej korzystaja

z porad w decyzjach zakupowych (tab. 61).

W przypadku wieku oséb badanych statystycznie istotne réznice uzyskano dla
stwierdzenia ,,w trakcie zakupdw najwazniejsze jest dla mnie pierwsze wrazenie”. W grupie
badanych do 22 roku zycia ,,pierwsze wrazenie” czegsciej jest brane pod uwage niz w grupie

0sOb powyzej 22 roku zycia (tab. 61).

W odniesieniu do pytania badawczego ,w jakim stopniu wybrane cechy
nieruchomos$ci majag wptyw na wybdr nieruchomosci na etapie wstepnej selekcji?” dla
badanych niezwykle istotna okazata si¢ lokalizacja nieruchomosci (P_14), a nastepnie liczba
pomieszczen (P_17). Sa to cechy, na ktore badani szczegélnie zwracaja uwage w trakcie
wyboru nieruchomosci. Cechy te moga zatem sprzyjac¢ uruchomieniu Systemu 2. Natomiast

watpliwosci budzi fakt, ze w przypadku stwierdzen: pietro (P_18) oraz wiek budynku
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(P_19), w ktorym znajduje si¢ mieszkanie, pomimo deklaracji badanych o przywigzywaniu
wagi do tych parametrow, nie mialy one wplywu na wybor sposrod dwodch
zaprezentowanych ofert. Moze to $wiadczy¢ o tym, ze dla badanych wybor pomigdzy
1 a 2 pietrem, a takze pomiedzy budynkiem z 1950 a 1998 roku nie stanowily réznicy lub

tez o tym, ze System 2 nie koryguje dziatania Systemu 1.

Z uwagi na powyzsze watpliwosci dokonano analizy stwierdzen dotyczacych
wybranych cech nieruchomos$ci wzgledem ptei, wieku oraz posiadanego na rynku
nieruchomosci do$wiadczenia. Roznice ze wzgledu na pte¢ wykazano dla stwierdzen
dotyczacych liczby pomieszczen (P_17) oraz pietra, na ktorym si¢ znajduje mieszkanie
(P_18), ze wzgledu na wiek osob badanych dla stwierdzen pigtro, na ktérym znajduje si¢
mieszkanie (P_18) oraz wiek budynku, w ktorym znajduje si¢ mieszkanie (P_19). Natomiast
roznice ze wzgledu na posiadane do§wiadczenie wykazano dla liczby pomieszczen (P_17),
pigtra (P_18) oraz wieku budynku, w ktorym znajduje si¢ mieszkanie (P_19). Wyzsze
srednie w wymienionych powyzej stwierdzeniach uzyskane zostaty z uwzglednieniem ptci
badanych - przez kobiety, ze wzgledu na wiek — przez osoby powyzej 22 roku zycia oraz

z uwzglednieniem doswiadczenia — przez osoby takie doswiadczenie posiadajace (tab. 62).

Tabela 62. Roznice ze wzgledu na wiek, ple¢ oraz na posiadane doswiadczenie na rynku
nieruchomos$ci w odniesieniu do wybranych cech nieruchomosci

WYBRANE CECHY NIERUCHOMOSCI

Kobiety wyzej ocenialy waznos$¢ liczby posiadanych pomieszczen
niz mezezyzni.

Liczba pomieszczen . . . .. L
(P_17) Osoby posiadajgce doswiadczenie w obrocie nieruchomosciami

wyzej ocenialy wazno$¢ liczby posiadanych pomieszczen niz
osoby, ktore wczesniej nie dokonywaty wyboru nieruchomosci.

Pietro, na ktorym znajduje si¢ mieszkanie bylo wyzej oceniane jako
istotna kwestia przy wyborze przez kobiety niz przez mezczyzn.

Osoby z grupy wiekowej powyzej 22 roku zycia wyzej oceniaty
istotno$¢ pietra, na ktorym znajduje si¢ mieszkanie niz osoby

Pietro, na ktoérym znajduje mlodsze.

si¢ mieszkanie (P_18). _ S ) ] o
Pietro, na ktérym znajduje si¢ mieszkanie byto wyzej oceniane jako

istotna kwestia przy wyborze nieruchomosci przez osoby
posiadajgce doswiadczenie w wyborze nieruchomosci niz przez
osoby takiego doswiadczenia nieposiadajace.

Dla 0s6b z grupy wiekowej powyzej 22 roku zycia wiek budynku

i ] byt bardziej istotny niz dla os6b mlodszych wiekowo.
Wiek budynku, w ktorym Lo o ) .. h ...
znajduje sie mieszkanie Osoby posiadajace doswiadczenie w obrocie nieruchomosciami

(P_19) wyzej ocenialy wazno$¢ wieku budynku, w ktérym znajduje si¢
-7 mieszkanie niz osoby, ktore wczesniej nie dokonywaty wyboru
nieruchomosci.

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim
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W odniesieniu do pytania badawczego ,czy brak doswiadczenia w zakresie
dokonywanych transakcji na rynku nieruchomosci ma wptyw na wybor nieruchomosci
na etapie wstgpnej selekcji ofert?” w wyborze ofert w zaleznosci od posiadanego
do$wiadczenia réznic istotnych statystycznie nie odnotowano. Oznacza to, ze do§wiadczenie

lub jego brak nie maja wptywu na dokonany wybor.

Nastepnie dokonano estymacji modelu logitowego uwzgledniajagcego w wyborze
nieruchomosci System 1 oraz System 2. Czes$¢ korelacji wynikajacych z dokonanych analiz
nie zostata poddana dalszej weryfikacji np. lokalizacja nieruchomosci (P_14), ktorej
rozrdznienia nie bylo w ofertach.

Tabela 63. Wybrane czynniki wptywajace na wybor oferty 1 w grupie A oraz w grupie B
Grupa A

Zmienna Grupa B Grupa A + grupa B

Lokalizacja nieruchomosci

(P_14) Korelacja ujemna

Czystosc¢ 1 porzadek w domu
jest dla mnie wazna (P_23)

Korelacja dodatnia
Wplyw Systemu 1

W trakcie zakupow
najwazniejsze jest dla mnie

Korelacja dodatnia

Korelacja ujemna

pierwsze wrazenie (P_24)

Dokonujgc zakupu zawsze
analizuj¢ doktadnie szczegoly
oferty (P_25)

O dokonaniu zakupu decyduje
samodzielnie (P_26)

Brak do$wiadczenie na rynku
nieruchomosci

Korelacja dodatnia

Korelacja ujemna

- - — . Korelacja ujemna
Posiadanie doswiadczenia na

rynku nieruchomosci

. . . Korelacja ujemna
Posiadanie zatrudnienia
Wplyw Systemu 2

, . Korelacja dodatnia
Ple¢: Kobieta
Wplyw Systemu 1

Korelacja dodatnia
- dla grupy A
Wplyw Systemu 1

Forma prezentacji

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Estymacja modeli logitowych potwierdzita, Ze sposob prezentacji ofert ma wptyw
na dokonywang selekcj¢. Sposob prezentacji dla grupy A zwigksza szans¢ na wybor
oferty 1. Oznacza to, ze System 1 przyczynia si¢ do podejmowania nieSwiadomych decyz;i.

W efekcie jednostka moze dokona¢ wyboru mniej korzystnej oferty. Ponadto szansa

187



na wybdr oferty 1 maleje w przypadku osob, ktore deklaruja samodzielne podejmowanie

decyzji (tab. 63).

W grupie B, w ktorej do oferty 2 zatgczono zdjecia, na ktorych panowat nietad wraz
z wiekszg wagg przywigzywang do porzadku i czystosci w domu, czestotliwo§¢ wyboru
oferty 1 wzrastata. Moze to $wiadczy¢ o uruchamianiu Systemu 1. Tym samym System 1
przyczynia si¢ do wyboru mniej korzystnej, jednak prezentujacej porzadek na zdjgciach,
oferty 1. Biorgc pod uwage fakt, ze analiza danych ze wzgledu na pte¢ wykazata wigksza
sktonnos$¢ do przywigzywania wagi do porzadku 1 czystosci w domu w grupie kobiet, moze

to thumaczy¢ wptyw na wzrost szansy wyboru oferty 1 w przypadku kobiet.

W odniesieniu do zmiennej ,,doswiadczenie na rynku nieruchomosci” uzyskane
wyniki w ramach szacowania modeli logitowych dla grupy B oraz dla grup taczonych,
tj. A 1 B przyniosty korelacj¢ ujemng bez wzgledu na posiadane doswiadczenie lub jego

brak. Oznacza to, Ze zmienna ta nie ma wptywu na wzrost szans wyboru oferty 1.

Dodatkowym czynnikiem powodujagcym zmniejszenie szans na wybodr oferty 1
w modelu dla grupy A oraz dla grupy B okazato si¢ by¢ posiadanie zatrudnienia. Moze
to oznaczaé, ze osoby, ktore pracujg w wigkszym stopniu przywiazujg wage do ceny niz

osoby, ktére nie pracuja.

Uzyskane wyniki pozwalajg na przyjecie Hs to znaczy, ze niekorzystne decyzje
spowodowane uzyciem Systemu 1 moze skorygowac korzystanie z ustug posrednika
nieruchomosci. W celu weryfikacji Hz postawiono pytania badawcze:

e Jaki poziom zaufania wobec posrednikow deklaruja osoby badane?

e (Czy a jesli tak, to w jaki sposob posiadane doswiadczenie na rynku
nieruchomosci wptywa na poziom zaufania wobec posrednikow w obrocie
nieruchomos$ciami?

e Na jakim poziomie ksztattuje si¢, wsrdd osob badanych, ocena korzysci jakie

niesie ze sobg korzystanie z ustug posrednika nieruchomosci?

Poszukujac odpowiedzi na tak zadane pytania w I czgéci badania, poproszono
badanych o podj¢cie dwoch decyzji (2 oraz 3), natomiast w III cz¢séci badania zamieszczono
stwierdzenia dotyczgce poziomu zaufania do posrednikoOw oraz oceny korzysci jakie niesie

ze sobg korzystanie z ustug posrednika nieruchomosci.

W zakresie decyzji 2 badani dokonywali wyboru notariusza spo$rod dwodch

dostepnych opcji, tj. notariusz tanszy, ale nieznany posrednikowi lub drozszy, ale polecany
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przez posrednika. Nie stwierdzono statystycznie istotnych réznic w wyborze w zaleznosci
od wieku ani tez w zalezno$ci od plci osoby badanej. 56% badanych zdecydowato si¢
na wybor pierwszej opcji, czyli na tanszego i nieznanego posrednikowi notariusza. Ponadto
wsrdd osob, ktore dokonaly wyboru pierwszej opcji 59 osob na pytanie ,,czy posrednik
ulatwia znalezienie dobrego notariusza” oraz 74 osoby na pytanie ‘“‘skorzystatbym
z poleconego przez posrednika notariusza” nie mialy skonkretyzowanego zdania.
W przypadku obu wymienionych stwierdzen analizy wykazaty statystycznie istotne roznice
w wyborze dokonanym w zakresie decyzji 2 w zalezno$ci od odpowiedzi udzielonej
w omawianych stwierdzeniach. Badani, ktorzy zgodzili si¢ ze stwierdzeniem “posrednik
utatwia znalezienie dobrego notariusza” oraz “skorzystatbym z poleconego przez posrednika
notariusza” w ramach decyzji 2 najczg$ciej wskazywali wybor drozszego, ale poleconego
przez posrednika notariusza. Moze to wskazywac¢ na swiadome i1 przemys$lane udzielanie

odpowiedzi.

W ramach decyzji 3 badani zostali poproszeni o dokonanie wyboru formy zawarcia
umowy przedwstepnej, tj. w formie bezkosztowej, niedajacej zabezpieczenia umowy
cywilnoprawnej lub w formie aktu notarialnego, ktory zabezpiecza strony i1 kosztuje 2.200.
Niezaleznie od wieku i plci badani zdecydowanie cze$ciej wskazywali na zawarcie umowy
w formie aktu notarialnego. W przypadku grupy C w ramach eksperymentu zostata
zmieniona, w poroéwnaniu do grup A oraz B, kolejno$¢ prezentacji decyzji 2 oraz decyzji 3.
Nie stwierdzono statystycznie istotnych réznic w zalezno$ci od kolejnosci podejmowania
decyzji, jednak w grupie C w poréwnaniu do pozostatych grup badani cze$ciej decydowali
si¢ na zawarcie umowy u notariusza. Mozna to interpretowa¢ dwojako. A mianowicie, jezeli
osoba badana w pierwszej kolejnosci decydowatla o wyborze notariusza (tanszy lub drozszy)
1 dokonata wyboru drozszego notariusza, to mogto to dawac poczucie formy zabezpieczenia
1 w dalszej konsekwencji wybor umowy przedwstepnej w formie umowy cywilnoprawnej

badz tez badany nie chciat kolejny raz ponosi¢ wyzszych kosztow.

W celu uzyskania odpowiedzi na pytanie badawcze ,,jaki poziom zaufania wobec
posrednikoOw majg osoby badane”, poza powyze] omdwionymi decyzjami, w ankiecie
umieszczono pytania dotyczgce zaufania wobec posrednikow. Stwierdzenia dotyczace
uczciwos$ci oraz niezatajania wad przez posrednikdw zostaty bardzo nisko ocenione przez
osoby badane, tj. na poziomie 2,76 pkt. Oznacza to, ze badani wykazali niski putap zaufania
wobec posrednikoéw oraz uwazali, ze posrednik, aby osiggnaé swoj cel, moze zatai¢ wazne

dla nabywcy informacje, ewentualnie nie mieli w tym zakresie zdania (tab. 62).
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Tabela 64. Podsumowanie wynikéw uzyskanych w badaniu w odniesieniu do Hz —
niekorzystny wybor spowodowany uzyciem Systemu 1 moze skorygowaé korzystanie
z ushug posrednika

Na jakim poziomie
ksztaltuje, wsrod
0s0b badanych,
ocena korzysci
jakie niesie ze sobg
korzystnie z ustug
posrednika
nieruchomosci?

Hipoteza Pytanie badawcze Stwierdzenia Wynik przeprowadzonego
badawcza badania
(P_8) Posrednicy sa uczciwi. Qsobykl?adane .wykaza}y
(P_11) Po$rednik nie zataja ifu?;i;n;,ggilcomem
wad nieruchomosci. osrednikéw badZ nie
Pytanie 5 (P_12) Skorzystatbym fnial sdania wa(t m
Jaki poziom z poleconego przez zaersie - stwier}c]lzenie 8
zalffagla_lyobec posrednika notariusza. ocena 2,77 oraz 11 ocena
posrednikow 2.76.
deklarujg osoby Naiczedciei
badane? (P_13) Gdybym miat kupié¢ ajezescic) zaznaczana
nieruchomodci odpowiedz we wszystkich
skorzystatbym z ustug stwierdzeniach to ,,ani si¢
posrednika. nie zgadzam, ani si¢
zgadzam” oraz ,,trudno
powiedziec”.
Osoby posiadajgce
Pvtanic 6 doswiadczenie na rynku
C};y a jesli tak, to nieruchomosci nizej
w jaki sposob ’ oceniajg pomoc
osiadane posrednika w znalezieniu
B e dobrej lokalizacji niz
rynku W swoim zyciu OSQb}f takiego
nieruchomoéei dokonywatam/dokonywatem dgsw1qdcz§ma
H; wplywa na poziom wyboru nieruchomosci. nieposiadajace.
niekorzystny | zaufania wobec W odniesieniu dp ,
wybor posrednikow w pozostatych stwierdzen
spowodowany | obrocie brak jest r6znic ze
uzyciem nieruchomosciami? WZgl‘%‘du na ppsmdane
Systemu 1 doswiadczenie na rynku
moze nieruchomosci.
skorygowacé (P_1) Posrednik utatwia
korzystanie z uzyskanie kredytu
ustug na mieszkanie.
posrednika. (P_2) Posrednik ulatwia . -
Pytanie 7 znalezienie dobrego Badam df)jbrze oce n1a1.1
ytanie mozliwos¢ uzyskiwania

notariusza.

(P_3) Posrednik jest

W stanie uzyskac¢ wiecej
istotnych informacji

na temat nieruchomosci niz
ja sam/sama.

(P_4) Posrednik utatwia
znalezienie dobrej
lokalizacji wymarzone;j
nieruchomosci.

(P_5) Posrednik jest

w stanie wynegocjowac
lepszg cen¢ nieruchomosci
niz ja.

wickszej liczby informacji
przez posrednika niz
indywidualnie oraz
uzyskiwanie informacji na
temat stanu prawnego
nieruchomosci.
Najczg$ciej zaznaczana
odpowiedz we wszystkich
stwierdzeniach

to ,,zgadzam si¢”.
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Wynik przeprowadzonego
badania

Hipoteza Pytanie badawcze Stwierdzenia
badawcza
(P_6) Posrednik skraca czas
poszukiwania
nieruchomosci.

(P_7) Posrednik pomaga

w znalezieniu najlepszej
oferty.

(P_9) Posrednik utatwia
uzyskanie informacji

na temat stanu prawnego
nieruchomosci.

(P_10) Posrednik utatwia
uzyskanie informacji na
temat stanu technicznego
nieruchomosci.

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

W celu weryfikacji odpowiedzi na pytanie badawcze ,,czy a jesli tak, to w jaki sposob
posiadane do$wiadczenie na rynku nieruchomosci wplywa na poziom zaufania wobec
posrednikow w obrocie nieruchomos$ciami” umieszczono w ankiecie pytanie o posiadane
doswiadczenie. W wyniku analiz roznice statystycznie istotne uzyskano wytacznie
w stwierdzeniu dotyczacym pomocy posrednika w znalezieniu dobrej lokalizacji
wymarzonej nieruchomosci. Osoby nieposiadajace doswiadczenia na rynku nieruchomosci
wyzej ocenity pomoc niz osoby posiadajgce takie do§wiadczenie. W przypadku pozostatych
stwierdzen réznic statystycznie istotnych nie odnotowano. Oznacza to, ze doswiadczenia
na rynku nieruchomos$ci nie wptywaja na ocen¢ $wiadczonych ushug przez posrednika.
W zwiazku z niskimi ocenami zaufania wobec posrednikow nalezy uznaé to za zjawisko

niekorzystne.

W odniesieniu do ostatniego z pytan badawczych, a dotyczacego poziomu na jakim
ksztaltuje si¢, wsrod osob badanych, ocena korzysci jakie niesie ze soba korzystanie
z posrednika nieruchomosci, w zakresie pozyskiwania informacji badani dobrze oceniali
mozliwo$¢ uzyskiwania wigkszej liczby informacji przez posrednika niz indywidualnie oraz
uzyskiwanie informacji na temat stanu prawnego nieruchomosci (tab. 62). Najnizej w tej
grupie pytan badani ocenili ulatwienie przez posrednika uzyskania kredytu. Tak jak
w przypadku pozostatych stwierdzen, rowniez w odniesieniu do stwierdzen dotyczacych
zaufania wobec posrednika oraz poziomu na jakim ksztattuje si¢ ocena korzysci jakie niesie
ze sobg korzystanie z ustug posrednika, dokonano analizy tych stwierdzen wzgledem cechy

wiek, pte¢ oraz doswiadczenie na rynku nieruchomosci.
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Tabela 65. Rdéznice w odniesieniu do poziomu zaufania wobec posrednika oraz oceny
korzysci jakie niesie ze sobg korzystanie z uslug posrednika w obrocie nieruchomos$ciami
ze wzgledu na wiek, ple¢ oraz na posiadane do§wiadczenie na rynku nieruchomosci

ZAUFANIE WOBEC POSREDNIKA

Posrednik jest w stanie uzyska¢ wiecej
istotnych informacji na temat
nieruchomosci niz ja sam/sama (P_3).

Kobiety wyzej ocenialy mozliwos¢ uzyskania
istotnych informacji na temat nieruchomosci przez
posrednika niz m¢zczyzni.

Posrednik utatwia znalezienie dobrej
lokalizacji wymarzonej nieruchomosci
(P_4).

Kobiety wyzej ocenialy mozliwo$¢ znalezienia
dobrej lokalizacji wymarzonej nieruchomosci przez
posrednika niz mezczyzni.

Osoby nieposiadajace doswiadczenia w obrocie
nieruchomosciami  wyzej ocenialy mozliwo$é
ulatwienia  znalezienia  dobrej lokalizacji
nieruchomosci niz osoby, ktdre takie doswiadczenie
posiadaty.

Posrednik jest w stanie wynegocjowaé
lepsza cen¢ nieruchomosci niz ja (P_5).

Kobiety WyZej oceniaty mozliwos¢
wynegocjowania lepszej ceny nieruchomosci przez
posrednika niz mezczyzni.

Posrednik pomaga w znalezieniu
najlepszej oferty (P_7).

Kobiety wyzej ocenialy mozliwos¢ uzyskania
pomocy w znalezieniu najlepszej oferty przez
posrednika niz mezczyzni.

Osoby ponizej 22 roku zycia wyzej ocenialy pomoc
posrednika w znalezieniu najlepszej oferty niz
osoby z grupy powyzej 22 roku zycia.

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Podsumowujac rozwazania dotyczace postawionych w niniejszej dysertacji hipotez

badawczych, na podstawie przeprowadzonych badan empirycznych nalezy:

e Hj potwierdzi¢ - System 1 bierze udziat w procesie wstgpnej selekcji nieruchomosci

1 przyczynia si¢ do odrzucenia tanszej oraz przyjecia drozszej oferty.

e Hj odrzuci¢ — System 2 nie koryguje, w badanym zakresie, niekorzystnego wyboru

spowodowanego uzyciem Systemu 1.

e Hj potwierdzi¢ - niekorzystny wybor spowodowany uzyciem Systemu 1 moze
skorygowa¢ korzystanie z ustug posrednika. Biorgc pod uwage niski poziom zaufania
wobec posrednikoOw oraz dobrg oceng korzysci jaka niesie ze sobg korzystanie z ustug
posrednika , nalezy uzna¢, ze badani doceniaja obnizanie kosztow transakcyjnych przez
posrednikow, jednak moga ponosi¢ dodatkowe koszty na weryfikacje informacji

wskazywanych przez posrednikow.
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V1.7. Podsumowanie

Rozdziat VI stuzyl przedstawieniu wynikéw przeprowadzonego badania
empirycznego. Zebrane w badaniu dane poddano analizie statystycznej. Réznice oraz
zaleznos$ci obliczono w sposob adekwatny do charakteru zmiennych oraz postawionych
pytan badawczych. Uzyskane wyniki zinterpretowano. Ostatni podrozdzial zawiera dyskusj¢

wynikow.
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Rozdzial VII. Wnioski koncowe

Glownym celem niniejszej pracy bylo okreslenie roli Systemu 1 oraz Systemu 2
podczas podejmowania decyzji o zakupie nieruchomosci w kontek$cie obnizania kosztow
transakcyjnych zakupu. Realizujac tak przyjety cel dodatkowo sformutowano hipoteze
gtowna, zgodnie z ktorg podejmujac ztozone decyzje nabywcy nieruchomos$ci wykazuja
sklonno$¢ do obnizania kosztow transakcyjnych w oparciu o uruchamianie Systemu 1
(zamiast Systemu 2), co w konsekwencji prowadzi do wyboru mniej korzystnej oferty.
Przedstawiono réwniez hipotezy czastkowe oraz postawiono pytania badawcze, na ktoére
odpowiedzi poszukiwano wykorzystujac metode analizy 1 krytyki pisSmiennictwa oraz
metody statystyczne. Dla realizacji celu, weryfikacji hipotez oraz odpowiedzi na pytania

badawcze, dysertacj¢ podzielono na dwie gtowne czegsci — teoretyczng oraz empiryczng.

Czgsci teoretycznej zostaly przyporzadkowane pierwsze cztery rozdziaty pracy.
Rozdziat 1 stanowit analiz¢ pisSmiennictwa pod katem ujmowania wpltywu czynnikoéw
pozaekonomicznych, w tym psychologicznych, przez przedstawicieli roznych nurtéw
w historii mysli ekonomicznej. Odpowiadajac zatem na pierwsze pytanie badawcze, nalezy
stwierdzi¢, ze w przegladzie mysli teorii ekonomicznych odnalezé mozna zaréwno
tendencje zmierzajace do odrzucania, jak 1 do akceptowania czynnikdéw psychologicznych
jako bioragcych udziat w procesie dokonywania wyboréw ekonomicznych. Co warte
podkreslenia, w przypadku akceptacji dostrzegano, ze natura ludzka moze mie¢ wplyw

zardwno na proces podejmowania decyzji, jak i na ostateczny jej rezultat.

Rozdziat 11 odpowiada na kolejne dwa pytania badawcze a mianowicie - jaka jest
istota kosztéw transakcyjnych oraz jakie moga by¢ konsekwencje wysokich kosztéw
transakcyjnych? Koszty transakcyjne zwigzane sg z prawami wlasno$ci. Z jednej strony
zatem mamy ograniczono$¢ dobr, z drugiej za$ natur¢ cztowieka, ktoérego checi posiadania
sg nieograniczone. Jednocze$nie zbywanie, nabywanie, ale i uzytkowanie dobr ma wptyw
na powstawanie kosztow transakcyjnych. S3a one zwigzane ze zdobywaniem
1 przetwarzaniem informacji, negocjowaniem kontraktéw oraz egzekwowaniem umow.
Wysokie koszty transakcyjne prowadzi¢ moga do ograniczenia aktywnos$ci ekonomiczne;j,
a takze do obnizania satysfakcji z przeprowadzonej transakcji, zarOwno po stronie

nabywcow, jak i po stronie sprzedajacych.

Analize literatury pod katem uzyskania odpowiedzi na kolejne, czwarte pytanie

badawcze przeprowadzono w rozdziale III niniejszej dysertacji. Struktura rynku
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nieruchomo$ci — jego rdéznorodnos¢, na ktora skladaja si¢ dobra substytucyjne
i komplementarne,  indywidualne preferencje nabywcow, wystgpowanie efektow
zewngetrznych — sprzyja powstawaniu kosztéw transakcyjnych. Na ich wysoko$¢ dodatkowo
wpltywa towarzyszaca wymianie asymetria informacji, ograniczone zdolnosci poznawcze
uczestnikow rynku oraz zachowania oportunistyczne. Natomiast wysokie koszty pozyskania
informacji, nieuczciwo$¢ kontrahentéw czy ujmowanie w kryteriach wyboru tylko
niektorych czynnikow moga prowadzi¢ do rezygnacji z finalizacji lub braku satysfakc;ji
po zrealizowanej transakcji.

Ostatni z czes$ci teoretycznej — IV rozdziat prowadzi do odpowiedzi na piate i szoste
pytanie badawcze. Z kazdym z etapow procesu wyboru i zakupu nieruchomosci zwigzane
sg okreslone koszty transakcyjne. Na przyklad na etapie wstepnej selekcji nieruchomosci
duza rol¢ odgrywa pozyskiwanie informacji na temat dost¢pnych ofert czy analiza
1 weryfikacja danych. Sg to czynnosci bardzo czasochtonne, a uwzglgdniajac asymetri¢
informacji, nie zawsze przynoszace satysfakcjonujacy skutek. Stad uczestnicy rynku daza
do obnizania kosztow transakcyjnych poprzez korzystanie z instytucji. Funkcje instytucji
petnig np. posrednicy w obrocie nieruchomos$ciami. Jednocze$nie jednostka dokonuje
wyborow korzystajac z dwoch systemdéw — automatycznego i §wiadomego. System 1, czyli
automatyczny stuzy wyborom i decyzjom podejmowanym w oparciu o uproszczone metody
wnioskowania. Stanowi zatem, w niektorych sytuacjach, sposob obnizania kosztéw

transakcyjnych.

Kolejny, V rozdzial tworzy wstgp do empirycznej czesci dysertacji. Zawarto w nim
opis zastosowanej metody, omowiono postawione w rozprawie pytania i hipotezy badawcze
oraz scharakteryzowano probe badawczg.

W rozdziale VI zaprezentowano wyniki badania empirycznego, ktore sktadato sie¢
z 3 czesci 1 zostato skonstruowane w taki sposdb, aby umozliwi¢ weryfikacj¢ postawionych
w dysertacji hipotez badawczych. Zastosowane narzgdzia badawcze to ankieta oraz
eksperyment. Zebrane dane poddano analizie statystycznej. Roznice oraz zalezno$ci

obliczono w sposob adekwatny do charakteru zmiennych oraz postawionych pytan

badawczych.

Uzyskane wyniki z badania empirycznego pozwalaja na przyjecie nastgpujacych
wnioskow:

1. System 1 w oparciu o zalagczone do oferty zdjgcia nieruchomosci moze

spowodowac¢ na etapie wstepnej selekcji odrzucenie korzystniejszej oferty. W rezultacie
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przyszty nabywca dokonuje mniej korzystnego wyboru (nizsza satysfakcja pozakupowa),
rezygnuje z zakupu lub po obejrzeniu nieruchomos$ci wraca do etapu wstepnej selekcji i tym
samym ponosi wyzsze koszty transakcyjne ex ante.

2. Nie wykazano, aby w badanym zakresie deklarowany sposob podejmowania
decyzji zakupowych miat wptyw na wybdr nieruchomosci. Jednak wykazano, ze szansa
wyboru oferty 1, czyli mniej korzystnej, maleje w przypadku osob, ktore o dokonaniu
zakupu decyduja samodzielnie. Dalej moze to $wiadczy¢ o tym, ze osoby takie uruchamiaja
System 2 1 poddajg oferte bardziej szczegdlowej analizie niz osoby, ktore w decyzjach
wspomagajg si¢ opiniami osob trzecich.

3. Nie stwierdzono wptywu wybranych cech nieruchomosci na wybor
nieruchomosci na etapie wstgpnej selekcji ofert.

4. Nie stwierdzono wplywu braku do$wiadczenia w zakresie dokonywanych
transakcji na rynku nieruchomosci na wybdr nieruchomosci na etapie wstgpnej selekcji
ofert.

5. Osoby badane deklarowaty niski poziom zaufania wobec posrednikow lub
nie mialy w tym zakresie zdania. Oznacza to, ze pomimo dostrzegania korzysci, badani
moga korzysta¢ z ustug posrednika w ograniczonym zakresie badz tez weryfikowaé
uzyskane od posrednika informacje. W konsekwencji przyczynia¢ si¢ to moze do wzrostu
kosztow transakcyjnych.

6. Posiadane doswiadczenie na rynku nieruchomos$ci nie wptywa na poziom
zaufania wobec posrednikoéw w obrocie nieruchomosciami. Jednak w przypadku pomocy
posrednika w znalezieniu dobrej lokalizacji nieruchomos$ci osoby posiadajace
do$wiadczenie nizej ocenity t¢ pomoc niz osoby takiego doswiadczenia nieposiadajace.

7. Osoby badane na dobrym poziomie oceniaty korzysci, jakie niesie ze soba
korzystanie z ustug posrednikow w obrocie nieruchomosciami. Oznacza to, ze badani
dostrzegaja mozliwos$¢ obnizenia, przez posrednika, kosztow transakcyjnych ex ante, jak

np. czasu poswigcanego na poszukiwanie ofert spetniajacych ich oczekiwania.

Powyzsze wnioski pozwalaja w dalszej kolejnosci na weryfikacje hipotez —
czastkowych oraz gtowne;j. I tak w odniesieniu do Hi — System 1 w ztozonych decyzjach
dotyczacych wyboru nieruchomosci moze spowodowac¢ mniej korzystny wybor oraz do H3
— niekorzystny wyboér spowodowany uzyciem Systemu 1 moze skorygowaé korzystanie

z ustug posrednika, hipotezy nalezy potwierdzi¢. Natomiast w przypadku H» — niekorzystny
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wybor spowodowany uzyciem Systemu 1 moze skorygowaé dziatanie Systemu 2, hipoteze
na tym etapie badan nalezy odrzucic.

Analiza literatury wykazata, ze System 1, czyli intuicyjny jest uruchamiany
w podejmowaniu nieskomplikowanych lub schematycznych, czyli powtarzalnych decyz;ji.
Natomiast w wyborach, w ktorych potrzebna jest interpretacja wielu danych proces ich
podejmowania wspomagany jest przez System 2, czyli racjonalny. Oznacza to, ze jednostka
korzysta z obu systeméw. Co wigcej, kiedy wymaga tego sytuacja, systemy dziataja
naprzemiennie. Wybor nieruchomosci zwigzany jest z potrzeba przeprowadzenia analizy
duzej liczby danych, co wskazuje na potrzebe uzycia Systemu 2, wzglednie obu systemow.
Jak wynika z przeprowadzonych badan, w trakcie wyboru nieruchomo$ci nabywca
w zalezno$ci od sposobu prezentacji oferty postuguje si¢ Systemem 1 lub Systemem 2.
Ponadto System 2 nie we wszystkich opisywanych przypadkach dokonuje korekty
w kierunku korzystniejszego wyboru. Potwierdzaja to wyniki uzyskane dla grupy
A w przedmiotowym badaniu. Zatagczone do badania zdj¢cia spowodowaty wybodr drozszej
1 mniej atrakcyjnej, z punktu widzenia ekonomicznej racjonalnosci, oferty. Dalej oznacza
to, ze System 1 w zlozonych decyzjach, do jakich nalezy wybor nieruchomosci, moze

wprowadza¢ w btad. Natomiast System 2 nie zawsze niweluje skutki dzialania Systemu 1.

Biorac pod uwagge fakt, ze wysokie koszty transakcyjne towarzysza kazdemu etapowi
podejmowania decyzji na rynku nieruchomos$ci 1 mogg przyczynia¢ si¢ do zaniechania
aktywnosci, czes¢ nabywcow decyduje si¢ na skorzystanie z ustug posrednika. Badani
na dobrym poziomie oceniali korzy$ci, jakie przynosi udzial posrednika w procesie wyboru
1 zakupu nieruchomosci. Stad bez watpienia niekorzystny wybor spowodowany uzyciem
Systemu 1 moze skorygowaé korzystanie z ustug posrednika. Weryfikujac warunki
sprzyjajace obnizeniu kosztow transakcyjnych potencjalnego nabywcy przez posrednika
w obrocie nieruchomosciami, nalezy stwierdzi¢, ze problem stanowi poziom zaufania wobec
posrednikow. A mianowicie deklarowany niski poziom zaufania powodowaé moze
podejmowanie dodatkowych czynnosci, ktore to z kolei prowadza do wzrostu kosztow

transakcyjnych (rys. 5).
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Rysunek 5. Proces wyboru nieruchomosci a koszty transakcyjne

Czynniki obnizajace koszty:

1. ocena korzysci jakie niesie ze sobg korzystanie z ustug
posrednikow

2. preferencja w zakresie samodzielnego podejmowania

Czynniki .
decyzji

wptywajace
na dttEC\LZJZ:’ Czynniki podwyzszajace koszty:
proste bodzce - 1. niski poziom zaufania wobec posrednikow

zdjecia 2. System 1 — sktonno$¢ do obnizania kosztow
transakcyjnych poprzez stosowanie uproszczonych

Decyzja o wyborze

Wysokos¢ kosztow
transakcyjnych

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zebranych w badaniu autorskim

Badanie zawierato ograniczenia. Zostato przeprowadzone na grupie 232 studentdw,
w tym 61% stanowily osoby ponizej 22 roku zycia. Cho¢ osoby w mlodym wieku czesto
poszukuja nieruchomos$ci pod wynajem lub zakup, to powtérzenie badan na grupie
reprezentatywnej dla wybranego wojewodztwa badz catej Polski mogloby pozwoli¢
na dokonanie dokladniejszych analiz. Ponadto liczebno$¢ grupy, ktora stanowita przy
wyborze ofert grupe kontrolng (grupa C), byla mniejsza anizeli liczebno$¢ pozostatych
dwoch grup (grupy A oraz B). Ze wzgledu na zlozono$¢ procesu wyboru nieruchomosci
analizie wyboru ofert zostal poddany tylko etap wstepny, tj. wyboru ofert, ktére badani
chcieliby obejrze¢ w rzeczywistosci. Badani nie mogli zadawa¢ pytan. W grupie A jedna
oferta zawierata zdjecia mieszkania umeblowanego, druga za$§ zdjgcia mieszkania

nieumeblowanego, co badani mogli odbiera¢ jako zakup z meblami oraz zakup bez mebli.

Wyniki uzyskane w badaniu wymagaja dalszego doprecyzowania, czyli na przyktad
przeanalizowania tego, dlaczego osoby posiadajace doswiadczenie na rynku nieruchomosci

nizej ocenity twierdzenie P_3 ,,posrednik jest w stanie uzyska¢ wigcej informacji na temat
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nieruchomosci niz ja sam/sama”. Oznacza to, ze po zakonczeniu badania przez osoby badane
oraz po analizie udzielonych odpowiedzi badacz powinien zada¢ dodatkowe pytania, jak np.
»Jjak oceniasz swoje doswiadczenia na rynku nieruchomosci”. Uzyskane w ten sposob
informacje moglyby wyjasni¢ pojawiajacy si¢ brak zaufania wobec innych uczestnikow

rynku nieruchomosci jak np. posrednikéw w obrocie nieruchomosciami.

Ponadto w badaniu zatozono, ze w bloku 3-pietrowym brak jest windy co powoduje,
ze mieszkanie polozone na I pigtrze jest atrakcyjniejsze od mieszkania potozonego na II
pietrze. Jako atrakcyjniejsze uznano mieszkanie w budynku wybudowanym w 1998 roku niz
w budynku z 1950 roku. Tym samym nie uwzgledniono rzeczywistych preferencji osob
badanych. Cho¢, zalozenia przyj¢to w oparciu o analiz¢ ofert prezentowanych w Internecie,

to w kolejnych badaniach warto uwzgledni¢ w ankiecie pytania doprecyzowujace t¢ kwesti¢.

Wyniki badan przeprowadzonych na rzecz niniejszej dysertacji, przyczyniajg si¢

do poglebienia wiedzy w zakresie:

e znajomosci mechanizméw wplywajacych na wybory dokonywane na rynku
nieruchomoéci,
e kosztéw transakcyjnych powstajacych w procesie wyboru nieruchomosci oraz

czynnikow wptywajacych na ich podwyzszanie i obnizanie.

Badania warto powtorzy¢ na grupie osob poszukujacych nieruchomosci, poszerzajac
analiz¢ o pozostale etapy procesu wyboru i zakupu nieruchomosci. Pozwoli to na dalsza
identyfikacj¢ czynnikow powodujacych podwyzszanie oraz obnizanie kosztow
transakcyjnych. Szczeg6lnego doprecyzowania wymaga tutaj mozliwo$¢ korygowania
niekorzystnych wyboréw spowodowanych uzyciem Systemu 1 przez dziatanie Systemu 2.
Podejmowanie badan z poruszonego w niniejszej dysertacji zakresu oraz ich publikacja
moga wplyna¢ na wzrost Swiadomosci uczestnikow rynku nieruchomosci w prezentowanym

zakresie.

Rozwazania w niniejszej dysertacji mozna podsumowaé stowami Kahnemana
1 Tversky’ego (1973 b, str. 48) — ,,W dokonywaniu przewidywan i osgdow w warunkach
niepewnosci, ludzie nie wydajg si¢ kierowa¢ rachunkiem zmian lub statystyczng teorig
przewidywan. Zamiast tego, polegaja na ograniczonej liczbie heurystyk, ktdre czasami

prowadza do powaznych i systematycznych btedow”.
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Zakaczniki

Zalacznik nr 1

Grupa A.
Decyzja 1

Problem 1. Wyobraz sobie ze posiadasz o 300 zt wigcej niz rzeczywiscie masz w tym
momencie w portfelu. Zaproponowano Tobie dokonanie nastgpujacego wyboru:
A. 100 zt pewnego zysku, albo
B. 50% szansy zeby zyska¢ PLN 200 a
50% szansy zeby straci¢ PLN 0.

Ktorg opcje wybierasz?

Problem 2. Wyobraz sobie Ze posiadasz o 500 zt wigcej niz rzeczywiscie masz w tym
momencie w portfelu. Zaproponowano Tobie dokonanie nastgpujacego wyboru:
A. 100 zt pewnej straty, albo
B. 50% szansy zeby straci¢ PLN 200 a
50% szansy zeby straci¢ PLN 0.

Ktorg opcje wybierasz?

Decyzja 2.

Wybor notariusza do umowy kupna-sprzedazy.

Korzystasz z ustug posrednika nieruchomosci. W celu podpisania umowy kupna-sprzedazy,
masz nastepujacy wybor wsrdd notariuszy:
Notariusz 1. Koszt ustugi wynosi 3.500 zt. Posrednik nieruchomosci nie zna tego notariusza.

Notariusz 2. Koszt ustugi wynosi 4.500 zt. Wedlug posrednika ten notariusz jest dobry.

Ktorego notariusza wybierasz?

221



Decyzja 3.

Podpisanie umowy przedwstepne;.

Kupujac mieszkanie, trzeba podpisa¢ umowe przedwstepng w celu zabezpieczenia
transakcji. W momencie podpisania umowy przedwstepnej, jako kupujacy musisz zaptacic¢
zadatek bezzwrotny wysokosci 10% wartosci transakcji (w tym przypadku 48 000 zt).
W przypadku rezygnacji z transakcji przez Ciebie, zadatek przepadnie. W przypadku
rezygnacji przez sprzedajacego, otrzymasz podwojng kwote (96 000 zt). Celem zadatku jest
zapobieganie wycofania si¢ z transakcji jednego z kontrahentdw, poniewaz moze
to spowodowac powazne straty dla drugiego kontrahenta.

Umowe przedwstepng mozna podpisa¢ w formie:

Opcja 1. Umowy cywilno-prawne;j.

Opcja 2. Umowy u notariusza.

Podpisujac umowg cywilno-prawng, nie ponosisz dodatkowych kosztow.

Umowa podpisana u notariusza powoduje ze stracisz dodatkowe 2.200 zi, poniewaz tyle
wynosi oplata notarialna.

Notariusz wprowadzi wzmiank¢ na temat transakcji do ksiggi wieczystej. Zaleta podpisania
umowy u notariusza jest fakt, ze w przypadku oszustwa sprzedajacego, tatwiej jest

wyegzekwowac¢ postanowienia tej umowy w sadzie.

Ktorg opcje wybierasz?
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GRUPA B

Decyzja 1

Problem 1. Wyobraz sobie ze posiadasz o 300 zl wigcej niz rzeczywiscie masz w tym
momencie w portfelu. Zaproponowano Tobie dokonanie nast¢pujacego wyboru:
A. 100 zt pewnego zysku, albo
B. 50% szansy zeby zyska¢ PLN 200 a
50% szansy zeby straci¢ PLN 0.
Ktora opcje wybierasz?

Problem 2. Wyobraz sobie ze posiadasz o 500 zt wigcej niz rzeczywiscie masz w tym
momencie w portfelu. Zaproponowano Tobie dokonanie nastgpujacego wyboru:
A. 100 zI pewnej straty, albo
B. 50% szansy zeby straci¢ PLN 200 a
50% szansy zeby straci¢ PLN 0.

Ktorg opcje wybierasz?

Decyzja 2.

Wybor notariusza do umowy kupna-sprzedazy.

Korzystasz z ustug posrednika nieruchomosci. W celu podpisania umowy kupna-sprzedazy,

masz nastgpujacy wybor wsrod notariuszy:

Notariusz 1. Koszt ustugi wynosi 3.500 zi. Posrednik nieruchomosci nie zna tego notariusza.

Notariusz 2. Koszt ustugi wynosi 4.500 zt. Wedlug posrednika ten notariusz jest dobry.

Ktorego notariusza wybierasz?

223



Decyzja 3.

Podpisanie umowy przedwstepne;.

Kupujac mieszkanie, trzeba podpisa¢ umowe przedwstepng w celu zabezpieczenia
transakcji. W momencie podpisania umowy przedwstepnej, jako kupujacy musisz zaptacic¢
zadatek bezzwrotny wysokosci 10% wartosci transakcji (w tym przypadku 48 000 zt).
W przypadku rezygnacji z transakcji przez Ciebie, zadatek przepadnie. W przypadku
rezygnacji przez sprzedajacego, otrzymasz podwojng kwote (96 000 zt). Celem zadatku jest
zapobieganie wycofania si¢ z transakcji jednego z kontrahentdw, poniewaz moze
to spowodowac powazne straty dla drugiego kontrahenta.

Umowe przedwstepng mozna podpisa¢ w formie:

1. Umowy cywilno-prawne;.

2. Umowy u notariusza.

Podpisujac umoweg w formie cywilno-prawnej, nie ponosisz dodatkowych kosztow.
Umowa podpisana u notariusza jest swoim rodzaju gwarancja.

Za 2.200 zt (optata notarialna) zapewniasz sobie pewnos$¢ ze sprzedajacy nie ma mozliwosci
sprzedazy nieruchomos$ci komus$ innemu (poniewaz notariusz wprowadzi wzmianke

w ksiedze wieczystej na temat transakcji kupna-sprzedazy).

Zaleta podpisania umowy u notariusza jest fakt, ze w przypadku oszustwa sprzedajacego,

fatwiej jest wyegzekwowac postanowienia tej umowy w sadzie.

Ktorg opcje wybierasz?
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Grupa C.

Decyzja 1

Problem 1. Wyobraz sobie ze posiadasz o 300 zt wigcej niz rzeczywiscie masz w tym
momencie w portfelu. Zaproponowano Tobie dokonanie nastgpujacego wyboru:
A. 100 zt pewnego zysku, albo
B. 50% szansy zeby zyska¢ PLN 200 a
50% szansy zeby straci¢ PLN 0.

Ktorg opcje wybierasz?

Problem 2. Wyobraz sobie ze posiadasz o 500 zl wigcej niz rzeczywiscie masz w tym
momencie w portfelu. Zaproponowano Tobie dokonanie nastgpujacego wyboru:
A. 100 zt pewnej straty, albo
B. 50% szansy zeby straci¢ PLN 200 a
50% szansy zeby straci¢ PLN 0.

Ktorg opcje wybierasz?

Decyzja 2.

Podpisanie umowy przedwstepne;.

Kupujac mieszkanie, trzeba podpisa¢ umoweg przedwstepng w celu zabezpieczenia
transakcji. W momencie podpisania umowy przedwstepnej, jako kupujacy musisz zaptaci¢
zadatek bezzwrotny wysokosci 10% warto$ci transakcji (w tym przypadku 48 000 zi).
W przypadku rezygnacji z transakcji przez Ciebie, zadatek przepadnie. W przypadku
rezygnacji przez sprzedajacego, otrzymasz podwojna kwote (96 000 zt). Celem zadatku jest
zapobieganie wycofania si¢ z transakcji jednego z kontrahentdw, poniewaz moze
to spowodowac powazne straty dla drugiego kontrahenta.

Umowe przedwstepng mozna podpisa¢ w formie:
Opcja 1. Umowy cywilno-prawne;j.

Opcja 2. Umowy u notariusza.

Podpisujac umowg cywilno-prawng, nie ponosisz dodatkowych kosztow.
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Umowa podpisana u notariusza powoduje ze stracisz dodatkowe 2.200 zi, poniewaz tyle

wynosi oplata notarialna.

Notariusz wprowadzi wzmiank¢ na temat transakcji do ksiggi wieczystej. Zaleta podpisania
umowy u notariusza jest fakt, ze w przypadku oszustwa sprzedajacego, tatwiej jest

wyegzekwowac¢ postanowienia tej umowy w sadzie.

Ktorg opcje wybierasz?

Decyzja 3.

Wybor notariusza do umowy kupna-sprzedazy.

Korzystasz z ustug posrednika nieruchomosci. W celu podpisania umowy kupna-sprzedazy,

masz nastepujacy wybor wsrdd notariuszy:

Notariusz 1. Koszt ustugi wynosi 3.500 zt. Posrednik nieruchomos$ci nie zna tego notariusza.

Notariusz 2. Koszt ustugi wynosi 4.500 zt. Wedlug posrednika ten notariusz jest dobry.

Ktorego notariusza wybierasz?
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Zalacznik nr 2

Wyobraz sobie ze posiadasz wolne $rodki, ktore mozesz przeznaczy¢ na wklad wilasny
umozliwiajacy zakup mieszkania. Masz réwniez odpowiedni dochod aby bank bez problemu
udzielit Tobie kredytu na sfinansowanie brakujgcej kwoty. Jednym zdaniem jeste§ w stanie
wygospodarowa¢ fundusze na ,,wlasne M”.

Za chwile obejrzysz dwie oferty. Zdecyduj, ktéra z nich chciatabys$/chciatby$ obejrzec
w rzeczywistos$ci, a z ktdrej zrezygnujesz na podstawie zaprezentowanych ofert. Przy

wybranej ofercie postaw w kratce krzyzyk.

Oferta 1

Polecam 3-pokojowe mieszkanie, 64 m?, znajdujace sie na Il pietrze (budynek 3-pietrowy,
rok budowy 1950). Spokojna dzielnica, atrakcyjna lokalizacja. Nieruchomos$¢ oddalona
od Twojego miejsca zatrudnienia 900 m. Blisko polozone sklepy oraz przystanki
komunikacji miejskiej. Cena 480.000 zi, rynek wtdrny, mieszkanie $wiezo po remoncie,
okna plastikowe. Niski czynsz w wysokosci 350 zt, ogrzewanie miejskie. Dodatkowo

do wykorzystania piwnica oraz mozliwo$¢ wykupienia miejsca parkingowego.

Wybieram oferte 1

[ ]

Oferta 2

Polecam 3-pokojowe mieszkanie, 75 m?, znajdujace sie na I pietrze (budynek 3-pictrowy,
rok budowy 1998). Spokojna dzielnica, atrakcyjna lokalizacja. Nieruchomos$¢ oddalona
od Twojego miejsca zatrudnienia 800 m. Blisko polozone sklepy oraz przystanki
komunikacji miejskiej. Cena 480.000 zi, rynek wtdrny, mieszkanie $wiezo po remoncie,
okna plastikowe. Niski czynsz w wysokosci 350 zt, ogrzewanie miejskie. Dodatkowo

do wykorzystania piwnica oraz mozliwo$¢ wykupienia miejsca parkingowego.

Wybieram oferte¢ 2

[ ]
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Oferta 1 (mieszkanie 1) — Grupa A oraz Grupa B
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Grupa A Oferta 2 (mieszkanie 2)
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ANKIETA

Zatacznik nr 3

1. Prosze ocenié, jak zgadza si¢ Pan/Pani z nastgpujgcymi stwierdzeniami, dotyczacymi korzysci
skorzystania z ustug posrednika nieruchomosci

. Ani si
Catkowicie . | S1¢ ..
. Nie nie Calkowicie Trudno
. . nie Zgadzam C
Stwierdzenie zgadzam | zgadzam, . zgadzam | powiedzie¢
zgadzam . L si¢ .
s si¢ ani si¢ si¢
¢ zgadzam
a. Posrednik utatwia uzyskanie
. . o m o m m o
kredytu na mieszkanie.
b. Posrednik utatwia
. . o m o m O o
znalezienie dobrego notariusza
c. Posrednik jest w stanie
uzyska¢ wigcej istotnych
. . i O o m O o
informacji na temat
nieruchomosci niz ja sam/sama
d. Po$rednik utatwia
znalezienie dobrej lokalizacji ] O ] o o |
wymarzonej nieruchomosci.
¢. Posrednik jest w stanie
wynegocjowac lepsza ceng | o ] i o ]
nieruchomosci niz ja.
f. Posrednik skraca czas
T L. o m o m m o
poszukiwania nieruchomosci.
g. Posrednik pomaga
R . o O o m O o
w znalezieniu najlepszej oferty.
h. Posrednicy sg uczciwi. ] ] ] i ] ]
1. Posrednik utatwia uzyskanie
informacji na temat stanu ] O ] o O |
prawnego nieruchomosci.
j. Posdrednik utatwia uzyskanie
informacji na temat stanu ] mi ] i o ]
technicznego nieruchomosci.
k. Posrednik nie zataja wad
: . o m o m m o
nieruchomosci.
1. Skorzystatbym z poleconego
. . X i O o m O o
przez posrednika notariusza.
m. Gdybym miat kupié
nieruchomosci, skorzystatbym | o ] i o |
z ushug posrednika.

2. Prosze ocenié, jak istotne sg nastgpujace sprawy przy wyborze Pani/Pana wymarzonego

mieszkania (nieruchomosci).

Zwracam uwage,
Catkowicie . ale nie jest Bardzo Trudno
- Nieistotne o Istotne | . C
nieistotne czynnikiem istotne | powiedzie¢
decydujacym
a. Lokalizacja
. " m m O m m i
nieruchomosci
b. Mozliwo$¢ wykupienia
L ) m m m m m i
miejsca parkingowego.
c. Odleglos¢ od miejsca
m m O m m i
pracy.
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Zwracam uwage,
Calkowicie . ale nie jest Bardzo Trudno
- Nieistotne o Istotne | . C
nieistotne czynnikiem istotne | powiedzie¢
decydujacym
d. Liczba pomieszczen. i i o i o o
e. Pietro, na ktérym
A . m m m m m i
znajduje sie mieszkanie.
f. Wiek budynku, w ktorym
A : m m O m m i
znajduje si¢ mieszkanie.
3. Prosze oceni¢, jak zgadza si¢ Pan/Pani z nastepujacymi stwierdzeniami.
Catkowicie . Am. S .
. Nie nie Calkowicie
. . nie Zgadzam Trudno
Stwierdzenie zgadzam | zgadzam, . zgadzam S
zgadzam . L si¢ . powiedzie¢
. si¢ ani si¢ si¢
si¢
zgadzam
a. Gdy podejmuje decyzje
0 zakuplg 0 Wy§0k1ej wartosci 5 5 5 5 5 g
transakcji, wspieram si¢
opiniami 0s6b trzecich.
b. Jezeli mi si¢ co$ bardzo
podoba, nie zagl¢biam si¢ ] mi ] i o ]
w opis oferty.
c. Urzadzajac wtasng
przestrzen, wybieram raczej
. . o m o m m o
ciepty styl niz nowoczesny,
chlodny.
d. Czystos¢ i porzadek w domu
. . o m o m m o
sa dla mnie wazne.
e. W trakcie zakupow
najwazniejsze jest dla mnie ] O ] o O |
pierwsze wrazenie.
f. Dokonujac zakupu, zawsze
analizuj¢ doktadnie szczegoty ] O ] o O ]
oferty.
g. O dokonaniu zakupu
. . o m o m m o
decyduje samodzielnie.
Metryczka
L Nigd
W swoim zyciu 1 iizy
dokonywatam/dokonywatem wyboru ——
. . Dwa razy 1 wigcej
nieruchomosci - — ——
Uczestnicze w obrocie nieruchomogciami
Pte¢ Kobieta Mgzczyzna
Obecne jestem zatrudniona(na) Tak Nie
Tryb studidow Stacjonarny Niestacjonarny
Wiek LAT
Studia licencjackie
. ., Studia inzynierskie
Rodzaj studiow Studia magisterskie
Studia magisterskie + podyplomowe
Prosz¢ wskazac¢ kierunek studiow
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