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Abstrakt. Opracowanie jest probg analizy celow i wyboréw zwigzanych z konsumpcja
zywnosci. Studium stanowi wglad w decyzje migdzyokresowe, zawierajace w sobie aspekt
niepewnosci i ryzyka. Wnioski z badan wlasnych zostaly oparte na modelu dyskontowa-
nia hiperbolicznego, ktory opisuje niezgodne preferencje, czgsto pojawiajace sie¢ migedzy
celami hedonicznymi a utylitarnymi, kiedy alternatywy decyzyjne sa dost¢pne w roznym
czasie. Dyskusja nawigzuje rowniez do badan z zakresu neuroekonomii.

Stowa kluczowe: konsument, konsumpcja, teoria wyboru, cele hedoniczne, cele utylitar-
ne, dyskontowanie hiperboliczne, wybdr miedzyokresowy, neuroekonomia, zywno$é

WSTEP

Konflikt celow jest jednym z najbardziej nieprzyjemnych doswiadczen w naszym
zyciu. Kompromis wymaga bowiem od nas zrezygnowania z osiggni¢cia danego celu,
aby byla mozliwa realizacja innego celu. Skutkiem takiego ustgpstwa jest najczesciej
$wiadomos¢ utraty czegos i uczucie zalu. Aby unikna¢ negatywnych nastepstw kom-
promisu, zdarza si¢, ze $wiadomie lub pod$swiadomie wybieramy bez zastanowienia
jeden cel i staramy si¢ nie mysle¢ o innych alternatywach, tak aby przypadkiem nie
doj$¢ do wniosku, ze sa one w jakim$ aspekcie lepsze od opcji wybranej przez nas
[Aaker i Lee 2001]. Ten schemat postgpowania jest odpowiedzialny za wybor nieopty-
malny. Blokowanie poglgbionej analizy dostepnych alternatyw jest charakterystyczne
dla zbioru celéw, gdzie przynajmniej jeden jest poddawany systemowi intuicyjnej,
automatycznej oceny. Pozostate cele moga podlegac refleksyjnej, racjonalnej ewaluacji.
Proces, ktorym rzadzi uczucie i intuicja jest bardzo szybki i skumulowany w czasie;
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2 A. Wielicka

z kolei proces ewaluacji, polegajacy na refleksyjnym mysleniu, jest powolny i zazwy-
czaj mniej perswazyjny. Idea, Ze cele moga by¢ ewaluowane na te dwa sposoby pojawi-
la si¢ juz w czasach starozytnych, a teraz znajduje zastosowanie i przezywa renesans
w teoriach dualnych procesow, ktore podkreslaja roznice migdzy szybkimi i skojarze-
niowymi formami jednych sadow a powolna i refleksyjng naturg innych. Te dwie meto-
dy poznawcze sa powigzane z dwoma glownymi systemami decyzyjnymi, ktore dziataja
réwnolegle, ale pelnig inng funkcj¢ w procesie oceny, dlatego ich dzialanie nie moze
by¢ przypisywane do okreslonego semantycznego znaczenia celu. System 1 jest opisy-
wany w literaturze jako generujacy intuicyjne odpowiedzi bardzo szybko, prawie row-
nolegle z bodzcami, ktore aktywujg jego dziatanie. System 2 kontroluje jako$¢ odpo-
wiedzi, a takze moze wprowadzaé swoje odpowiedzi i zmienia¢ inne [Kahneman i Fre-
derick 2005]. Reakcje systemu 1 sg czgsto nadzwyczaj silne, dlatego system 2 moze nie
by¢ w stanie skorygowac pierwotnego osadu. Cata kwestia polega na zdobyciu lepszej
kontroli nad systemem 1. Mozna to osiggna¢ przez ostabienie odpowiedzi systemu 1 lub
poprzez wzmocnienie systemu 2.

Natura konfliktu intrapersonalnego, wynikajacego zazwyczaj z antagonistycznych
odpowiedzi wspomnianych systemoéw, nie jest tak dobrze zbadana jak bardziej ze-
wngetrzne typy konfliktow: interpersonalne, organizacyjne, miedzynarodowe, ktore sg
obudowane teoria, a spoleczenstwo obserwuje i rejestruje interakcje stron konfliktu,
wyciagajac wazne wnioski.

Intuicyjne zrozumienie konfliktu w procesie decyzyjnym prowadzi do wniosku, ze
muszg istnie¢ przynajmniej dwie alternatywy, aby wywota¢ konflikt. Ponadto konflikt
dotyczy wielu poziomdéw procesu decyzyjnego, zaczynajac od generalnych parametrow
decyzji, takich jak cele, a konczac na rozwigzaniach — §rodkach do celow i sposobach
ich aplikacji. Na kazdym etapie decydent moze by¢ dotknigty przez konflikt. To opra-
cowanie skupia si¢ na konflikcie celow w wyborach zywieniowych jako podstawowej
informacji dla reszty procesu decyzyjnego [Higgins 2002].

Kazdy konflikt wywotluje napigcie i poczucie niepewnosci czy niejasnosci, ktore zu-
zywa zasoby kognitywne 0sob wewngtrznie skonfliktowanych. To nieprzyjemne uczu-
cie powinno zosta¢ zredukowane tak szybko, jak to jest mozliwe, dlatego ludzie uzywa-
ja réznych strategii, aby skroci¢ ten etap procesu decyzyjnego lub go uniknaé. W tym
celu zazwyczaj postuguja si¢ strategiami niekompensacyjnymi, najczesciej bez dobrych
rezultatow. Niezgodne preferencje, zmienione przez niewlasciwa oceng czasu i ryzyka,
jawig sie tutaj jako jedne z najczestszych metod wyzbycia si¢ dylematow intrapersonal-
nych [Urminsky i Kivetz 2005].

Waga konfliktow, pojawiajacych si¢ w naszych codziennych wyborach, wynika ze
sposobu, w jaki ich doswiadczamy i nieodpartej checi uniknigcia ich. Zrozumienie tego
mechanizmu powinno budzi¢ zainteresowanie zarowno instytucji spotecznych, promu-
jacych niepopularne zachowania prozdrowotne i proekologiczne, shuzace w dhuzszej
perspektywie poprawie dobrostanu spoteczenstwa, jak i specjalistow ds. marketingu,
shuzac im jako inspiracja do tworzenia nowych produktéw. Podane ponizej zasady moga
stanowi¢ punkt wyjscia do okreslania wlasciwej strategii marketingowe;.

Dane empiryczne pochodza z badan ilosciowych dotyczacych zwyczajow zywie-
niowych, popartych przegladem literatury, w ktorym uwage skupiono na modelach
koncepcyjnych i teoriach, zwigzanych z najczgstszym zachowaniem si¢ ludzi w sytu-
acjach wewnetrznych konfliktow. W przedstawionych badaniach sprawdzano, jakie cele
ze soba koliduja i jakie moze to mie¢ konsekwencje.
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METODA

Dane pochodza z ogé6lnopolskich badan ankietowych dotyczacych zwyczajow i pre-
ferencji zywieniowych, w ktérych wzieto udziat 1665 osob. Proba badawcza zostata
wyznaczona metoda doboru kwotowego. Zmienne, na podstawie ktorych wyznaczano
wielkos¢ kwot, to wiek, pte¢ i miejsce zamieszkania. Uzycie tych zmiennych do wyzna-
czania kwot bylo uzasadnione ich wptywem na zmienne zalezne, np. nawyki, upodoba-
nia, intensywnos$¢ konsumpcji, postawy itp. Dane zostaly zebrane w 2006 roku. Przed-
stawione wyniki stanowia tylko wycinek badania.

WYNIKI

Analiza dotyczyla pigciu gléwnych celow konsumpceyjnych kojarzonych z zywno-
$cig [Luomala i in. 2004]:
— sensorycznych (smak),
zdrowotnych (zdrowie),
odzywczych (warto$¢ odzywcza),
estetycznych (estetyka),
prestizowych (prestiz).

Ich waga byta mierzona w pigciostopniowej skali (gdzie: 1 — zupehnie niewazny, 5 —
bardzo wazny). W badaniu pomiarowi podlegata korelacja i ré6znice migdzy grupami.

Na poczatku stwierdzono, ze istnieja pary celéw, ocenianych przez respondentow
jako bardzo wazne, wystgpujace za soba rownolegle. Stad wybrano najczgsciej wyste-
pujace cztery pary konfliktowych celéw (tab. 1):

— zdrowie i sktadniki odzywcze (23% badanej populacji),

— smak i sktadniki odzywcze (21% badanej populacji),

— smak i1 zdrowie (24% badanej populacji),

— estetyka i smak (24% badanej populacji).

Aby wykluczy¢ cele semantycznie podobne, przeprowadzono analiz¢ korelacyjna
dla catego zakresu cechy.

Nastgpnie usuni¢to pary celéw, dla ktoérych wskaznik Spearmana byl wyzszy niz
0,300. Stopien korelacji byt wyznacznikiem identycznosci, bliskiego znaczenia celow,
tak ze jeden z nich mogt stuzy¢ jako synonim drugiego i przedstawial te same seman-
tyczne skojarzenia (tab. 2). Taka sytuacja wystapita dla:

— zdrowia i sktadnikow odzywczych,

— estetyki 1 smaku.

Poniewaz cele w parach byly traktowane przez respondentdow jako tozsame, z pary
celow postanowiono wybra¢ wazniejszy cel, postugujac si¢ rednimi ocen jako indyka-
torami wagi. Na tej podstawie wylaczono z dalszej analizy mniej wazne cele, tj. warto$¢
odzywcza i estetyke.

Stwierdzono, ze para bedaca najczestsza przyczyna konfliktu w wyborach zywie-
niowych jest zdrowie i smak. Ten duet odzwierciedla klasyczny konflikt migdzy powin-
nosciami a zachciankami lub inaczej — konflikt migedzy potrzebami hedonicznymi
a utylitarnymi [Kahn i Urminsky 2004].
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Tabela 1. Czestotliwo$¢ wystepowania par celow, ktore rownoczesnie sg bardzo wazne dla kon-

sumentow
Wartos¢ odzywcza Zdrowie Smak Estetyka Prestiz
Wartos$¢ odzywcza 0 23% 21% 14% 5%
Zdrowie 381 osob 0 24% 15% 5%
Smak 347 o0sob 385 osob 0 24% 7%
Estetyka 223 osoby 238 0sob 391 oso6b 0 7%
Prestiz 85 0sob 83 osoby 117 os6b 115 osob 0
Zrédto: opracowanie whasne.

Tabela 2. Wskaznik korelacji Spearmana dla par celow

Warto$¢ odzywcza Zdrowie Smak Estetyka
Wartos¢ odzywcza X 0,652 ns ns
Zdrowie 0,652 X ns ns
Smak ns ns X 0,379
Estetyka ns ns 0,379 X

ns — test jest nie istotny lub/i wskaznik korelacji Spearmana jest ponize;j 0,3.
Zrédto: opracowanie wiasne.

DYSKUSJA I WNIOSKI

Dominujacy konflikt migdzy smakiem i zdrowiem, ktory przewaza w konsumpcji
zywnosci, moze by¢ interpretowany z perspektywy ekonomii behawioralnej i neuroeko-
nomii. W ich $wietle moze zosta¢ opisany jako wybor miedzy mozliwoscig szybkiego
i fatwego osiggniecia matej, lecz dlugotrwatej korzysci a mozliwoscig zdobycia wick-
szej nagrody, lecz znacznie pdzniej. Taki schemat zostal przedstawiony w modelu dys-
kontowania hiperbolicznego, zaproponowanym przez Ainslie [1975].

Ta koncepcja zaklada niezgodnos¢ preferencji w czasie (rys. 1). Z poczatku ludzie,
stojac przed wyborem migdzy dwoma wylaczajacymi si¢ alternatywami: pierwszg —
o obiektywnie mniejszej wartosci, lecz szybciej dostepna, przynoszaca krotkotrwala
przyjemnos¢ i drugg — cenniejsza, ale dostepng pozniej lub po podjeciu systematyczne-
go wysitku, ktory przynosi wigksze dlugotrwale korzysci, skupiaja si¢ na odleglejsze;j,
lecz bardziej cennej nagrodzie. Potem, gdy mniejsza, ale natychmiastowa opcja staje si¢
dostepna (konsument przekracza punkt oboje¢tnosci), ocena zmienia si¢ na jej korzysc.
Jesli konsument ostatecznie zdecyduje si¢ na wybor szybciej dostgpnej alternatywy, jest
zazwyczaj pozbawiony korzysci wynikajacych ze zdecydowania si¢ na opcj¢ podzniejsza,
ale bardziej cenng. Po wyborze pierwszej opcji i tym samym utracie mozliwo$ci zdecy-
dowania si¢ na druga alternatywe ludzie zazwyczaj czujg do siebie zal, poniewaz sg
$wiadomi tego, ze ich wybor nie byt trafny [Sukhidial i Boush 2004]. Tylko dokonywanie
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Wartos¢ Wiecej, ale pozniej

Mniej, ale wczesniej

Punkt obojetnos$ci ——~—~,

Czas

Tozsamos$¢ A Tozsamosé B Tozsamos¢ C

Rys. 1. Model dyskontowania hiperbolicznego, pokazujacy niezgodno$¢ prefe-
rencji w czasie [Ainslie 2001]

wyborow strategicznych z odleglej perspektywy i trzymanie si¢ ich moze doprowadzi¢
do wyboru lepszej opcji, kiedy pierwsza opcja zaczyna by¢ w bezposrednim zasiggu
konsumenta. Syndrom korzystania z szybkiej i natychmiastowej nagrody jest przyczyna
wiekszo$ci osobistych i spotecznych problemoéow, ktore dotykaja wspdlczesne spote-
czenstwa. To zjawisko wystepuje z podwojng sila rowniez w konsumpcji zywnosci,
gdzie pojawia si¢ wiele tatwo dostepnych opcji, lecz szkodliwych dla przysztej kondycji
konsumenta. Przykladami sg tu: tzw. ,,szybka zywnos$¢” (fast food), alkohol i inne uza-
lezniajace substancje, ktore nie tylko oferuja nagrode w formie odczuwania krétkotrwa-
tej przyjemnosci, lecz niosg ze soba niekorzystne konsekwencje na resztg zycia [Inman
2004].

Deklaracje zlozone przez respondentow w kwestionariuszu ankiety byly przemysla-
ne, wolne od zewnetrznych kontekstualnych wptywow, niemniej konflikt migdzy sma-
kiem a zdrowiem jest w nich silnie zaznaczony. Co doktadnie si¢ dzieje, kiedy pode;j-
mujemy decyzj¢ o konsumpcji? Na podstawie aktualnych osiggnie¢ neuroekonomii
mozemy stwierdzi¢ precyzyjnie, co si¢ zmienia, kiedy produkt jest postrzegany jako
oferujacy natychmiastowa gratyfikacj¢. Nasz wybor jest determinowany przez aktyw-
no$¢ dwoch podstawowych systemow — refleksyjnego i automatycznego. Gtéwne struk-
tury systemu emocjonalnego, ktdry jako pierwszy dokonuje ewaluacji, sa zlokalizowane
W najstarszej czesci mozgu (cortex R), gdzie bodzcom przyjemnosciowym (lub umoz-
liwiajacym uniknigcie zagrozenia) jest przypisywana najwicksza wartos¢. Z kolei ewa-
luacja wartosci prozdrowotnej wymaga spojrzenia w przyszios¢, poza tym zdrowie
wymaga raczej rezygnowania z przyjemnosci niz si¢ im poddawania. Preferencja wobec
zdrowia moze by¢ lobbowana przez system refleksyjny, jednak przeciwstawienie si¢
silnej presji systemu automatycznego zazwyczaj konczy si¢ fiaskiem. Ewaluacja sytemu
refleksyjnego prawdopodobnie jest ttumiona. Poza tym jej dokonanie wymaga czasu lub
$wiadomego zaangazowania si¢ jednostki w proces decyzyjny. Chociaz decyzja zosta-
nie podjeta, moze jednak po czasie wywota¢ wyrzuty sumienia i poczucie winy, za
ktore sa odpowiedzialne struktury refleksyjne monitorujace zachowanie. Takiego we-
wngetrznego konfliktu migdzy zachowaniem a jego ocena chcieliby$my uniknaé. Dlatego
zaoferowanie opcji, ktora stuzy obu celom, moze w pewien sposob zneutralizowad
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negatywne psychiczne konsekwencje, pozwalajac na czgsciowe zrealizowanie obu ce-
16w. Mozna odnalez¢ wiele rynkowych produktow, ktoére moglyby by¢ najlepszym
przyktadem taczenia dwodch lub wickszej liczby sprzecznych celéw, np. produkty in-
stant z korzystnymi dla zdrowia dodatkami, Zywnos$¢ dietetyczna, zywnos¢ funkcjonal-
na i wiele innych. Jednak tego typu rozwigzania nie sg az tak popularne, jak mozna by
sadzi¢ na podstawie czgstotliwosci wystgpowania konfliktow migdzy celami sensorycz-
nymi a celami zdrowotnymi.

Powodem ograniczonej popularno$ci jest natura systemu 1, ktory dziata na zasadzie
maksymalizacji, a nie na zasadzie kompensacji. Poza tym system 1 stosuje techniki
ochrony przed korekta ze strony sytemu 2, dlatego w momencie decydowania mozemy
czu¢ si¢ usprawiedliwieni. Konflikt jest obecny tylko w wyborach strategicznych, a po
konsumpc;ji jest z kolei thumiony, poczawszy od momentu, kiedy w zasiggu pojawia si¢
pierwsza opcja, do momentu, kiedy nastapi konsumpcja przez aktywna kore pierwotna.
Istnieje kilka przyczyn sprawiajacych, ze kora pierwotna jest szczeg6lnie wrazliwa na
zyski i jest w stanie zdominowaé cze¢§¢ mdzgu odpowiedzialng za rozwazng oceng, tj.
kor¢ czotowa (prefrontal cortex). Dzieje si¢ tak przede wszystkim dlatego, ze jako or-
ganizmy o ograniczonym czasie zycia jestesmy zorientowani na terazniejszo$¢ i mamy
problemy z oceng prawdopodobienstwa, dotyczacego przyszlych wydarzen. Poniewaz
nasza przyszlo$¢ wydaje si¢ niepewna i odlegla (z wyjatkiem zdarzen zagrazajacych
zyciu), mozemy sadzié, ze i na nagrode trzeba bedzie dlugo czekaé [Deppe i in. 2005].
Ponadto kompromisowe rozwigzania oferuja w momencie decyzji mniejsza wartos¢, bo
co prawda zaspakajaja oczekiwania systemu refleksyjnego, ale nie rekompensuja tym
samym straty dla systemu automatycznego. Ta percepcja alternatyw prowadzi ostatecznie
do wyboru maksymalizujacego cech¢ wazng dla systemu automatycznego. Taki mecha-
nizm moze wydawac si¢ — i prawdopodobnie jest — deterministyczny, chyba ze aktyw-
nie zaangazujemy si¢ w modulowanie danych dla systemu automatycznego i budowanie
sity oddzialywania systemu refleksyjnego.

Aby zmieni¢ sile oddziatywania systemow, nalezy strukturalizowa¢ decyzj¢ w kate-
goriach strat [Deppe i in. 2007]. Wyboru nalezy dokona¢ po rozpatrzeniu negatywnych
konsekwencji i zagrozen, jakie niesie ze sobg kazda z alternatyw [Freitas i in. 2002].
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