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Streszczenie 

 

Praca podejmuje problematykę nadmiernej pewności siebie wśród ekonomistów. Poprzez 

wykorzystanie stworzonego w psychologii pojęcia nadmiernej pewności siebie omawia 

występujące w literaturze przykłady i skutki tego zjawiska wśród osób z wykształceniem 

ekonomicznym. Praca oparta jest również na wynikach własnego badania, które wskazują na 

istniejącą skłonność do nadmiernej pewności siebie wśród studentów kierunków ekonomicznych. 

Omówione zostają także potencjalne konsekwencje nadmiernej pewności siebie studentów 

pojawiające się zarówno w czasie studiów, jak i w późniejszej karierze zawodowej.  
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WSTĘP 

 

 Kwestia postrzegania samego siebie była początkowo poruszana wyłącznie w literaturze z 

zakresu psychologii. Psycholodzy zastanawiali się nad tym dlaczego niektórzy ludzie przeceniają 

swoje umiejętności i precyzję swoich ocen. Wraz z łączeniem się ścieżek badawczych psychologii 

i ekonomii, a w szczególności dzięki rozwojowi ekonomii behawioralnej, zjawisko rozwinięto o 

wspólny aspekt, jakim jest wpływ nadmiernej pewności siebie na podejmowane przez ludzi 

decyzje ekonomiczne. Jest to szczególnie interesujące, gdy zauważy się jak powszechne są 

zachowania będące wynikiem przeszacowań ludzkich możliwości. Od wypadków 

samochodowych, upadłych firm internetowych i codziennego tradingu do katastrof promów 

kosmicznych i przegranych wojen, koszty nadmiernej pewności siebie są widoczne gołym okiem 

(Bénabou i Tirole 2002, s. 872). Badanie skutków tego zjawiska może więc być interesujące 

zarówno z pespektywy ekonomistów, jak i psychologów. Najciekawszym sposobem analizy 

nadmiernej pewności siebie zdaje się być jednak połączenie elementów analizy z zakresu 

psychologii z metodami badań, które skupiają się na ekonomicznym wymiarze problemu.  

 Celem niniejszej pracy jest pokazanie, że nadmierna pewność siebie jest zjawiskiem, które 

występując wśród studentów kierunków ekonomicznych, może mieć dla nich konsekwencje 

zarówno w czasie studiów, jak i w późniejszym życiu zawodowym. Autorka pracy uważa, że 

analiza tego zjawiska jest interesująca z co najmniej trzech powodów. Po pierwsze, liczne badania 

wskazują, że większość ludzi ma tendencję do zachowywania się w sposób będący pochodną 

nadmiernej pewności siebie. W szczególności ofiarami takiego sposobu zachowania są studenci. 

Po drugie, środowiska, w których pracują ekonomiści oraz zagadnienia, którymi się zajmują 

sprzyjają umacnianiu się nadmiernej pewności siebie. Po trzecie, nadmierna pewność siebie, której 

często doświadczają ekonomiści, może mieć wielowymiarowe skutki o charakterze społecznym, 

finansowym oraz gospodarczym. 

 Niniejsza praca składa się z trzech części. Pierwszy rozdział prezentuje przegląd literatury 

dotyczący nadmiernej pewności siebie. Skupiając się na dorobku literatury z zakresu psychologii, 

omawia zjawiska związane z nadmierną pewnością siebie oraz czynniki, które mogą na nią 

wpływać. W tej części pracy krótko scharakteryzowany jest także problem pomiaru nadmiernej 

pewności siebie. Drugi rozdział omawia problem nadmiernej pewności siebie wśród ekonomistów. 

Uwzględnia różne specjalizacje, którymi zajmują się ekonomiści oraz wskazuje na zagrożenia, 



5 
 

które mogą być konsekwencją nadmiernej pewności siebie. Ostatni rozdział zawiera 

charakterystykę zjawiska nadmiernej pewności siebie wśród studentów kierunków 

ekonomicznych. Tę część pracy rozpoczyna krótki przegląd literatury. Następnie omówione 

zostanie badanie empiryczne dotyczące absolutnej nadmiernej pewności siebie przeprowadzone 

przez autorkę niniejszej pracy na Wydziale Nauk Ekonomicznych Uniwersytetu Warszawskiego. 

W ostatnim rozdziale wskazane są także konsekwencje nadmiernej pewności siebie objawiające 

się już w czasie studiów. Ostatnia część rozdziału jest poświęcona na omówienie metod wpływania 

na zjawisko nadmiernej pewności siebie w otoczeniu uniwersyteckim oraz przedstawienie 

motywacji do przeprowadzenia rozszerzonych badań wśród studentów kierunków ekonomicznych. 

Wszystkie cytaty pochodzące z literatury obcojęzycznej zostały przetłumaczone przez autorkę 

niniejszej pracy. 
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ROZDZIAŁ I. Pojęcie nadmiernej pewności siebie 

 

Żaden z problemów dotyczących oceniania i podejmowania decyzji nie jest bardziej powszechny i 

potencjalnie powodujący bardziej katastrofalne skutki niż nadmierna pewność siebie. (Plous 1993, 

s. 217) 

 

 Większości ludzi dokładne określenie swoich możliwości sprawia problem. Zjawisko to jest 

widoczne w życiu codziennym – chociażby wśród kierowców na drogach oraz sportowców 

uprawiających sporty ekstremalne. Może to być zarówno związane z niedokładną oceną 

prawdopodobieństwa wystąpienia pewnego zdarzenia, jak i z niepoprawnym oszacowaniem 

własnych umiejętności. Źródłem tego typu zachowania może być nadmierna pewność siebie. 

Pojęcie nadmiernej pewności siebie dotyczy jednak szerszej grupy zachowań, które zostały 

szeroko omówione w literaturze z zakresu psychologii.  

 W XX wieku powstały dwa główne nurty w psychologii wyjaśniające źródła nadmiernej 

pewności siebie. Jeden z nich tłumaczył ją za pomocą błędów poznawczych (ang. cognitive bias) 

(zob. np. Wright i in. 1978; Yates i in. 1997). Znajdziemy wśród nich np. efekt potwierdzenia (ang. 

confirmation bias) – czyli tendencję do poszukiwania faktów potwierdzających posiadaną opinię, 

a nie weryfikujących ją. Innym przykładem błędu poznawczego jest efekt pewności wstecznej 

(ang. hindsight bias) nazywany często efektem „wiedziałem że tak będzie”, który polega na 

ocenianiu przeszłych wydarzeń jako bardziej przewidywalnych niż rzeczywiście były. Drugi nurt 

skupiał się na motywacjach człowieka i używał pojęcia autowaloryzacji (ang. self-enhancement), 

czyli dążenia do obrony, podtrzymania lub podniesienia samooceny (Greenwald 1980; Taylor i 

Brown 1988). Wymienione nurty, mimo swojej odrębności, czerpały ze wzajemnego dorobku. 

 Nadmierna pewność siebie (ang. overconfidence) może być zdefiniowana na kilka sposobów, 

zaś samo ich rozróżnienie jest kluczowe dla zrozumienia badanego zjawiska (Moore i Healy 2007). 

Co ciekawe, większość wcześniejszych badaczy nie dywersyfikowało poszczególnych grup 

zachowań.  Agregacja różnych postaw polegała na użyciu wspólnego terminu: overconfidence 

(zob. np. Barber i Odean 2001; Malmendier i Tate 2005; Plous 1993; Stone 1994). Tak 

zdefiniowana nadmierna pewność siebie była mierzona poprzez tzw. kalibrację (ang. calibration) 

(Lichtenstein i in. 1982). Osąd jest perfekcyjnie skalibrowany wtedy, gdy (w długim okresie) dla 

wszystkich propozycji z przypisanym równym prawdopodobieństwem, proporcja odpowiedzi 



7 
 

prawdziwych jest równa przypisanemu prawdopodobieństwu (Fischhoff i Lichtenstein, 1977). 

Taka sytuacja będzie mieć miejsce, gdy np. uczestnik badania przydzieli prawdopodobieństwo 

sukcesu równe 0,7 przy równoczesnej prawdziwości 70% udzielonych przez niego odpowiedzi. 

Ten sposób pojmowania zjawiska umożliwiał mierzenie nadmiernej pewności siebie, agregował 

jednak różne typy błędów w rozumowaniu statystycznym.    

 Współcześnie, badacze opierają się o hipotezę, że poszczególne zjawiska dotyczące 

nadmiernej pewności siebie są koncepcyjne oraz empirycznie odrębne (Moore i Healy 2007). 

Moore i Healy wskazali w swojej pracy także na fakt, iż poszczególne zjawiska pojawiają się przy 

odmiennych rodzajach zadań – przy trudnych zagadnieniach ludzie przeceniają swoje 

umiejętności, jednak czują się gorsi od innych, zaś przy zadaniach prostych nie doceniają swoich 

możliwości równocześnie deklarując, że na tle innych wypadli lepiej. Zawarty w niniejszym 

rozdziale przegląd literatury z dziedziny psychologii pozwoli na przeprowadzenie analizy 

dotyczącej badanego zjawiska wśród ekonomistów, która zawarta jest w Rozdziale II.  

 

1.1. Zjawiska związane z nadmierną pewnością siebie 

 

1.1.1. Nadmierna precyzja wydawanych ocen (ang. overprecision)  

 

 Pierwszym z wyodrębnionych zjawisk w kontekście nadmiernej pewności siebie jest 

nadmierna precyzja wydawanych przez siebie ocen (ang. overprecision). Ten typ zachowania jest 

zazwyczaj mierzony w badaniach poprzez zadawanie uczestnikom pytań (np. „ile kilometrów ma 

Nil?”) z zamiarem nie tylko uzyskania odpowiedzi, ale także stopnia przekonania respondenta, co 

do poprawności udzielonej odpowiedzi. Nadmierna pewność siebie jest zazwyczaj badana poprzez 

prośbę o przedstawienie przedziału, w którym (według respondenta) znajduje się poprawna 

odpowiedź z wysokim prawdopodobieństwem – np. 98%. Badania pokazały, że wybrane 

przedziały przez respondentów są zdecydowanie zbyt wąskie (Lichtenstein i in. 1982). Prowadzi 

to do następującego wniosku: ludzie są pewni, że udzielili poprawnej odpowiedzi, podczas, gdy 

była ona niepoprawna. Obrazują to także liczne badania, w który odpowiedzi respondentów, które 

były przez nich określone jako poprawne z prawdopodobieństwem 0,9 były w rzeczywistości 

poprawne tylko w 50% przypadków (Klayman i in. 1999; Soll i Klayman 2004). Co ciekawe, 

nadmierna precyzja wydawanych ocen jest zachowaniem najbardziej trwałym na tle innych 
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zjawisk związanych z nadmierną pewnością siebie, jednak jej wystąpienie ogranicza wielkość 

pozostałych zjawisk (Moore i Healy 2007).   

 

1.1.2. Względna nadmierna pewność siebie (ang. overplacement)  

 

 Drugim typem zachowania, które można rozpatrywać w kontekście nadmiernej pewności 

siebie, jest przecenienie swoich możliwości w stosunku do innych (ang. overplacement). W 

kontekście nadmiernej pewności siebie najrzadziej występuje w badaniach empirycznych (Moore 

i Healy 2007). Względny aspekt opisywanego zjawiska ma jednak niezwykle istotne znaczenie. Po 

pierwsze, dlatego że w wielu dziedzinach ludziom może być łatwiej opisać swoje umiejętności 

opierając się o porównanie z innymi. Po drugie, w przypadku wielu badań to właśnie ten rodzaj 

przekonań może być kluczowy. Benoît i Dubra (2009) zwrócili uwagę na fakt, iż ze względu na 

aspekty ekonomiczne porównanie z innymi ludźmi może być istotne – autorzy przywołują przykład 

piłkarzy, których trafność i racjonalność wyboru ścieżki zawodowej jako sportowiec-

profesjonalista zależy od tego jak wypadają oni na tle innych.  

 Badane w tym przypadku jest przekonanie respondenta o wyższości własnego wyniku nad 

wynikami innych (ogółem) lub tzw. efekt ponadprzeciętności, czyli przecenienia własnych 

możliwości w stosunku do „przeciętnego” uczestnika badania (ang. BTA – better than average). 

Pierwszy sposób myślenia objawia się tym, że ponad połowa badanych uważa, że osiągnęła wynik 

lepszy niż mediana. Statystycznie, taka sytuacja nie może mieć miejsca, co ma świadczyć o 

wystąpieniu wśród części badanych przeszacowania swojego wyniku. Drugi z wymienionych 

przypadków był badany m.in. przez Svenson w pracy pt. „Are we less risky and more skillful than 

our fellow drivers?”. Autor w swojej pracy, uważanej za jedną z kluczowych dla rozwoju literatury 

dotyczącej nadmiernej pewności siebie, wskazał, iż 93% amerykańskich studentów spośród 

liczącej 81 uczestników próbki oraz 69% szwedzkich studentów spośród próbki liczącej 80 

uczestników stwierdziło, że ma lepsze umiejętności prowadzenia samochodu niż przeciętny 

kierowca w ich kraju. Kruger (1999) wskazała w swojej pracy, iż efekt BTA występuje jednak 

tylko w przypadku „łatwych” zadań, które są często rozwiązywane poprawnie lub w których 

badany czuje się kompetentny. W przypadku zadań „trudnych” efekt odwraca się i ludzie czują się 

gorsi od innych. 
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1.1.3. Absolutna nadmierna pewność siebie (ang. overestimation) 

 

  Ostatnim zjawiskiem związanym z nadmierną pewnością siebie jest przecenienie własnych 

umiejętności, wyników, słuszności ocen, kontroli nad zdarzeniami oraz szans sukcesu (ang. 

overestimation). Niestety, podobnie jak wcześniej omawiane zjawiska, termin ten nie uzyskał 

dotąd swojego polskiego odpowiednika w literaturze. Na potrzebę niniejszej pracy to zjawisko 

będzie nazywane absolutną nadmierną pewnością siebie. Ogólnie, w kontekście nadmiernej 

pewności siebie, ten typ zachowania jest najczęściej opisywany w literaturze opartej na badaniach 

empirycznych (Moore i Healy 2007). Absolutna nadmierna pewność siebie jest także kluczowa dla 

niniejszej pracy ze względu na fakt, iż badanie empiryczne przeprowadzone przez autorkę dotyczy 

właśnie tego zjawiska.  

 Absolutna nadmierna pewność siebie, prócz faktu, iż jest częściej opisywana w badaniach 

niż pozostałe dwa zjawiska jest także najbardziej intuicyjna. W życiu codziennym, poprzez 

powiedzenie o kimś, że jest „nadmiernie pewny siebie” mamy zazwyczaj na myśli, że ma on 

nieadekwatnie wysokie zdanie na swój temat lub jest nad wyraz przekonany o słuszności swojego 

poglądu, czyli de facto przecenia swoje możliwości. 

 W obrębie absolutnej nadmiernej pewności siebie możemy wyodrębnić następujące 

zjawiska: iluzję kontroli (ang. illusion of control), złudzenie planowania (ang. planning fallacy) 

oraz pesymizm dotyczący przyszłości. Ostatnie z wymienionych zachowań objawia się poprzez 

przeszacowanie szans wystąpienia zdarzenia, które jest w rzeczywistości mało prawdopodobne. 

Lerner, Gonzalez, Small oraz Fischhoff (2003) pokazali, że niedługo po zamachach 

terrorystycznych 11 września 2001 roku w USA, Amerykanie biorący udział w badaniu oszacowali 

prawdopodobieństwo, iż znajdą się w miejscu aktu terroryzmu w nadchodzącym roku na 20%. 

Moore i Healy (2007) nazwali ten wynik radykalnym przeszacowaniem podając argument, iż w 

2012 roku nie miała miejsce żadna tego rodzaju tragedia. Badania, w których obserwowany jest 

przedstawiony pesymizm potwierdzają zależność wystąpienia nadmiernej pewności siebie od 

wyboru zadania. Zdarzenia te są „łatwymi zadaniami” w tym sensie, że prawdopodobieństwo 

sukcesu (niebycie ofiarą ataku terrorystycznego) jest najbardziej prawdopodobnym wynikiem 

(Moore i Healy 2007). 

 Iluzja kontroli (nazywana także złudzeniem kontroli) zdefiniowana jest jako nieadekwatnie 

wysokie oczekiwania co do prawdopodobieństwa sukcesu pewnego zdarzenia w stosunku do 
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rzeczywistego prawdopodobieństwa wystąpienia tego zdarzenia (Langer 1975). Zjawisko to jest 

związane z faktem, że duża cześć ludzi uważa, iż może kontrolować albo przynajmniej mieć wpływ 

na przyszłe zdarzenia. W tym kontekście Langer w pracy pt. „The illusion of control” podkreśliła 

jak często oceniając szanse wystąpienia pewnego zdarzenia ludzie kierują się pojęciem 

„szczęśliwego trafu” (ang. luck). Ukazane w przeprowadzanych eksperymentach zachowania 

wskazały m.in na fakt, że w trakcie gry w kości ludzie mają tendencję do silniejszego rzutu, gdy 

chcą by pojawiły się wyższe wyniki na kościach oraz słabszego, gdy chcą uzyskać niższy wynik. 

Autorka zauważyła także, iż osoby biorące w eksperymencie wolały obstawiać wyniki przyszłych 

rzutów niż zgadywać ile wypadło w poprzedniej partii. Ciekawą obserwacją w kontekście iluzji 

kontroli było także to, iż ludzie oceniają wyżej prawdopodobieństwo sukcesu w loterii w 

przypadku, gdy sami wybrali kupon, niż gdy został on im przydzielony losowo (za pomocą 

automatu).  

 Złudzenie planowania zdefiniowane jest jako skłonność do niedoszacowania czasu 

potrzebnego do ukończenia danego zadania, wbrew posiadanej wiedzy, iż podobny projekt (nasz 

lub kogoś innego) został ukończony w czasie dłuższym niż zakładany (Kanheman i Tversky 1977). 

Zjawisko to zostało ukazane m.in. w pracy pt. „Exploring the planning fallacy: why people 

underestimate their task completion times” autorstwa Buehlera, Griffina i Rossa. W każdym z 

trzech opisanych eksperymentów ponad połowa uczestników niepoprawnie określiła czas 

potrzebny do wykonania zadanej pracy w stosunku do czasu, który był im faktycznie niezbędny. 

Tendencje te są także widoczne w życiu codziennym: uczniów planujących odrobienie pracy 

domowej w czasie wolnym, studentów układających plan nauki do egzaminów oraz dorosłych, 

którzy starają się optymalizować czas spędzony na zrobieniu zaległych z pracy zadań i w 

konsekwencji często przekraczają wyznaczony termin. 

 

1.2. Problemy związane z pomiarem nadmiernej pewności siebie  

 

 Mierzenie nadmiernej pewności siebie, w szczególności absolutnej, może zdawać się 

problematyczne – jak ocenić, czy ktoś faktycznie przecenia swoje możliwości? Czy możliwa jest 

ocena tego, gdzie przebiegają granice możliwości człowieka? Idąc dalej – czy nadmierna pewność 

siebie istnieje? „To zależy, co rozumiemy przez nadmierną pewność siebie i w jaki sposób ją 

mierzymy” (Olsson 2014). W literaturze znajdziemy różne metody takiego pomiaru. Istotnym jest 
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jednak by wybierać je ostrożnie i zgodnie z wybraną definicją nadmiernej pewności siebie. W 

przeciwnym razie wnioski (w szczególności te dotyczące źródeł zjawiska), które powstały w 

wyniku przeprowadzonego badania, mogą być zbyt pochopne 

 Pierwszym (przytoczonym wcześniej) sposobem pomiaru nadmiernej pewności siebie, jest 

metoda kalibracji. Wczesne już badania wykazały, że ludzie mają tendencję do miskalibracji (ang. 

miscalibration), czyli zgodnie z adekwatną definicją – są nadmiernie pewni siebie (Fischhoff i in. 

1977; Lichtenstein i in. 1982). Problemem związanym z wymienionym sposobem pomiaru jest 

fakt, iż do przeprowadzenia badania wykorzystywana jest zazwyczaj pula pytań z wiedzy ogólnej. 

Przy niereprezentatywnym doborze pytań stwierdzenie nadmiernej pewności siebie u badanego 

może być nieuzasadnione (Gigerenzer i in. 1991). Część badaczy uznaje, że zadawanie pytań z 

wiedzy ogólnej respondentom i szacowanie nadmiernej pewności siebie na podstawie tych 

wybranych pytań może prowadzić do niesłusznego stwierdzenia u badanego mierzonego zjawiska. 

Wnioski mogą zaś wynikać nie tyle z niedoskonałości natury ludzkiej, co z błędów w metodologii 

badacza np. pytania/zadania mogą być niejasno sformułowane, trudniejsze do wykonania dla 

jednej płci lub badanie może nie zawierać wystarczającej zachęty do partycypacji w nim. W celu 

zniwelowania ostatniego problemu ekonomiści rozwinęli ten sposób pomiaru nadmiernej pewności 

siebie. W przeprowadzonych przez nich badaniach respondent mógł wybrać jedną z dwóch metod 

nagradzania poprawnej odpowiedzi: zgodnie z tym, jaki miał wynik w eksperymencie lub zgodnie 

z algorytmem loterii. Przykładowo badany, który uważa, że udzielona przez niego odpowiedź jest 

poprawna z prawdopodobieństwem większym niż 60% powinien preferować przydzielanie nagród 

na podstawie swojego wyniku, nie zaś loterii. Taki proces redukuje ryzyko „sztucznego” 

wywołania nadmiernej pewności siebie (Ludwig i Nafziger 2011). Jak zostało jednak wcześniej 

wspomniane, ten sposób pomiaru nie pozwala na wyróżnienie poszczególnych zjawisk związanych 

z nadmierną pewnością siebie. Przykładowo Fischhoff, Slovic i Lichtenstein zadali respondentom 

następujące pytanie: „Absynt to: (a) likier, (b) kamień szlachetny?”. Następnie prosili ich by przy 

użyciu skali 50-100% ocenili na ile są pewni, że udzielili odpowiedniej odpowiedzi. W tym 

wypadku, nadmierna pewność, co do precyzji swojej oceny oraz co do swoich możliwości 

udzielenia poprawnej odpowiedzi (posiadanej wiedzy) staje się jednym i tym samym (Healy i 

Moore 2007). 

 Względna nadmierna pewność siebie jest zazwyczaj mierzona za pomocą pytań odnoszących 

się do przewidywań respondenta co do jego wyniku na tle „przeciętnego” badanego. Problem w 
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przypadku tego sposobu pomiaru pojawia się już jednak na poziomie definiowania pojęć, gdyż 

ludzie mają problem z określeniem co dokładnie oznacza termin „przeciętny respondent ” (Klar i 

Giladi 1997). Benoit i Dubra (2011) pokazali także, że truizm mówiący o tym, że więcej niż połowa 

respondentów nie mogła uzyskać wyniku lepszego niż mediana nie prowadzi bezpośrednio do 

wniosku, że występuje wśród nich nadmierna pewność siebie. 

 Jak zostało wcześniej wspomniane, nadmierna pewność siebie jest zjawiskiem często 

występującym wśród uczniów i studentów. Jednak i tutaj problemem może stać dobór zagadnień. 

Pytania z wiedzy ogólnej mogą być niereprezentatywne ze względu na poszerzanie wiedzy i 

zainteresowań w danej dziedzinie przez część studentów. W tej grupie badanych do mierzenia 

nadmiernej pewności siebie zazwyczaj jest używane porównanie oczekiwanej oceny z egzaminu z 

otrzymaną w rzeczywistości oceną. Ze względu na fakt, iż tego rodzaju pomiar ma sensowne 

zastosowanie, zaś samo przewidywanie otrzymywanej oceny jest częstym zadaniem studentów, 

porównywanie ocen jest dobrym sposobem by badać ewentualne tendencje studentów do 

nadmiernej pewności siebie (Maki 1995). 

 

1.3. Czynniki wpływające na nadmierną pewność siebie 

  

 Istnieją czynniki społeczno-demograficzne, które kształtują nadmierną pewność siebie wśród 

ludzi. Badania wskazują, że pojawienie się takiego typu zachowania może zależeć m.in. od badanej 

populacji (zob. np. Svenson 1981; Yates i in. 1997) czy też płci (zob. np. Barber i Odean 2001). 

Warto jednak wspomnieć, iż wyniki badań poszukujące determinantów nadmiernej pewności 

siebie dają często przeciwstawne wyniki. Jest to często konsekwencja wyżej wymienionych 

błędów metodologicznych, różnego definiowania badanego zjawiska oraz sprowadzania zjawiska 

nadmiernej pewności siebie wyłącznie do błędu kalibracji. W tym kontekście szczególnie 

niejednoznaczny jest wpływ płci na kalibrację odpowiedzi w testach wiedzy ogólnej – podczas gdy 

Lichtenstein i Fischhoff (1981) nie odnaleźli różnic, Lundeberg, Fox, and Puncochar (1994) 

zaznaczyli, że różnice takie istnieją w dziedzinach będących domeną mężczyzn. 

 Nadmierna pewność siebie występuje także częściej wśród osób, które wykazują się brakiem 

umiejętności wskazania swojego braku kompetencji w danej dziedzinie (Kruger i Dunning, 

1999).W kontekście określania własnych możliwości Shafir i Tversky (1992) używali terminu 

„niekonsekwentnego rozumowania” (ang. nonconsequentialist reasoning), zdefiniowanego jako 
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nieumiejętność przeprowadzenia wnioskowania dotyczącego przyszłości na bardzo podstawowym 

poziomie. Taki rodzaj zachowania obserwują wykładowcy wśród swoich studentów, którzy mimo 

niezdanego egzaminu przyznają (już po otrzymaniu wyników), iż spodziewali się wysokiej oceny. 

Ma to miejsce również wtedy, gdy ich wcześniejsze wyniki akademickie nie tłumaczą tak 

pozytywnej oceny. Mało tego, spodziewane oceny są często wyższe niż ich wcześniej otrzymane 

wyniki (Nowell i Alston 2007).  

 Prócz omówionych predyspozycji na nadmierną pewność siebie wpływają także czynniki 

niezależne od badanego. Na pojawienie się tego rodzaju przekonań może wpływać kwestia 

ewentualnego otrzymania informacji zwrotnej (ang. feedback). Russo i Schuemaker (1992) 

wskazali, iż ci, którzy otrzymają klarowną informację zwrotną powinni być w stanie lepiej ocenić 

swoje możliwości. 

 W literaturze ukazane także zostało, iż poziom nadmiernej pewności siebie zależny jest od 

poziomu trudności zadania, na którym oparte jest badanie. Nie jest jednak tak, że maleje ona wraz 

ze wzrostem poziomu trudności polecenia. Istnieje tzw. hard-easy effect: przy trudnych zadaniach 

ludzie przeceniają swoje możliwości, zaś przy łatwych zadaniach znacznie je zaniżają 

(Lichtenstein i Fischhoff 1977).  

 Ciekawym aspektem nadmiernej pewności siebie są także powiązania pomiędzy 

poszczególnymi zjawiskami z nią związanymi. Jak zostało podkreślone we wstępie niniejszego 

rozdziału – część badań nie tylko ukazuje je jako rodzaje nadmiernej pewności siebie, ale często 

zawiera sugestie, że są one tożsame. Część badaczy wykazała jednak, że związek między względną 

a absolutną nadmierną pewnością siebie jest ujemny (Moore i Healy 2007; Ludwig i Nafziger, 

2011). Moore i Cain (2007) pogodzili ze sobą to, że absolutna nadmierna pewność siebie jest 

zredukowana przy łatwych zadaniach z faktem, iż względna nadmierna pewność siebie jest 

największa przy łatwych zadaniach. Tłumaczyli to tym, że ocena innych jest jeszcze mniej 

doskonała i w związku z tym silniej oparta na wnioskowaniu regresywnym niż ocena samego 

siebie. Przy łatwych zadaniach ludzie nie doceniają swoich umiejętności, jednak jeszcze silniej nie 

doceniają innych wykazując względną nadmierną pewność siebie. Odwrotne działanie pozostaje 

prawdziwe w przypadku trudnych zadań, gdzie ludzie przeceniają siebie jednak jeszcze silniej 

zawyżają umiejętności innych, czyli de facto względnie nie doceniają siebie. Cały ten mechanizm 

pogodzenia ze sobą omówionych sprzeczności był możliwy dzięki tzw. differential regression. 

Rozszerzając badania nad wymienionymi zjawiskami, Moore i Healy wskazali, iż jednym z 
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głównych błędów metodologicznych jest mieszanie ze sobą absolutnej nadmiernej pewności siebie 

z tą dotyczącą precyzji wydawanych ocen.  

 Liczne badania ukazują także, że często specjaliści przekonani o swojej wiedzy stają się 

nadmiernie pewni co do swoich umiejętności w dziedzinie swojej specjalizacji (Lichtenstein i 

Fischhoff 1977). Dzieje się tak m.in. w przypadku: psychologów (Taft 1955; Oskamp 1982), 

lekarzy i pielęgniarek (Christensen-Szalanski i Bushyhead 1981), inżynierów (Kid 1970), czy też 

prawników (Wagenaar i Keren 1986). Należy jednak podkreślić, że od reguły tej występują wyjątki 

– Murphy i Winkler (1984) wskazali na istnienie minimalnej nadmiernej pewności siebie wśród 

meteorologów. Kwestia ta była już poruszana wcześniej (Lichtenstein i in. 1982), zaś jako źródła 

takiej dokładności wśród meteorologów wymieniane były dwie kwestie. Po pierwsze, opinie 

wydawane przez tę grupę zawodową są schematyczne i powtarzające się. Po drugie, meteorolodzy 

otrzymują szybką, regularną oraz jednoznaczną informację zwrotną, co, jak już było wcześniej 

wspomniane, ma wpływ na kształtowanie się badanego zjawiska. Niniejsza praca skupia się jednak 

na zjawisku nadmiernej pewności siebie wśród ekonomistów – przegląd literatury zawierający 

charakterystykę zjawiska wśród specjalistów z dziedziny ekonomii zostanie przedstawiony w 

Rozdziale II. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



15 
 

ROZDZIAŁ II. Nadmierna pewność siebie wśród ekonomistów 

 

Zatem prawdziwy sukces ekonomistów – osiągnięcie dominującej pozycji wśród ekspertów, 

jednocześnie wrzuca ich w sam środek i wir polityki demokratycznej, zmuszając ich do próby 

utrzymania ryzykownie bliskich relacji z władzami ekonomicznymi, politycznymi i 

administracyjnymi. Potrzeba dużej pewności siebie by w tym kontekście wygłaszać stanowcze 

opinie eksperckie. Właśnie ta pewność siebie jest chyba jednym z największych osiągnięć 

ekonomistów, stając się jednocześnie ich najbardziej czułym punktem, ich piętą achillesową.  

 (Fourcade i in. 2015, s. 111)  

 

 Jak już zostało wspomniane w niniejszej pracy – kwestia specjalizacji w danej dziedzinie 

wpływa na postrzeganie swoich możliwości przez respondenta badania. Oznacza to, że nadmierna 

pewność siebie może pojawiać się wśród specjalistów jakimi są ekonomiści. Nadmierna pewność 

siebie (zarówno absolutna, jak i ta dotycząca precyzji ocen) wśród ekonomistów była 

niejednokrotnie obserwowana. Jej względny aspekt był z kolei badany zarówno pomiędzy samymi 

ekonomistami (to jak ekonomista ocenia siebie na tle innych ekonomistów), jak i pomiędzy 

ekonomistami a przedstawicielami innych nauk. W literaturze silnie podkreślane są poważne 

skutki wymienionych zjawisk. Należy jednak dodać, że zależnie od przyjętej specjalizacji przez 

ekonomistów i dziedziny ich zainteresowań, zarówno przejawy, jak i konsekwencje nadmiernej 

pewności siebie mogą mieć różny charakter. Zestawienie przedstawionej wcześniej teorii z zakresu 

psychologii oraz potencjalnych skutków dla poszczególnych grup, do których często przynależą 

osoby z wykształceniem z zakresu ekonomii, pozwoli nakreślić wagę badanego zjawiska. Analiza 

taka będzie też podstawą do przedstawienia wyniku przeprowadzonego badania oraz podkreślenia 

istoty problemu nadmiernej pewności siebie wśród studentów kierunków ekonomicznych, których 

w przyszłości wymienione skutki mogą potencjalnie dotyczyć. 

 

2.1. Nadmierna pewność siebie wśród ekonomistów-ekspertów 

  

 Podejmowanie nierozważnych decyzji przed ekonomistów, którzy mają realny wpływ na 

rozwój polityki państwa może mieć poważne konsekwencje. Pod ich ekspertyzę trafiają często 

kwestie dotyczące spraw pochodzących z takich dziedzin jak finanse publiczne czy też polityka 
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społeczna. Ich decyzje mogą (przynajmniej pośrednio) oddziaływać na życie tysięcy osób, 

poprawiając lub pogarszając ich dobrobyt, równocześnie wpływając na budżet państwa. W 

przypadku przeszacowanych przewidywań może także spaść zaufanie do wyrażanych przez 

ekonomistów opinii, a przez to także do osób, które o taką ekspertyzę poprosiły. Fourcade, Ollion 

i Algan w kontrowersyjnym wśród ekonomistów tekście pt. „The superiority of economists” 

zauważyli, iż: „[...] wyjątkowa pozycja ekonomistów daje im niezwykłą moc by dokonywać zmian 

na świecie, naraża ich jednak silniej na konflikty interesów, krytykę oraz kpinę, gdy coś pójdzie 

nie tak” (Fourcade i in. 2015, s. 91). Oznacza to, że nadmierna pewność siebie może mieć w tym 

przypadku poważne konsekwencje.  

 Angner w pracy pt. „Economists as experts: overconfidence in theory and practice” 

przedstawił postać Andersa Åslunda – szwedzkiego ekonomisty i doradcy rządu rosyjskiego w 

latach 1991-1994. Åslund był jednym z głównych zwolenników „terapii szokowej” polegającej na 

prowadzeniu polityki gwałtownej deregulacji oraz prywatyzacji, która miałaby umożliwić w 

niedalekiej przyszłości zbudowanie w Rosji nowoczesnej demokracji. Podstawą wymienionego 

ustroju politycznego miałby się stać wolny rynek. Autor pracy podkreślił, że wybór osoby jest 

nieprzypadkowy – Åslund był nie tylko niezwykle aktywnym (pod względem ilości napisanych 

prac) autorem, co umożliwiło dokładne przeanalizowanie jego toku myślenia, ale miał także realny 

wpływ na politykę Moskwy. Należy dodać, że Åslund swoje tezy stawiał w sposób jednoznaczny 

– nie pozostawiając przestrzeni na kontrargumenty. W 1992 roku Åslund deklarował, iż rosyjskie 

PKB w wyniku wprowadzenia proponowanych przez niego reform początkowo spadnie o co 

najmniej 20%, by następnie zacząć sukcesywnie rosnąć (Åslund 1992). Poczynając od obietnic 

złożonych w 1993 roku, dotyczących tego, że „terapia szokowa” zadziała szybko (Åslund 1993), 

już w 1995 roku dodał, że taki sposób działania będzie mieć pozytywne skutki dla społeczeństwa 

(Åslund 1995). 

 Mimo silnego przekonania Åslunda o sukcesie „terapii szokowej”, wśród innych 

specjalistów wprowadzone działania miały zdecydowanie mniej przychylną opinię. W The Wall 

Street Journal (2000) idea szybkiej prywatyzacji została nazwana „głupim pomysłem”. Jagdish 

Bhagwati, amerykański ekonomista oraz profesor prawa i ekonomii na uniwersytecie Columbia, 

mianowany w 2001 roku dyrektorem generalnym WTO, stwierdził, iż „terapia szokowa jest 

największą głupotą” (1999), zaś same reformy w Rosji nazwał „olbrzymim błędem” i 

„spektakularną porażką” (Khanna 1999). Sam Angner pokazał, że przewidywania szwedzkiego 
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doradcy rosyjskiego rządu nie sprawdziły się. Zgodnie z danymi Banku Światowego w latach 

1991-1998 rosyjskie PKB (wyrażone w dolarach z 1995 roku) spadło prawie o 40%. Angner 

podkreślił także, że nie sprawdziły się obietnice, co do pozytywnych skutków reform dla 

społeczeństwa rosyjskiego argumentując, że w latach 1991-1994 przewidywana długość życia 

spadła o 4,7 roku. Należy jednak podkreślić, że przytoczone opinie nie rozstrzygają o porażce 

wprowadzonych w Rosji reform – pokazują tylko, że ich ocena nie jest tak jednoznaczna, za jaką 

uważał ją szwedzki ekonomista.  

 Równocześnie Angner silnie zasygnalizował w swojej pracy, że postuluje on nie tyle 

nadmierną pewność siebie samego Åslunda, co istnienie sygnałów nadmiernej pewności siebie w 

w kilkunastu jego pracach pisanych w latach 1992-2002 (Angner 2006, s. 3 ). Stwierdzenie to jest 

motywowane tym, że podejmowanie decyzji w zakresie polityki publicznej nie jest tożsame z 

podejmowaniem prywatnych decyzji. Stąd też można mówić o specyficznej nadmiernej pewności 

siebie wśród osób, które mają wpływ na szeroko pojęte życie publiczne. Tego rodzaju zachowanie 

obserwowane wśród „osób publicznych” może być eskalowane przez fakt, że otrzymują one często 

za podejmowane przez siebie decyzje wynagrodzenie. Z kolei przekonanie co do słuszności 

podejmowanych decyzji, będące często efektem nadmiernej pewności siebie, może być uznawane 

za oznakę kompetencji. Należy dodać, że w dziedzinie ekonomii mechanizm ten ma niezwykle 

duże znaczenie, zważywszy na to, jak wiele zagadnień ma nieoczywiste rozwiązanie zależne od 

wielu czynników – nieprzypadkowo już na pierwszym roku nauki studenci ekonomii na 

rozwiązywane problemy nakładają silne założenie ceteris paribus i dowiadują się, że często 

najtrafniejszą odpowiedzią na trapiące ich pytania jest: „to zależy”. W świecie tak 

niejednoznacznych, a przy tym niezwykle istotnych problemów, uzyskanie od eksperta 

odpowiedzi: „to na pewno się wydarzy” albo „jestem przekonany, co do słuszności moich słów” 

może być bardzo zachęcające dla osób proszących ekonomistów o ekspertyzę. Nie bez powodu 

Harry Truman miał pragnąć pozyskania „jednostronnego” ekonomisty (ang. one-handed 

economist), który nie dodawałby do swojej opiniotwórczej wypowiedzi słów: „z drugiej jednak 

strony…”.1 Niebezpieczeństwo takich stwierdzeń jest jednak związane z tym, że często są one 

pochodną nadmiernej pewności siebie i mogą nie mieć odzwierciedlenia w rzeczywistości.   

                                                           
1 Źródło: Krugman P., The one-handed economist, The Economist, 13 listopad, 2003. Online: 

http://www.economist.com/node/2208841. Dostęp 5 kwietnia 2015 roku. 
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 Występowanie nadmiernej pewności siebie wśród ekonomistów-ekspertów może także 

wynikać z powagi i kalibru zagadnień, którymi się zajmują. Jak już wcześniej zostało wspomniane, 

zgodnie z hard-easy effect, wraz ze wzrostem poziomu trudności zadania rośnie także zagrożenie 

pojawienia się nadmiernej pewności siebie. Zagadnienia ekonomiczne mają często skomplikowane 

podłoże oraz globalny charakter, co może prowadzić do pojawienia się nadmiernej pewności 

siebie. Joseph Stiglitz w artykule „The Insider: what I learned at the world economic crisis” opisał 

jak Międzynarodowy Fundusz Walutowy zażądał od Tajlandii w 1997 roku wprowadzenia 

identycznej polityki zbilansowanych budżetów oraz zaostrzonej polityki monetarnej, jak ta będąca 

odpowiedzią na kryzys finansowy i galopującą inflację w Ameryce Południowej w latach 80-tych 

XX wieku. Wdrożenie reform miało być warunkiem uzyskania pomocy ze strony 

Międzynarodowego Funduszu Walutowego. Mimo rozprzestrzeniania się kryzysu na kraje Azji 

Wschodniej, MFW wskazywał, że receptą na wymienione problemy będzie zastosowanie 

dokładnie takiego samego rozwiązania jak w krajach Ameryki Południowej. Stiglitz uznał taki 

sposób działania za błędny, argumentując to faktem, że w odróżnieniu do krajów Ameryki 

Południowej, Tajlandia miała już nadwyżki budżetowe, zaś kraje Azji Wschodniej prowadziły już 

zaostrzoną politykę monetarną – inflacja była na niskim poziomie (np. w Korei Południowej). 

Wprowadzenie wymienionych reform w takim otoczeniu finansowo-gospodarczym mogłoby 

pogrążyć kraje Azji Wschodniej w recesji, a w skrajnym przypadku nawet w depresji. Wysokie 

stopy procentowe, będące środkiem surowej polityki, mogłyby kosztować silnie zadłużone firmy 

bankructwem. Azjatycki kryzys finansowy, zdaniem Stiglitza, był nie tyle wynikiem 

nierozważnych działań rządu (jak to miało miejsce w Ameryce Południowej), co nierozważnych 

decyzji podejmowanych w sektorze prywatnym. Amerykański ekonomista postanowił przedstawić 

swoją argumentację członkom MFW, mając tym samym nadzieję, że po wysłuchaniu jego 

postulatów, zmienią oni prowadzoną politykę. Spotkał się jednak z silnym oporem – początkowo 

pracownicy Międzynarodowego Funduszu Walutowego przeciwstawiali się jego uzasadnieniom, 

by następnie, nie przedstawiając żadnych kontrargumentów, wskazać na presję wywieraną przez 

radę dyrektorów wykonawczych, jako źródło ich sceptycznego podejścia do proponowanych przez 

Stiglitza zmian. Członkowie wymienionej rady z kolei wskazali rozmówcy, że to oni czują silny 

nacisk ze strony personelu. Obie strony zaznaczyły także, że ich zdaniem rozwiązaniem może być 

ewentualne wprowadzenie zmian dopiero wtedy, gdy transformacja nie poprawi sytuacji 

gospodarczej reformowanych państw. W takim scenariuszu pominięty zostaje kluczowy element 
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zmiany polityki monetarnej – czas, po którym pojawiają się jej efekty wynosi minimum rok. 

Oznacza to, że błędem było by wprowadzanie zmian nie opierając ich o prognozy tego, co wydarzy 

się w przyszłości. Zdaniem Stiglitza działanie MFW zawierało błędy nie tylko poziomie 

planowania. Ekonomista, używając silnie nacechowanych pejoratywnie słów, opisał osoby, które 

miałyby takie zmiany wprowadzać: „ekonomiści ci często nie mają bogatego doświadczenia 

zdobytego w reformowanych kraju: często mają lepszą wiedzę na temat znajdujących się w nim 

pięciogwiazdkowych hoteli, niż wiosek, które tworzą jego krajobraz” (Stiglitz 2000, s. 4). Zarzucił 

im także, że wprowadzając zmiany, opierają się na przestarzałych i wadliwych modelach. Jednak 

wiodącym problemem zdaje się być fakt zbyt silnego przekonania zarówno co do swoich 

kompetencji (absolutna nadmierna pewność siebie), jak i swojej pozycji dla tle innych (względna 

nadmierna pewność siebie). Stiglitz, ponownie nie obawiając się użycia mocnych słów, stwierdził, 

iż: „eksperci MFW uważają się za bardziej inteligentnych, bardziej wykształconych i mniej 

politycznie umotywowanych niż ekonomiści w kraju, do którego jadą. W rzeczywistości, główni 

ekonomiści w tych krajach są całkiem nieźli – często bardziej inteligentni oraz lepiej wykształceni 

niż pracownicy MFW, którzy często byli trójkowymi studentami najlepszych uczelni” (Stiglitz, 

2000, s. 4). Trudno przy tym zarzucić Stiglitzowi całkowitą bezpodstawność tego stwierdzenia – 

uczył on na czołowych uniwersytetach: Oksford, MIT, Stanford, Yale i Princeton.   

 Opis podobnych działań ekonomistów można także znaleźć w literaturze w szerszym 

kontekście. Ocena takiego sposobu działania wzbudza jednak w świecie naukowym silne emocje 

– podczas gdy ekonomiści posługują się często terminem „imperializmu ekonomii”, część 

przedstawicieli pozostałych nauk, szczególnie społecznych, definiuje to jako „kolonializm 

ekonomii”. Warto dodać, że sam termin „imperializm ekonomii” jest także często używany w 

pejoratywnych znaczeniu chociażby przez socjologów. Naukowcy są jednak zgodni co do kierunku 

rozwoju badań, który byłby wskazany. Ekonomia może sprawić, że teorie ekonomiczne będą mieć 

lepsze odzwierciedlenie w rzeczywistości, gdy uwzględni w swojej analizie elementy 

interdyscyplinarne i odejdzie od schematyczności. Nie bez znaczenia pozostaje także kwestia tego 

by procesy ekonomiczne nie były kształtowane przez przeszacowane przypuszczenia. 

 Nadmierna pewność siebie członków MFW miała z kolei, zdaniem Stiglitza, fatalne skutki 

dla rozwoju wydarzeń w Azji. Będąc głównym ekonomistą Banku Światowego w latach 1997-

2000 obserwował jak decyzje, które zapadły w MFW sprawiły, że kryzys przeniósł się na 

Indonezję. Mimo utrzymywania swoich postulatów oraz ich ogłoszenia przez ekonomistę w Kuala 
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Lumpur w 1997 roku, plan działania MFW pozostał niezmieniony. Kolejne przedsiębiorstwa w 

Indonezji upadały, bezrobocie wzrosło prawie dziesięciokrotnie, zaś płace realne spadły. W 1998 

roku kryzys przeniósł się na Rosję, gdzie podobnie jak wcześniej, polityka MFW była odsuwana 

od specjalistów, którzy znali realia kraju i mogliby wprowadzić adekwatne reformy. Zdaniem 

Stiglitza, także w tym kraju prywatyzacja miała swoje negatywne konsekwencje – grupa 

oligarchów przejęła własność państwową, sprzedając często cenne zasoby kraju do Szwajcarii i 

Cypru, podczas gdy polityka ubezpieczeń emerytalnych przeżywała głęboki kryzys. Zarówno kraje 

Azji Wschodniej, jak i Rosja do dziś odczuwają skutki prowadzonej przez MFW polityki. Co 

ciekawe, Tajlandia, która w sposób najbardziej bezpośredni stosowała się do wytycznych tej 

instytucji, ucierpiała na tym najsilniej. 

 Niemałą rolę w kształtowaniu nadmiernej pewności siebie ma także kwestia otrzymywanej 

przez ekonomistów-ekspertów informacji zwrotnej. Jak zostało pokazane w Rozdziale I 

otrzymanie tego rodzaju feedbacku może prowadzić do zmniejszenia rozmiaru badanego zjawiska. 

W przypadku doradców rządu, chociażby przytaczanego Åslunda, weryfikacją ekspertyz są 

chociażby dane statystyczne. Sam Åslund zaznaczał, że nierzetelne dane utrudniają wprowadzenie 

adekwatnych reform gospodarczych (Åslund 2002). Co ciekawe, opinie przedstawiane przez 

doradcę rosyjskiego rządu były jednak niejasne – stwierdzenie, iż „PKB spadnie o co najmniej 

20%” jest nieprecyzyjne, gdyż nie wiadomo w jaki sposób to PKB miało by być liczone. Podobnie 

przedstawia się sytuacja w przypadku stwierdzenia, iż „reformy będą mieć pozytywne skutki dla 

społeczeństwa” – zdanie to ma tak ogólny charakter, że trudno mówić o jego ewentualnej 

zgodności z rzeczywistością. Przedstawienie takiej opinii umożliwia jednak osobie, która ją 

wygłasza dostosowanie definicji tak, by przeszła ona pozytywną weryfikację. 

 Angner (2006) zaznaczył także, że ekonomiści-eksperci są nadmiernie pewni siebie nie 

dlatego, że są inni niż pozostali ludzie, ale dlatego, że są tacy sami. Pokazał także, że nadmierną 

pewność siebie w odniesieniu do „osób publicznych” można analizować w ten sam sposób jak tę 

o charakterze prywatnym – mamy tu do czynienia chociażby z błędami poznawczymi, które zostały 

opisane w Rozdziale I. Wśród ekonomistów-ekspertów, jak wśród większości ludzi, można też 

rozpoznać zachowanie zwane nierealistycznym optymizmem.  Montgomery (1997) zauważył na 

podstawie przeprowadzonego przez siebie badania wśród ekspertów, że ich prognozy 

makroekonomiczne były zależne od charakteru zagadnienia, którego zmiany mieli przewidzieć. 

Dzięki porównaniu podanych przez ekspertów planowanych wartości z faktycznymi pokazał, że 
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prognozy związane ze zjawiskami niekorzystnymi (np. bezrobociem) były systematycznie 

niedoszacowane, zaś rokowania dotyczące zjawisk korzystnych były zazwyczaj zawyżone. Należy 

jednak podkreślić, iż zachowania te wśród ekonomistów są silnie wzmacniane przez fakt 

charakteru zagadnień, którymi się zajmują oraz presji, która jest na nich nakładana. Połączenie 

wszystkich tych zjawisk może prowadzić do sytuacji, w której specjaliści zamykają się na opinię 

„drugiej strony”. Takie zachowanie, jak pokazuje historia, może mieć odzwierciedlenie zarówno 

w kryzysach gospodarczych, jak i finansowych. Lepsze zrozumienie nadmiernej pewności siebie i 

zapobieganie jej eskalacji może pomóc w podejmowaniu decyzji w zakresie polityki publicznej, 

identyfikacji wartości istotnych w tych decyzjach oraz zachowaniu lub przywróceniu zaufania do 

nauk społecznych jako użytecznego narzędzia w racjonalnym podejmowaniu decyzji (Angner 

2006). 

 

2.2. Nadmierna pewność siebie wśród uczestników rynku finansowego  

  

 Podobnie jak w przypadku ekonomistów będących doradcami rządowymi, ci, którzy 

uczestniczą w transakcjach na rynku finansowym mogą silnie doświadczyć nadmiernej pewności 

siebie i jej konsekwencji. Już od dłuższego czasu w literaturze całkowita racjonalność inwestorów 

jest poddawana w wątpliwość, rozwijając tym samym nurt finansów behawioralnych. Odejście od 

klasycznej teorii finansów ma pozwolić uwzględnić fakt, iż „inwestorzy finansowi pozostają 

zwykłymi ludźmi – popełniającymi błędy, ulegającymi rozmaitym złudzeniom, podlegającymi 

nastrojom i emocjom, porównującymi się z innymi osobami” (Cabak 2013, s. 24). Niepodważalnie, 

założenie o maksymalizacji zysku przy równoczesnej minimalizacji ryzyka, które leży u podstaw 

chociażby teorii portfelowej Markowitza, daje obraz tego w jaki sposób działają rynki. Okazuje się 

jednak, że nie jest to dokładne odzwierciedlenie rzeczywistości i rynek finansowy pozostaje 

miejscem, gdzie gracze mogą być kierowani przez różne, często niedające się wytłumaczyć 

poprzez pojęcie racjonalności, zasady. 

 Analogicznie jak we wcześniej omawianym otoczeniu polityczno-gospodarczym, rynek 

finansowy także sprzyja pojawianiu się nadmiernej pewności siebie – szczególnie w przypadku 

wyboru akcji na giełdzie: selekcja tych przynoszących zysk jest zadaniem trudnym, 

przewidywalność tego procesu jest niska, zaś feedback nie jest klarowny (Barber i Odean 2001). Z 

kolei konsekwencje wyboru kierowanego nadmierną pewnością siebie są wysoce niekorzystne z 
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ekonomicznego punktu widzenia – inwestorzy sprzedają akcje z dobrymi perspektywami, zaś 

kupują aktywa o gorszych rokowaniach (Odean 1999).     

 Odziaływanie nadmiernej pewności siebie na stosunek do ryzyka było badane m.in. przez 

Kubińską i Markiewicza (2013). Przeprowadzone przez nich badanie wskazało, że zbyt duża 

pewność siebie prowadzi do sytuacji, w której inwestorzy narażają się na duże ryzyko 

niepociągające za sobą dodatkowej premii. W rozumieniu autorów oznacza to niewłaściwe 

zarzadzanie ryzykiem i budowanie nieefektywnego portfela. Z kolei Merkle (2013) wykazał m.in. 

wpływ względnej nadmiernej pewności siebie na przesadny trading i podejmowanie ryzyka, 

absolutnej nadmiernej pewności siebie na dywersyfikację portfela oraz nadmiernej pewności siebie 

związanej z precyzją wydawanych ocen (tu utożsamianej z błędem kalibracji) na dywersyfikację 

portfela oraz podejmowanie ryzyka.  

 W kontekście rynku finansowego powstaje jednak pytanie: czy można stwierdzić, że osoby 

z wykształceniem z zakresu ekonomii będą bardziej podatne na doświadczanie nadmiernej 

pewności siebie niż przeciętni inwestorzy nieposiadający takiego wykształcenia? Zgodnie z 

intuicją, takie osoby w trakcie studiów zdobyły wiedzę, która powinna umożliwić im 

podejmowanie decyzji opartych o dokładniejszą ocenę wystąpienia prawdopodobieństwa 

konkretnego zdarzenia. Program studiów ekonomicznych daje podstawy do przeprowadzenia 

podstawowej analizy finansowej. Dzieje się tak nawet w przypadku specjalności, które nie 

dostarczają bardzo rozbudowanej wiedzy eksperckiej oraz narzędzi umożliwiających dogłębne 

poznanie rynku finansowego. Przykładowo, zgodnie z „sylwetką absolwenta” specjalności 

Ekonomia Przedsiębiorstwa na Wydziale Nauk Ekonomicznych Uniwersytetu Warszawskiego po 

ukończeniu studiów I stopnia student m.in.: „umie rozpoznawać, diagnozować i rozwiązywać 

problemy dotyczące gospodarowania zasobami […] finansowymi” oraz „potrafi wykorzystywać 

narzędzia analizy finansowej i strategicznej przedsiębiorstw, badać ich potencjał rynkowy oraz 

inwestycyjny”.2 Okazuje się, że prawdopodobieństwo uczestnictwa w rynku akcji wzrasta gdy 

inwestor kończy uczelnię ekonomiczną (Christiansen i in. 2007, s. 466). Może to wynikać z faktu, 

że inwestorzy-ekonomiści czują „przewagę” nad innymi inwestorami ze względu na wiedzę, której 

dostarczyły im studia. Zaleśkiewicz (2003) zaznaczył zaś, iż inwestorzy posiadający szerszą 

wiedzę i bogatsze doświadczenie mogą popadać w zbyt silna pewność siebie prowadzącą do 

                                                           
2 Źródło: http://www.wne.uw.edu.pl/index.php/pl/dla-kandydatow/studia-i-stopnia/ekonomia-przedsiebiorstwa/. 

Dostęp 21 kwietnia 2015 roku. 
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zakłóceń w zdroworozsądkowym postrzeganiu sytuacji na giełdzie. Kubińska i Markiewicz (2013), 

dzięki przeprowadzonemu badaniu wskazały, że osoby posiadające doświadczenie (tu 

warunkowane posiadaniem rachunku inwestycyjnego) na giełdzie papierów wartościowych 

oceniają swoje umiejętności jako inwestorów i wiedzę dużo wyżej niż osoby nieposiadającego go. 

Równocześnie, w przeprowadzonej przez nich grze osoby posiadające praktykę giełdową miały 

wyniki znacznie gorsze od pozostałych – ich portfele cechowała mniejsza wartość oczekiwana i 

wyższe ryzyko mierzone zarówno za pomocą odchylenia standardowego, jak i wartości narażonej 

na ryzyko. Co ciekawe, badanie było przeprowadzone wśród osób, których „doświadczenie” 

objawiało się posiadaniem rachunku inwestycyjnego tylko przez okres około 18 miesięcy. Oznacza 

to, że tę grupę stanowiły w znacznej mierze osoby młode. Należy jednak podkreślić, że, podczas 

gdy doświadczenie jest sprawą indywidualną, zdobyta wiedza podczas studiów jest z pewnością 

atutem ekonomistów, co, zgodnie z przedstawioną wcześniej teorią, naraża ich na bycie ofiarami 

nadmiernej pewności siebie.   

 Dotychczas omówione badania pozwoliły ukazać, że nadmierna pewność siebie może 

wpływać na zachowanie pojedynczego inwestora. Powstaje jednak pytanie – jakie są 

konsekwencje tego zjawiska na szerszą skalę? W finansach powstały modele teoretyczne opisujące 

wpływ nadmiernej pewności siebie na rynki finansowe, w których zazwyczaj nadmierna pewność 

siebie jest modelowana jako przeszacowanie precyzji otrzymywanych informacji (zob np. Odean 

1998). Scheinkman i Xiong (2003) rozszerzyli tę metodę badawczą podkreślając znaczenie 

motywu spekulacyjnego w całym procesie. W zbudowanym przez siebie modelu wskazali na 

spekulacyjny trading (wynikający z heterogenicznych przekonań wśród agentów) jako źródło 

powstawania baniek spekulacyjnych i kształtowania się wielkości tradingu na rynku. Istnienie 

heterogenicznych przekonań wynika z kolei z nadmiernej pewności siebie wśród agentów. A jak 

pokazała historia, charakter i rozmiar problemów związanych z bańkami spekulacyjnymi jest 

niezwykle skomplikowany, zaś sam jego zasięg nie ogranicza się wyłącznie do rynku finansowego.  

 Nadmierna precyzja wydawanych ocen jest uznawana za jedną z przyczyn tak dużej liczby 

zawieranych transakcji na rynku akcji (Kent i in. 1998). Równocześnie to właśnie wielkość tego 

parametru jest także często tłumaczona za pomocą pozostałych dwóch zjawisk związanych z 

nadmierną pewnością siebie. Glaser i Weber (2007) znaleźli pozytywny wpływ względnej 

nadmiernej pewności siebie na wysoki wolumen tradingu. Równocześnie, w przeciwieństwie do 

istniejącej teorii, nie znaleźli odziaływania nadmiernej pewności siebie utożsamianej z 
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miskalibracją na ilość zawieranych transakcji. Wniosek ten został przedstawiony na postawie testu 

złożonego z 5 pytań. Test ten miał identyczną budowę jak przedstawiony w Rozdziale I klasyczny 

test na miskalibrację. Wynik badania jest jednak kontrowersyjny ze względu na fakt, iż pięcio- lub 

dziesięcio-pytaniowe badanie mierzące miskalibrację daje nieklarowny miernik, w którym 

odrzucenie hipotezy zerowej mówiącej o tym, że miskalibracja i trading są ze sobą niezwiązane 

jest mało prawdopodobne (Barber i Odean 2011, s. 19). Także w kluczowej dla rozwoju literatury 

dotyczącej zachowań inwestorów pracy pt. „Boys will be boys: gender, overconfidence and 

common stock investment” Barber i Odean już na wstępnie zaznaczyli, że to nadmierna pewność 

siebie tłumaczy nadmierny trading na rynku finansowym. Zaznaczając, że racjonalni inwestorzy 

dokonują transakcji, gdy jej korzyści są wyższe niż jej koszty dodali, iż nadmiernie pewni siebie 

inwestorzy przeceniają precyzję swoich źródeł informacji dotyczących transakcji i tym samym 

korzyści z jej zawarcia. Wskazali także na fakt, że mogą oni zawierać kontrakty nawet wtedy, gdy 

oczekiwane korzyści netto są ujemne. Przeprowadzone przez nich badanie empiryczne na 

podstawie 37664 gospodarstw domowych wykazało również, że mężczyźni dokonują większej 

ilości transakcji niż kobiety, tym samym zmniejszając swoje zyski bardziej niż one. Dzieje się tak, 

gdyż częstsze dokonywanie transakcji stwarza dodatkowe ryzyko oraz obciąża inwestora 

każdorazowo koniecznością opłacenia prowizji od transakcji. 

 Charakter transakcji zawieranych na rynkach finansowych oraz możliwa „przewaga w 

wiedzy” inwestorów po studiach ekonomicznych powoduje, że osoby partycypujące w tego typu 

wymianie mogą być ofiarami wyjątkowo nasilonej nadmiernej pewności siebie. Ryzykowne 

działania będące konsekwencją tego typu zachowania na rynkach finansowych nie są jednak tylko 

i wyłącznie domeną świeżych absolwentów studiów na kierunkach ekonomicznych, którzy sądzą, 

że poprzez poznanie kilku modeli wyceny portfela są w stanie przewidzieć wszelkie zdarzenia na 

giełdzie. Przykładowo, fundusz Long Term Capital Management (LTCM) założony m. in. przez 

dwóch noblistów Roberta Mertona i Myrona Scholesa przyniósł 4,6 mld USD strat. W literaturze 

jako przyczyna podawana jest nadmierna pewność siebie założycieli (Zaleśkiewicz 2003; 

Kubińska i Markiewicz 2013). Przykład ten pokazuje, że niezależnie od wieku, zachowania 

ekonomistów na rynku finansowych są często pochodną nadmiernej pewności siebie. 
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2.3. Nadmierna pewność siebie wśród przedsiębiorców i menedżerów  

 

 Ze względu na zdobytą podczas studiów wiedzę oraz uzyskane już w trakcie studiów 

doświadczenia zawodowe duża część studentów ekonomii decyduje się na prowadzenie własnej 

działalności gospodarczej lub zarządzanie istniejącą firmą. Istnienie szczególnego zainteresowania 

przedsiębiorczością wśród studentów ekonomii pokazują również badania (Teixeira 2010, s. 10). 

Otoczeniem, w którym nadmierna pewność siebie ma duże szanse by zyskać na sile i wywołać 

poważne skutki jest także szeroko pojęte otoczenie przedsiębiorców. Część badaczy zadeklarowało 

nawet, że to właśnie wśród tej grupy zawodowej to zjawisko szerzy się niezwykle silnie (Bernardo 

i Welch 2001; Puri i Robinson 2007). Decyzje, z którymi związane jest wysokie ryzyko są 

podejmowane na każdym etapie funkcjonowania przedsiębiorstwa: przy jego zakładaniu (wejściu 

na rynek), przy jego bieżącym zarządzaniu oraz przy jego ewentualnej likwidacji (wyjściu z 

rynku). W tym wypadku odpowiedzialność leży po stronie osób, które same prowadzą działalność 

gospodarczą lub prezesów (CEO), którzy kierują firmą. Cooper, Woo i Dunkelberg (1988) 

przeprowadzili badanie wśród 2994 przedsiębiorców, w którym 81% z nich zadeklarowało, że ich 

szansa przetrwania na rynku wynosi, co najmniej 70% i 33% z nich stwierdziło, że 

prawdopodobieństwo ich utrzymanie się na nim wynosi 100%. Optymistyczną ocenę 

przedsiębiorców systematycznie weryfikuje jednak rynek, na którym tylko części z nich udaje się 

pozostać – pozostałym zaś nie udaje się uchować przed konsekwencjami własnej pewności siebie. 

 W kontekście prowadzenia firmy, pierwszą decyzją, którą należy podjąć jest sam fakt tego 

czy ją założyć – czyli de facto należy ocenić jakie jest prawdopodobieństwo, że firma będzie istnieć 

i dobrze prosperować. Ocena taka powinna być podparta dokładną analizą procesu 

przedsiębiorczego – identyfikacją szansy przedsiębiorczej, określeniem celu oraz realnych szans 

utrzymania się. W większości przypadków analiza ta nie jest jednak wystarczająca – 75% nowych 

firm upada już w ciągu 5 lat po założeniu (Bernardo i Welch 2001). Wysoki odsetek firm, które 

niedługo po założeniu upadają jest oczywiście w znacznej mierze wynikiem niekorzystnego cyklu 

gospodarczego, biurokracji oraz zawiłych regulacji prawnych. Nie sposób jednak przy takiej 

analizie abstrahować od aspektu psychologicznego warunkującego podejmowane przed 

przedsiębiorcę decyzje.   

 Badania pokazały, że przyczyną nieudanego wejścia na rynek przez przedsiębiorców nie jest 

absolutna nadmierna pewność siebie, tylko ta o charakterze względnym (Cain i in. 2013). Jest to o 

tyle ciekawe, że zgodnie z przedstawioną teorią w Rozdziale I wraz ze wzrostem poziomu 
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trudności zadania rozwiązujący je czują się coraz gorsi na tle innych. Zakładanie zaś własnej firmy 

z pewnością do łatwych zadań nie należy – można więc oczekiwać, że nadmiernie pewni siebie 

przedsiębiorcy będą entuzjastycznie podchodzić do angażowania się w pracę w ryzykownych, 

stawiających wyzwania, wymagających talentu i wizji przedsiębiorstwach (Hirshleifer i in. 2010). 

Paradoks związany z kwestią postrzegania szans skutecznego wejścia na rynek a nadmierną 

pewnością siebie zbadali Cain, Moore i Haravan w swojej pracy „Making sense of overconfidence 

in market entry” poprzez podzielenie go na dwie części. Pierwsza skupia się na sprzeczności 

występującej w literaturze. Z jednej strony istnieje zgoda, co to faktu, że ogólnie ludzie (a wśród 

nich przedsiębiorcy) mają tendencję do doświadczania nadmiernej pewności siebie. Z drugiej 

jednak strony istnieją dziedziny, w których ludzie doświadczają zjawiska odwrotnego – zaniżonej 

pewności siebie (ang.underconfidence). Jak już zostało wspomniane w Rozdziale I, dzieje się tak 

w przypadku zadań względnie trudnych. Wśród takich „trudnych” dziedzin znajduje się 

przedsiębiorczość. Pierwsza część problemu polega więc na zrozumieniu, dlaczego przedsiębiorcy 

zaangażowani w skomplikowane zadania pozostają nadmiernie pewni siebie. Druga część analizy 

skupia się na tym, które zjawisko związane z nadmierną pewnością siebie dotyka przedsiębiorców 

chcących wejść na rynek. Jak zostało wspomniane w Rozdziale I, Moore i Healy (2007) pokazali, 

że związek między nadmierną pewnością siebie względną a absolutną jest ujemny. Jeśli więc 

przedsiębiorcy ogólnie wykazują się absolutną nadmierną pewnością siebie jak deklarują niektórzy 

badacze (zob. np. Bolger i in. 2008) to problem wejścia na rynek może pogarszać się, gdy zadanie 

jest uznawane za trudne. Jednak badania nad grami dotyczącymi wejścia na rynek (zob. np. Moore 

i Cain 2007) zestawiły fakt wejścia na rynek z łatwymi zadaniami co może sugerować, że 

przyczyną jest względna nadmierna pewność siebie. Cain, Moore i Haravan nie byli jednak pierwsi 

– Camerer and Lovallo (1999) również zasugerowali, że źródła nieudanych wejść na rynek należy 

doszukiwać się we względnej nadmiernej pewności siebie. 

 Nadmierna pewność siebie nie stanowi jednak zagrożenia wyłącznie przy podejmowaniu 

decyzji o wejściu na rynek. Liczne badania pokazały, że nadmierna pewność siebie powoduje m.in 

angażowanie się w nierentowne przedsięwzięcia (Zacharakis i Shepherd 2001), narażanie firmy na 

zbyt wysokie ryzyko (zob. np. Malmendier i Tate 2005) oraz planowanie zbyt dużej liczby przejęć 

i fuzji (Malmendier i Tate 2008). Oznacza to, że nadmierna pewność siebie może dotykać nie tylko 

przedsiębiorców, ale i menedżerów firm. 
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 W kontekście nadmiernej pewności siebie w szeroko pojętym otoczeniu biznesowym 

powstaje pytanie: skoro nadmiernie pewni siebie prezesi narażają firmy na tak poważne 

konsekwencje – dlaczego są oni zatrudniani? Hirshleifer, Low i Teoh (2012) na podstawie badania 

przeprowadzonego wśród 2,577 prezesów z 9,807 firm oraz danych z lat 1993-2003 pokazali m.in. 

fakt, że nadmiernie pewni siebie prezesi firm inwestują więcej w innowacje, uzyskują więcej 

patentów oraz osiągają większy innowacyjny sukces przy danym poziomie wydatków na badania 

i rozwój. Autorzy jednak nie przez przypadek przywołują przykład znanego ze swojej pewności 

siebie Steve’a Jobsa, współzałożyciela, prezesa i przewodniczącego rady nadzorczej Apple Inc., 

czyli najbardziej wartościowej marki świata według magazynu Forbes.3 Okazuje się, że pozytywna 

zależność między nadmierną pewnością siebie prezesa firmy a jej sukcesem istnieje tylko w 

przypadku innowacyjnych branż, do których bezapelacyjnie należy branża technologiczna. 

Oznacza to, że w znacznej części gałęzi gospodarki nadmierna pewność siebie osób zarządzających 

firmami pozostaje dużym problemem wiążącym się z wysokim ryzykiem. Należy jednak pamiętać, 

że nawet w przypadku nowoczesnych branż nadmierna pewność siebie, u której podstaw nie leży 

rzetelnie zdobyta wiedza może, jak już wcześniej było wspomniane, zostać błędnie odczytana 

przez innych, jako oznaka kompetencji. W takim przypadku trudno mówić o pozytywnych 

aspektach nadmiernej pewności siebie. Kluczowe zdaje się być uchwycenie tendencji do 

nadmiernej pewności siebie wśród osób planujących założenie własnej działalności gospodarczej 

lub aplikujących na stanowiska zarządcze. Podobnie jak w przypadku inwestorów na rynku 

finansowym, osoby z wykształceniem ekonomicznym są zaś nie tylko na takie stanowiska 

predestynowane, ale równocześnie silniej narażone na efekt „złudzenia kompetencji”. Przegląd 

literatury oraz wyniki autorskiego badania dotyczącego występowania nadmiernej pewności siebie 

wśród studentów ekonomii zostanie przedstawione w Rozdziale III. 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
3 Według: http://www.forbes.com/powerful-brands/list/. Dostęp 26 kwietnia 2015 roku. 



28 
 

ROZDZIAŁ III. Nadmierna pewność siebie wśród studentów kierunków ekonomicznych 

 

 Przedstawiony w Rozdziale II przegląd literatury pokazał, iż nadmierna pewność siebie jest 

zjawiskiem, które często występuje wśród ekonomistów. Okazuje się, że kolejną grupą, której 

członkowie są narażeni na nadmierną pewność siebie, są studenci. Zestawiając ze sobą powyższe 

fakty zastanawiające może być zagadnienie występowania nadmiernej pewności siebie wśród 

szczególnej grupy studentów jakimi są studenci kierunków ekonomicznych. W przypadku 

studentów nadmierna pewność siebie ma dodatkowy wymiar: niezaspokojone oczekiwania 

studentów co do własnego wyniku mają istotne znaczenie dla ich satysfakcji, oceny nauczycieli, 

przyszłych zachowań związanych z edukacją i ogólnie dla ich edukacji (Grimes 2002, s. 13). W 

dalszej perspektywie może to niewątpliwie wpływać na ich ocenę ekonomii jako dziedziny nauki. 

Rozwijane obecnie teorie motywacji studentów sugerują, że nadmierna pewność siebie może 

również prowadzić do sytuacji, w której studenci uczą się mniej, niż w sytuacji, gdy tego rodzaju 

zawyżona ocena własnych możliwości nie występuje (Nowell i Alston 2007). Analiza 

przedstawionych wcześniej skutków nadmiernej pewności siebie, które mogą się pojawić w życiu 

zawodowym, jak i przyjrzenie się jej efektom pojawiającym się już w czasie studiów pozwoliła na 

sformułowanie celu niniejszego rozdziału jakim jest pokazanie wagi istniejącego problemu 

nadmiernej pewności siebie wśród studentów kierunków ekonomicznych.  

 

3.1. Przegląd literatury dotyczącej nadmiernej pewności siebie wśród studentów 

 

 Jak zostało omówione w Rozdziale I dobrym miernikiem absolutnej nadmiernej pewności 

siebie wśród studentów jest porównanie ich oczekiwanej oceny z egzaminu z otrzymaną w 

rzeczywistości oceną. W tym kontekście przywołany został mechanizm istniejącego wśród 

studentów zjawiska „niekonsekwentnego rozumowania” (ang. noncosequentialist reasoning), 

czyli braku umiejętności przeprowadzenia wnioskowania dotyczącego przyszłości na bardzo 

podstawowym poziomie. Oczywiście, przy tego rodzaju pomiarach kluczową sprawą jest wybranie 

przedmiotu, który jest wpisany w program studiów badanego. Z kolei samo przewidywanie 

otrzymanej w przyszłości oceny z konkretnego egzaminu jest naturalnym zachowaniem studentów. 

 Wskazanie przez studentów oczekiwanych ocen może nastąpić w różnych momentach 

trwania semestru akademickiego. Część badaczy przeprowadza ankietę dotyczącą prognoz 
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studentów po właściwym egzaminie, zaś przed rozdaniem ocen. Część badań opiera się z kolei na 

przewidywaniach studentów, co do tego, jaką ocenę otrzymają z egzaminu, który dopiero będzie 

mieć miejsce. Analiza taka może dotyczyć oczekiwań kształtowanych na długi czas przed 

egzaminem jak również tuż przed jego rozpoczęciem. Porównywanie spodziewanej przez studenta 

oceny z egzaminu, którego jeszcze de facto nie napisał, z faktycznie otrzymaną, może spotkać się 

z krytyką. Stwierdzenie takie może być podparte argumentem, iż na różnicę między tymi ocenami 

wpływają silnie zjawiska losowe, na które student nie ma wpływu (np. poziom trudności 

egzaminu). Grimes (2002) w swoim badaniu przeprowadził ankiety dotyczące przewidywań 

studentów co do otrzymanej oceny zarówno przed egzaminem jak również tuż po jego 

zakończeniu. Wskazał on, że wyniki regresji w drugim przypadku były, w jego ocenie, 

niewiarygodne. Autor argumentował, że mogło to być spowodowane zmęczeniem badanych 

(Grimes 2002, s. 28). Z kolei ankieta przeprowadzona na jakiś czas po egzaminie może być 

niereprezentatywna ze względu na fakt, iż badani mogą wzajemnie wpływać na swoje prognozy. 

Rozdanie ankiet przed egzaminem ma także dodatkowy walor: pozwala skupić się na tym, jaką 

student ma samoświadomość na temat swoich możliwości oraz czy posiada umiejętność oceny tego 

„czy wie jak wielu rzeczy nie wie”.  

 Kennedy, Lawton i Plumlee (2002) podkreślili, że najsilniej przeceniają swój faktyczny 

wynik na egzaminach studenci najmniej zdolni. Tłumaczyli to tym, że tacy studenci nie mają 

wiedzy, pamięci, edukacji, inteligencji oraz kompetencji by ocenić co wiedzą i czego nie wiedzą 

oraz by zaliczyć wybrany kurs (Kennedy i in. 2002, s. 244). 

 Zjawisko występowania absolutnej nadmiernej pewności siebie wśród studentów 

uczęszczających na kursy ekonomiczne badał Grimes (2002), prosząc studentów o przewidzenie 

swojej oceny z egzaminu z makroekonomii. Zebrane i przeanalizowane dane pozwoliły na 

określenie wpływu różnych cech demograficznych, wyposażenia akademickiego, sposobu 

przygotowania kursu oraz zmiennych mierzących wydajność kursu na dokładność oczekiwań 

studentów, co do otrzymanej w przyszłości oceny. Przedstawiony przez badacza model 

rekurencyjny zawierał dwa równania, które pozwoliły znaleźć wśród wymienionych elementów 

determinanty nadmiernej pewności siebie oraz dokładności oczekiwań studentów, czyli 

predykcyjnej kalibracji (ang. predictive calibration).  

 



30 
 

 Predykcyjna kalibracja była zdefiniowana zgodnie z definicją użytą przez Fischhoffa i 

Lichtenstein (1977): 

𝑝𝑟𝑒𝑑𝑦𝑘𝑐𝑦𝑗𝑛𝑎 𝑘𝑎𝑙𝑖𝑏𝑟𝑎𝑐𝑗𝑎 =
(𝑜𝑡𝑟𝑧𝑦𝑚𝑎𝑛𝑦 𝑤𝑦𝑛𝑖𝑘 − 𝑜𝑐𝑧𝑒𝑘𝑖𝑤𝑎𝑛𝑦 𝑤𝑦𝑛𝑖𝑘)2

𝑜𝑐𝑧𝑒𝑘𝑖𝑤𝑎𝑛𝑦 𝑤𝑦𝑛𝑖𝑘
 

  

 Zgodnie z wynikami przeprowadzonego przez niego badania nadmierna pewność siebie była 

powszechna wśród studentów. Wiek oraz wysokie wyniki akademickie miały ujemny wpływ na 

nadmierną pewność siebie. Wśród determinant predykcyjnej kalibracji wskazał te same zmienne, 

a także nadmierną pewność siebie. Grimes pokazał więc, że nadmierna pewność siebie oraz 

predykcyjna kalibracja są ze sobą silnie powiązane. Autor pracy pokreślił także, iż niezaspokojone 

oczekiwania studentów mogą być przyczyną ich negatywnej oceny kursu, w ramach którego 

odbywał się egzamin. 

 Z kolei Nowell i Alston (2007) przeprowadzili badanie oparte o eksperyment Grimesa (2002) 

wśród studentów ekonomii oraz studentów metod ilościowych. Analizę wcześniej omówionego 

badania poszerzyli jednak o rolę dodatkowych praktyk związanych z ocenianiem studentów w 

obniżaniu nadmiernej pewności siebie. Wyniki wskazały, że na nadmierną pewność siebie 

dodatnio wpływa liczba godzin poświęcanych na naukę oraz ocena osoby prowadzącej zajęcia. 

Zjawisko jest z kolei słabsze wśród studentów podejmujących kursy obowiązujące na niższych 

latach studiów. Autorzy badania pokazali, że mężczyźni są silniej nadmiernie pewni siebie niż 

kobiety. Było to jednak wynikiem tego, że mężczyźni byli mniej skłonni wypełnić ankietę. Co 

ciekawe, wskazali oni również, że wzrost znaczenia testów w ogólnej ocenie obniża nadmierną 

pewność siebie. Z kolei używanie empirycznych rozkładów ocen uzyskiwanych przez studentów 

(ang. using curving grades) zwiększa prawdopodobieństwo wystąpienia nadmiernej pewności 

siebie. 

 

3.2. Badanie empiryczne dotyczące predykcyjnej kalibracji oraz absolutnej nadmiernej 

pewności siebie wśród studentów WNE UW 

  

 Niniejsze badanie zostało przeprowadzone wśród studentów Wydziału Nauk 

Ekonomicznych Uniwersytetu Warszawskiego w czasie sesji zimowej roku akademickiego 

2014/2015. Obejmowało ono studentów I, II i III roku studiów licencjackich, zarówno w trybie 
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stacjonarnym, jak i niestacjonarnym (tzn. nieodpłatnym oraz odpłatnym). Badanie jest uproszczoną 

wersją omówionych wcześniej badań przeprowadzonych przez Grimesa (2002) oraz Nowella i 

Alstona (2007). 

 

3.2.1. Cel badawczy oraz hipotezy badawcze 

 

 Głównym celem przeprowadzonego badania była próba odpowiedzenia na pytanie: czy 

istnieją ogólne determinanty predykcyjnej kalibracji oraz nadmiernej pewności siebie, które 

wpływają na precyzję przewidywań studentów związanych z otrzymaną przez nich oceną? Zgodnie 

z opisywanym badaniem Grimesa (2002) istnieje niezwykle silny związek między predykcyjną 

kalibracją a nadmierną pewnością siebie. Odnalezienie takich czynników pozwoliłoby więc na 

wprowadzenie rozwiązań w otoczeniu akademickim niwelujących nadmierną pewność siebie 

wśród studentów uczęszczających na kursy o różnych charakterystykach. Zweryfikowana została 

również hipoteza przedstawiona w pracy Grimesa (2002) mówiącą o tym, że długość stażu 

akademickiego ma ujemny wpływ na precyzję przewidywań studenta mierzoną za pomocą 

predykcyjnej kalibracji. Ze względu na fakt, że niniejsze badanie jest modyfikacją omawianych 

wcześniej badań zawierającą kursy, które składają się z dwóch części (wykładu i ćwiczeń), autorka 

skupiła się na znalezieniu determinant zjawiska nadmiernej pewności siebie wśród zmiennych 

związanych z prowadzonymi ćwiczeniami. Dodatkowo, zweryfikowany został ewentualny wpływ 

poszczególnych specjalizacji. 

 

3.2.2. Opis przeprowadzonego badania  

 

 Przedmioty, na których oparte zostało niniejsze badanie zostały wybrane z uwzględnieniem 

kilku kluczowych kwestii. Po pierwsze, miały one obejmować możliwie dużą liczbę studentów, co 

umożliwiłoby weryfikację hipotezy czy istnieją ogólne determinanty nadmiernej pewności siebie 

wśród studentów. Po drugie, miały nie być „dedykowane” dla żadnej ze specjalizacji tzn. żadna z 

nich miała nie mieć rozszerzonego materiału z wybranego przedmiotu. W celu potwierdzenia 

uwzględnienia powyższej zasady załączone zostały krótkie charakterystyki przedmiotów. Dobór 

kursów został także oparty o to by sposoby prowadzenia i kryteria oceniania różniły się między 

sobą np. poprzez uwzględnienie ćwiczeń. Wszystkie przedmioty miały jednak być zakończone 

pisemnym egzaminem. Zgodnie z tymi zasadami, dla kolejnych lat studiów, zostały wybrane 
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następujące przedmioty: Wstęp do Ekonomii (WDE), Makroekonomia II (MAKRO) oraz Teoria 

Wymiany Międzynarodowej (TWM). 

 Wstęp do Ekonomii jest przedmiotem, którego celem jest: „zapoznanie studentów z 

przedmiotem współczesnej ekonomii, omówienie podstaw metodologii nauk ekonomicznych oraz 

przedstawienie głównych problemów ekonomicznych Polski i świata oraz sposobów analizy tych 

problemów przez ekonomistów”.4 Przedmiot realizują studenci pierwszego roku Jednoczesnych 

Studiów Ekonomiczno-Matematycznych (JSEM) oraz Ekonomii w ramach programu 

podstawowego (na WNE UW studenci wybierają specjalizacje dopiero na drugim roku studiów). 

Przedmiot jest realizowany w ramach nieobowiązkowego wykładu prowadzonego raz w tygodniu.

 Celem kursu z Makroekonomii II, czyli drugiej części kursu Makroekonomii, jest: 

„zapoznanie studentów z teorią i metodologią współczesnej makroekonomii na poziomie średnio 

zaawansowanym”.5 Przedmiot realizują studenci drugiego roku studiów licencjackich wszystkich 

specjalizacji: Ekonomii Międzynarodowej, Ekonomii Przedsiębiorstwa, Ekonomii Sektora 

Publicznego, Finansów i Rachunkowości oraz Informatyki i Ekonometrii. Przedmiot obejmuje 

także studentów drugiego roku JSEM, MSEM (Międzykierunkowych Studiów Ekonomiczno-

Menedżerskich) oraz osoby, które nie zaliczyły tego przedmiotu wcześniej. Wykład z 

Makroekonomii II jest prowadzony przez jednego wykładowcę raz w tygodniu. Prócz tego studenci 

uczęszczają na obowiązkowe ćwiczenia kierowane przez stałych prowadzących. Podstawą 

zaliczenia ćwiczeń jest zdanie końcowego kolokwium. Istnieje możliwość wykorzystania dwóch 

nieusprawiedliwionych nieobecności. Warunkiem dopuszczenia do egzaminu jest wcześniejsze 

zaliczenie ćwiczeń. Warto dodać, że program realizowany na ćwiczeniach i wykładzie nie pokrywa 

się, co powinno być uwzględnione przez studenta przy decyzji o uczęszczaniu na wykład. 

 Teoria Wymiany Międzynarodowej jest przedmiotem realizowanym przez studentów 

ostatniego roku studiów licencjackich wszystkich wyżej wymienionych specjalizacji prócz 

Ekonomii Międzynarodowej, w ramach której studenci realizują ten kurs w rozszerzonym zakresie. 

Przedmiot obejmuje także studentów trzeciego roku JSEM oraz osoby, którym wcześniej nie udało 

się zaliczyć przedmiotu lub nie podeszły do jego zdawania. Cel zajęć to: „ukazanie i wyjaśnienie 

                                                           
4 Zgodnie ze skróconym opisem przedmiotu Wstęp do Ekonomii w systemie USOSweb. Online: 

https://usosweb.wne.uw.edu.pl/kontroler.php?_action=katalog2/przedmioty/pokazPrzedmiot&prz_kod

=2400-PP1WDE. Dostęp 6 maja 2015 roku. 
5 Zgodnie ze skróconym opisem przedmiotu Makroekonomia II w systemie USOSweb. Online: 

https://usosweb.wne.uw.edu.pl/kontroler.php?_action=katalog2/przedmioty/pokazPrzedmiot&prz_kod

=2400-PP2MA2. Dostęp 6 maja 2015 roku. 
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jak funkcjonuje gospodarka otwarta, powiązana ze światem więzami handlowym”.6 Warunki 

zaliczenia przedmiotu oraz forma prowadzonych zajęć są analogiczne jak w przypadku kursu z 

Makroekonomii II.  

 Niniejsze badanie zostało przeprowadzone w oparciu o trzy ankiety stworzone dla 

poszczególnych kursów. Ankiety te zostały następnie rozesłane studentom przez wykładowców 

Teorii Wymiany Międzynarodowej, Wstępu Do Ekonomii oraz Makroekonomii II na początku 

stycznia. Same egzaminy odbywały się na przełomie stycznia i lutego, co dało studentom czas na 

decyzję o ewentualnym uczestnictwie w badaniu. Ankiety nie zawierały informacji na temat tematu 

badania ze względu na fakt, iż użycie terminu „nadmierna pewność siebie” mogłoby wpłynąć na 

odpowiedzi studentów. Udział był dobrowolny, przy czym liczba uczestników badania była silnie 

ograniczona przez fakt, że w formularzu znalazła się prośba o podanie numeru indeksu. Miało to 

umożliwić porównanie oczekiwanej przez studenta oceny z tą, którą otrzymał. Obawy studentów 

dotyczące ich anonimowości były także widoczne w tym, że część z nich wypełniła kwestionariusz 

podając losowy numer indeksu. Fakt ten został wykryty przy analizie otrzymanych od 

wykładowców ocen studentów. W sumie wypełnionych zostało 157 kwestionariuszy, z czego 137 

studentów wypełniło je poprawnie. Najpierw usunięto dwie obserwacje dotyczące studentów spoza 

WNE UW, którzy zaliczali WDE w ramach tzw. przedmiotów ogólnouniwersyteckich. Usunięto 

także 5 obserwacji dotyczących osób, które nie przyszły na egzamin. Ostatecznie, we wstępnej 

analizie pozostało 130 studentów: 33 studentów piszących egzamin z Wstępu do Ekonomii, 54 

studentów zdających Makroekonomię II oraz 43 studentów podchodzących do egzaminu z Teorii 

Wymiany Międzynarodowej. Podobnie jak w badaniu Nowella i Alstona (2007), kobiety chętniej 

uczestniczyły w badaniu – tu stanowiły one 65% uczestników.  

 W przypadku każdego z formularzy prócz numeru indeksu studenci mieli wypełnić pola 

dotyczące płci i trybu studiów oraz zaznaczyć czy uczęszczali na wykład. Zmienna opisująca wiek, 

która została wprowadzona zarówno w badaniu Grimesa (2002), jak i Nowella i Alstona (2007) 

została zastąpiona zmienną określającą czy student jest na pierwszym roku studiów. Autorka 

dokonała takiej modyfikacji opierając się argumentację (użytą przez samych autorów 

przytoczonych badań) wskazującą na to, iż nadmierną pewność siebie obniża nie tyle wiek 

studenta, co długość jego stażu akademickiego (Grimes 2002, s. 23). W celu ewentualnego 

                                                           
6 Zgodnie ze skróconym opisem przedmiotu Teoria Wymiany Międzynarodowej  w systemie USOSweb. Online: 

https://usosweb.wne.uw.edu.pl/kontroler.php?_action=katalog2/przedmioty/pokazPrzedmiot&prz_kod

=2400-PP3TWM. Dostęp 6 maja 2015 roku. 
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uwzględnienia studentów, którzy powtarzali rok, w ankiecie znalazło się także pytanie o to czy jest 

to pierwsze podejście studenta do egzaminu.  Badani mieli następnie ocenić wykład w skali od 1 

do 5. W przypadku studentów piszących egzaminy dla 2 i 3 roku studiów (MAKRO i TWM) 

pojawiły się także pytania o specjalizację, średnią naukową z zeszłego roku, liczbę nieobecności 

na ćwiczeniach i o ogólną ocenę prowadzących ćwiczenia. Wprowadzenie ostatniej z 

wymienionych zmiennych jest rozszerzeniem omówionych badań i pozwala odróżnić ocenę 

wykładowcy od oceny prowadzącego ćwiczenia. W kwestionariuszach pojawiło się także pytanie 

o średnią tygodniową liczbę godzin przeznaczonych na przygotowanie się do zajęć z przedmiotu. 

Odpowiedzi na pytanie o przewidywaną przez studenta ocenę zawierały oceny połowiczne (3,5 

oraz 4,5), co odróżnia niniejsze badanie od tego przeprowadzonego przez Nowella i Alstona 

(2007). W ocenie autorki umożliwiło to dokładniejsza analizę nadmiernej pewności siebie. Różnica 

metodologiczna między badaniami dotyczy także tego, że dla ankiet dotyczących Makroekonomii 

II oraz Teorii Wymiany Międzynarodowej pytania dotyczyły przewidywanej oceny końcowej z 

przedmiotu, nie zaś z samego egzaminu. Ocena wystawiana przez wykładowcę jest w tym 

przypadku podsumowaniem wyników studenta na ćwiczeniach oraz na egzaminie. Oczywiście, 

sposób wystawiania oceny był znany studentom od początku trwania kursów. 

 W Tabeli 1. przedstawione zostało zestawienie ocen oczekiwanych i faktycznie otrzymanych 

przez studentów. W związku z faktem, że niedopuszczenie do egzaminu jest równoważnie z 

niezdaniem przedmiotu, osoby, które były nieklasyfikowane (nie zaliczyły ćwiczeń) zostały 

uznane z osoby kończące kurs z ocenę niedostateczną. Tylko 25% studentów było w stanie 

dokładnie przewidzieć ocenę, którą otrzymali. Nadmierną pewność siebie wykazało 61% 

studentów podając wyższą ocenę oczekiwaną niż faktycznie otrzymana. Pozostałe 15% studentów 

wykazało zbyt niską pewność siebie. Należy jednak pamiętać, że w tym wypadku trudniej było 

dokładnie przewidzieć otrzymaną ocenę ze względu na występowanie ocen połowicznych. 

 W celu umożliwienia zestawienia wyników z tymi zamieszczonymi w pracy Nowella i 

Alstona (2007) dołączona została tabela analogiczna do tej przedstawionej przez badaczy, w której 

pominięte zostały oceny połowiczne (Tabela 2). Nawet przy tak przedstawionych wynikach 

umiejętność przewidzenia swojego wyniku pozostaje niższa niż u badaczy – wyniosła ona 42% 

podczas u Nowella i Alstona (2007) wyniosła ona 58%. Nadmierna pewność siebie dotyczyła 52% 

studentów, zaś zaniżenie własnych umiejętności wystąpiło w przypadku 6% studentów. Jest to 

szczególnie interesujące, jeśli zauważy się, że próbka w niniejszym badaniu jest ponad 5-cio 
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krotnie niższa niż u autorów pracy „I thought I got an A! Overconfidence across the economic 

curriculum”. 

 

Tabela 1. Otrzymane oceny końcowe oraz oczekiwane oceny końcowe 

 
Źródło: Opracowanie własne. 

 

Tabela 2. Przybliżone otrzymane oceny końcowe oraz przybliżone oczekiwane oceny końcowe 

 
Źródło: Opracowanie własne. 

    

 Przy analizie wyników studentów zwraca uwagę fakt, iż oceny przez nich otrzymane są 

nieadekwatnie niskie w porównaniu do ich oczekiwań. Średni oczekiwany przez studentów wynik 

wyniósł 3,63, podczas gdy średnia otrzymana ocena to niecałe 3,0. Przeszacowanie było, podobnie 

jak w badaniu Grimesa (2002), silniejsze wśród mężczyzn: średnia spodziewana przez nich ocena 

to 3,67, zaś średnia faktycznie otrzymanych ocen wyniosła 2,88. Wśród kobiet średni spodziewany 

wynik to 3,60, zaś średnia otrzymana ocena wyniosła 3,05. 

 Oczywiście, istotną determinantą wyniku studenta jest poziom trudności egzaminu. Warto 

jednak dodać, że w przypadku omawianych trzech przedmiotów wykładowcy prowadzili już we 

wcześniejszych latach wykład. Oznacza to, że studenci byli zaznajomieni nie tyko z 

Oczekiwana ocena 5 4,5 4 3,5 3 2
Suma 

(oczekiwana)

5 1 0 2 1 2 1 7

4,5 0 3 3 0 3 1 10

4 2 6 6 8 12 16 50

3,5 0 1 0 5 7 6 19

3 0 1 2 6 12 16 37

2 0 0 0 0 1 6 7

Suma (otrzymana) 3 11 13 20 37 46 130

Otrzymana ocena

Oczekiwana ocena 5 4 3 2
Suma 

(oczekiwana)

5 1 2 3 1 7

4 2 18 23 17 60

3 0 4 30 22 56

2 0 0 1 6 7

Suma (otrzymana) 3 24 57 46 130

Otrzymana ocena



36 
 

obowiązującym ich zakresem materiału, ale mogli także usłyszeć od starszych kolegów opinię na 

temat poziomu trudności egzaminu. W tym kontekście tym bardziej interesujące są wysokie 

oczekiwania studentów co do otrzymanej w przyszłości oceny. 

 Co ciekawe, pośród 46 studentów, którzy byli nieklasyfikowani lub otrzymali ocenę 

niedopuszczającą tylko 6 studentów zakładało, że przedmiotu nie zaliczy. Oznacza to, że prawie 

87% spośród tych studentów nie dopuszczało do siebie myśli ponownego podchodzenia do 

egzaminu. Jest to dowód, który może szczególnie silnie wskazywać na występowanie absolutnej 

nadmiernej pewności siebie wśród studentów. W przypadku studentów, którzy nieznacznie się 

pomylili w ocenie, użycie terminu „nadmierna pewność siebie” może spotkać się z krytyką. Jak 

już zostało wspomniane wcześniej, krytyka ta może być oparta o stwierdzenie, iż istnieją inne 

parametry mogące kształtować opinię studentów. Jednak w przypadku wymienionych 40 

studentów ocena sprowadza się już do zdecydowanie prostszej oceny, czyli odpowiedzenia na 

pytanie: „czy posiadam minimalny poziom wiedzy, który pozwoli mi przedmiot zaliczyć?”. 

 Przed dokonaniem właściwej analizy absolutnej nadmiernej pewności siebie usunięto 3 

obserwacje dotyczące osób, które otrzymały ocenę bardzo dobrą, gdyż nie miały one możliwości 

wykazania się nadmierną pewnością siebie (Nowell i Alston 2007, s. 143). Ostateczna analiza 

dotyczyła 127 studentów (83 kobiet i 44 mężczyzn) spośród których 61% podało wyższą ocenę 

oczekiwaną od tej, którą faktycznie otrzymali.  

 

3.2.3.  Estymowane modele predykcyjnej kalibracji oraz nadmiernej pewności siebie 

 

 Wykorzystane w modelach zmienne wraz z definicjami oraz podstawowymi 

charakterystykami przedstawia Tabela 3. Początkowo zweryfikowano hipotezę postanowioną 

przez Grimesa (2002) o wpływie stażu akademickiego na predykcyjną kalibrację (Model 1). 

Estymowane równanie miało następującą postać: 

 

(1) 𝑝𝑟𝑒𝑑𝑦𝑘𝑐𝑦𝑗𝑛𝑎 𝑘𝑎𝑙𝑖𝑏𝑟𝑎𝑐𝑗𝑎 =∝0+∝1∗ 𝑝ł𝑒ć +∝2∗  𝑑𝑟𝑢𝑔𝑖 𝑟𝑜𝑘 +∝3∗ 𝑡𝑟𝑦𝑏 𝑠𝑡𝑢𝑑𝑖ó𝑤+ ∝4∗

 𝑁𝑃𝑆 + 𝜀 

 

 Przeprowadzona została regresja liniowa za pomocą Metody Najmniejszych Kwadratów.  
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Tabela 3. Definicje, średnie oraz odchylenie standardowe zmiennych 

Zmienna Definicja Średnia 
Odchylenie 

standardowe 

Objaśniana 

predykcyjna kalibracja 
(otrzymana ocena - oczekiwana ocena)^2 / 

oczekiwana ocena 
.306 .370 

NPS 
nadmierna pewność siebie: 1 = oczekiwana 

ocena > otrzymana ocena; 0 = wpp 
.614 .489 

Objaśniające 

płeć 1 = kobieta; 0 = mężczyzna .654 .478 

nauka 

średnia tygodniowa liczba godzin 

przeznaczonych na przygotowanie się do 

zajęć z przedmiotu (0, 1, 2, 3 lub 4 gdy 

powyżej 4 godzin) 

2.630 1.390 

drugi rok 
1 = gdy student jest na drugim lub trzecim 

roku studiów; 0 = wpp 
 .764 .426 

specjalizacja 

1 = student Ekonomii; 2 = student IiE; 3 = 

student FiR; 4 = student studiów 

międzywydziałowych 

2.134 1.133 

wykład 1 = uczęszczał na wykład; 0 = wpp .638 .483 

średnia 
przybliżona średnia naukowa za zeszły rok 

(2-5) 
 3.711 .660 

ocena ćwiczeń 
ocena ćwiczeń 1 (bardzo niska) - 5 (bardzo 

wysoka) 
 3.918 .965 

nieobecności 

liczba nieobecności na ćwiczeniach (w tym 

usprawiedliwionych): 1 = do 2 

nieobecności; 2 = 3 lub 4 nieobecności; 3 = 

więcej niż 4 nieobecności 

1.103 .368 

ocena wykład 
ocena wykładu 1 (bardzo niska) - 5 (bardzo 

wysoka) 
3.674 1.149 

tryb studiów 1 = studia stacjonarne; 0 = wpp .881 .3240 

Źródło: Opracowanie własne. 
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 Do regresji wykorzystane zostały zmienne, które były wspólne dla wszystkich trzech 

egzaminów. Taka analiza pozwoliła zrealizować główny cel badania, czyli weryfikację tego, czy 

istnieją ogólne determinanty predykcyjnej kalibracji. Przedstawiona analiza jest uproszczeniem 

regresji przeprowadzonej przez Grimesa (2002). Prócz zmiennych, które wykorzystał badacz 

dodano zmienną określającą tryb studiów studenta. Wyniki estymacji ukazane zostały w Tabeli 4. 

Wszystkie zmienne opisujące charakterystyki akademickie studentów były nieistotne. W 

szczególności nieistotna była zmienna 𝑑𝑟𝑢𝑔𝑖 𝑟𝑜𝑘, co pozwoliło odrzucić hipotezę o wpływie stażu 

akademickiego na precyzję przewidywań studentów. Podobnie jak w badaniu Grimesa (2002) 

istotna była zmienna dotycząca nadmiernej pewności siebie studenta.  

  

Tabela 4. Determinanty predykcyjnej kalibracji 

 MODEL 1 

predykcyjna kalibracja,  

cała próbka 

płeć -0.0586 

 (-0.97) 

drugi rok -0.0322 

 (-0.48) 

tryb studiów -0.0348 

 (-0.40) 

NPS 0.408*** 

 (7.06) 

cons 0.149 

 (1.26) 

N 127 

R2 0.312 

Statystyka F 13.85 
Statystyki t podane zostały w nawiasach 

* p < 0.1, ** p < 0.05, *** p < 0.01 

Źródło: Opracowanie własne. 

  

 W związku z faktem, że zarówno badanie Grimesa (2002) oraz Nowella i Alstona (2007) 

opierały się na kursach, na których obecność była obowiązkowa, zaś niniejsze badanie opiera się 

na różnych typach kursów, autorka postanowiła dokonać estymacji modelu, który wskazałby, czy 

istnieją determinanty nadmiernej pewności siebie związane z zajęciami, na których obecność jest 

obowiązkowa, czyli ćwiczeń.   



39 
 

 Uwzględniwszy fakt, że nadmierna pewność siebie oraz zbyt niska pewność siebie są 

zjawiskami na tyle odmiennymi, że warto je modelować oddzielnie (Nowell i Alston, s. 134), 

autorka wprowadziła model probitowy oparty o równanie postaci: 

 

(2) 𝑁𝑃𝑆 =∝0+∝1∗ 𝑝ł𝑒ć +∝2∗  𝑠𝑝𝑒𝑐𝑗𝑎𝑙𝑖𝑧𝑎𝑐𝑗𝑎 +∝3∗ 𝑛𝑎𝑢𝑘𝑎 +∝4∗ 𝑤𝑦𝑘ł𝑎𝑑+ ∝5∗

ś𝑟𝑒𝑑𝑛𝑖𝑎 +∝6∗ 𝑜𝑐𝑒𝑛𝑎 𝑐𝑤𝑖𝑐𝑧𝑒ń +∝7∗ 𝑛𝑖𝑒𝑜𝑏𝑒𝑐𝑛𝑜ś𝑐𝑖 + 𝜀 

 

 W tym przypadku analiza dotyczyła 97 studentów uczęszczających na kurs Makroekonomii 

II lub Teorii Wymiany Międzynarodowej. Wyniki przeprowadzonej regresji przedstawia Tabela 5. 

Istotne okazały się być następujące zmienne: 𝐹𝑖𝑅, 𝑤𝑦𝑘ł𝑎𝑑, ś𝑟𝑒𝑑𝑛𝑖𝑎, 𝑜𝑐𝑒𝑛𝑎 ć𝑤𝑖𝑐𝑧𝑒ń, 

𝑛𝑖𝑒𝑜𝑏𝑒𝑐𝑛𝑜ś𝑐𝑖 oraz stała. 

 Ze względu na wykazaną zależność między uczestniczeniem przez studenta w wykładzie, a 

nadmierną pewnością siebie stworzono Model 3, który miał umożliwić weryfikację tego czy ocena 

wykładu wpływa na nadmierną pewność siebie studentów, którzy uczestniczyli w kursach z 

Makroekonomii II oraz Teorii Wymiany Międzynarodowej. W tym celu zmienną 𝑤𝑦𝑘ł𝑎𝑑 

zastąpiono zmienną 𝑜𝑐𝑒𝑛𝑎 𝑤𝑦𝑘ł𝑎𝑑. Estymowany model miał więc następującą postać: 

 

(3) 𝑁𝑃𝑆 =∝0+∝1∗ 𝑝ł𝑒ć +∝2∗  𝑠𝑝𝑒𝑐𝑗𝑎𝑙𝑖𝑧𝑎𝑐𝑗𝑎 +∝3∗ 𝑛𝑎𝑢𝑘𝑎 +∝4∗ 𝑜𝑐𝑒𝑛𝑎 𝑤𝑦𝑘ł𝑎𝑑+ ∝5∗

ś𝑟𝑒𝑑𝑛𝑖𝑎 +∝6∗ 𝑛𝑖𝑒𝑜𝑏𝑒𝑐𝑛𝑜ś𝑐𝑖 +∝7∗ 𝑜𝑐𝑒𝑛𝑎 ć𝑤𝑖𝑐𝑧𝑒ń +  𝜀 

 

 Zgodnie z wynikami przedstawionymi w Tabeli 5 – zmienna 𝑜𝑐𝑒𝑛𝑎 𝑤𝑦𝑘ł𝑎𝑑 okazała się być 

nieistotna. Istotne były natomiast następujące zmienne: 𝑝ł𝑒ć, 𝐼𝑖𝐸, 𝐹𝑖𝑅, 𝑛𝑎𝑢𝑘𝑎, ś𝑟𝑒𝑑𝑛𝑖𝑎, 

𝑜𝑐𝑒𝑛𝑎 ć𝑤𝑖𝑐𝑧𝑒ń, 𝑛𝑖𝑒𝑜𝑏𝑒𝑐𝑛𝑜ś𝑐𝑖 oraz stała.  Dokładna analiza całego przeprowadzonego badania 

zostanie dokonana w następnej części niniejszej pracy.  

 

 

 

 

 

 

 



40 
 

Tabela 5. Determinanty nadmiernej pewności siebie wraz z efektami krańcowymi 

 MODEL 2 MODEL 3 

 

 

 

NPS,  

MAKRO i TWM 

 

NPS, 

MAKRO i TWM  

(wykład) 

   

płeć -0.156 -1.145** 

 (0.315) (0.541) 

specjalizacja:   

   

IiE -0.525 -1.099* 

 (0.361) (0.618) 

FiR -1.439** -2.274*** 

 (0.576) (0.846) 

studia 

międzywydziałowe 

 0.214 -0.285 

 (0.415) (0.707) 

wykład -0.691**  

 (0.336)  

nauka 0.188 0.392* 

 (0.130) (0.237) 

średnia -0.951*** -1.998*** 

 (0.281) (0.584) 

ocena ćwiczeń 0.675*** 0.785** 

 (0.186) (0.361) 

nieobecności -0.786* -2.284** 

 (0.406) (0.888) 

ocena wykład  0.118 

  (0.205) 

cons 2.227* 6.628*** 

 (1.182) (2.315) 

   

Liczba obserwacji 97 60 

Pseudo R2 0.220 0.405 

Log likehood -51.28 -24.42 

Statystyka Chi2 28.91 33.27 
Odchylenie standardowe podane zostało w nawiasach 

*** p<0.01, ** p<0.05, * p<0.1 

Uwaga: dla zmiennej specjalizacja poziomem bazowym jest ekonomia 

Źródło: Opracowanie własne. 
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3.2.4. Omówienie wyników przeprowadzonego badania oraz weryfikacja postawionych hipotez 

badawczych 

 

 Przeprowadzone badanie empiryczne na Wydziale Nauk Ekonomicznych Uniwersytetu 

Warszawskiego pozwoliło wskazać kilka kluczowych kwestii dotyczących absolutnej nadmiernej 

pewności siebie wśród studentów jak również precyzji z jaką przewidują oni otrzymane oceny. Po 

pierwsze, trudno jest mówić o istnieniu ogólnych determinant wpływających na to, z jaką 

dokładnością student jest w stanie przewidzieć swoją ocenę. W szczególności staż akademicki nie 

ma wpływu na predykcyjną kalibrację. Wniosek ten jest sprzeczny z wynikami Grimesa (2002). 

Rezultat ten może być wynikiem kilku kwestii. Po pierwsze, zasady uczestnictwa w kursach 

będących podstawą porównywanych badań są różne. W badaniu Grimesa (2002) analiza dotyczyła 

uczestników kursów z zakresu ekonomii, którzy mogli być równocześnie studentami innych 

wydziałów uniwersyteckich niż ekonomia (np. inżynierii, kierunków humanistycznych czy też 

kierunków przyrodniczych). Autor wprowadził dodatkową zmienną charakteryzującą to czy dany 

student uczestniczył wcześniej w kursach z ekonomii. W jego analizie zmienna ta miała ujemny 

wpływ na predykcyjną kalibrację oraz dodatni wpływ na nadmierną pewność siebie. Autorka 

niniejszej pracy, opierając się o wykazaną przez Grimesa zależność oraz dodatkowo motywując to 

przeglądem literatury wskazującym na istnienie silnej nadmiernej pewności siebie wśród 

studentów kursów ekonomicznych, przeprowadziła badanie wyłącznie wśród studentów ekonomii 

Uniwersytetu Warszawskiego. Różnica ta jest istotna ze względu na fakt, iż uczestnicy badania 

Grimesa studiując różne dziedziny nauki, spędzali ze sobą mniej czasu i mieli mniej okazji do 

poznania opinii na temat trudności egzaminów od starszych studentów. W przypadku studentów 

WNE UW istnieje większa możliwość przepływu informacji między starszymi, a młodszymi 

studentami, co może niwelować efekt wpływu stażu akademickiego na precyzję ocen. Studenci 

mają także dostęp do materiałów edukacyjnych starszych kolegów. Po drugie, w niniejszym 

badaniu studenci pierwszego roku stanowili zdecydowaną mniejszość (około 24% wszystkich 

studentów), co mogło mieć odzwierciedlenie w przedstawionych wynikach. Jak już zostało 

wcześniej podkreślone w opisie badania wprowadzona została zmienna dotycząca tego czy student 

jest na pierwszym roku studiów. Grimes (2002) mimo powoływania się na argument opierający się 

o analizę stażu akademickiego użył zmiennej określającej wiek. Ta modyfikacja mogła także 

wpłynąć na wyniki przeprowadzonego badania.  
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 Niezwykle ciekawy do interpretacji jest wynik świadczący o tym, że ocena wykładowcy nie 

miała wpływu na nadmierną pewność siebie studenta. Jest to godne uwagi, ze względu na fakt, że 

to wykładowca jest osobą kierująca przedmiotem, która wystawia studentowi końcową ocenę. W 

badaniu Nowella i Alstona (2007) zależność między zmienną opisującą ocenę prowadzącego 

wystawioną przez studenta a jego nadmierną pewnością siebie był dodatnia. W niniejszym badaniu 

taki związek został wykryty, jednak w związku z oceną wystawioną prowadzącemu ćwiczenia. 

Okazuje się jednak, że badania wskazują, że studenci często dokonują takiej oceny na podstawie 

wyników z egzaminów, które odbywają w trakcie roku akademickiego (zob. np. Grimes i in. 

2004).W ramach omawianych kursów studenci musieli zaliczyć kolokwia przed podejściem do 

egzaminu. Tłumaczy to istnienie zależności między nadmierną pewnością siebie a oceną 

wystawioną prowadzącemu ćwiczenia. Co więcej, badania wskazują, że sama ocena prowadzących 

jest nie tyle oceną sposobu prowadzenia zajęć, co często wyrażeniem oczekiwań dotyczących 

otrzymanej w przyszłości oceny. Jest to sygnał, że w celu odpowiedzenia na pytanie jak silną rolę 

odgrywa sposób prowadzenia zajęć na absolutną nadmierną pewność siebie wśród studentów 

potrzebne będzie bardziej szczegółowa analiza determinant wystawianych przez studentów ocen. 

Kluczowe może być wyróżnienie takich zmiennych jak: umiejętność wzbudzenia zainteresowania 

studentów przez prowadzącego, poziom merytoryczny zajęć czy umożliwienie aktywnego 

uczestnictwa studentów np. poprzez uwzględnienie dyskusji. W przypadku przedmiotów 

realizowanych w formie wykładu i ćwiczeń kluczowa może być obserwacja tego jakie były 

oczekiwania studentów co do oceny z kolokwium. Taka analiza może pozwolić na odseparowanie 

oceny prowadzącego ćwiczenia od oceny, którą student otrzymał z kolokwium. 

 Rozwinięta analiza uwzględniająca wyłącznie kursy, w ramach których prowadzone były 

ćwiczenia, dostarczyła także innych, niezwykle ciekawych, rezultatów. Po pierwsze, w przypadku 

tych kursów kwestia uczęszczania przez studenta na wykład ma wpływ na to czy jest on nadmiernie 

pewny siebie. Może to być spowodowane tym, że dzięki uczestnictwie w prowadzonym wykładzie 

ma on możliwość weryfikowania swojego stanu wiedzy na bieżąco nie pozwalając by doszło do 

sytuacji, w której „nie wie jak wielu rzeczy nie wie”. Jak już zostało wspomniane, w przypadku 

przedmiotów składających się z dwóch części (wykładu i ćwiczeń) materiał nie pokrywa się na 

nich w całości. Jest to silny sygnał, że efekt nadmiernej pewności siebie ma miejsce, gdy student 

nie zdaje sobie sprawy z braków w swojej wiedzy wynikających z nieznajomości materiału 

realizowanego na wykładzie. 
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 Zgodnie z wynikami przedstawionymi przez Grimesa (2002) oraz Nowella i Alstona (2007) 

średnia naukowa wpływa na to czy student jest nadmiernie pewny siebie. Jednak ze względu na 

fakt, że zmienna określająca liczbę godzin, które student poświęca na naukę nie była silnie istotna, 

należy przypuszczać, że ujemny wpływ średniej naukowej na nadmierną pewność siebie ma 

bardziej skomplikowane źródło niż czas poświęcony na przygotowanie do kursu. Zdaniem autorki 

może to być wynik umiejętności analitycznych studentów, którzy osiągają wysokie wyniki 

naukowe (utrzymują wysoką średnią ocen) w silnie zmatematyzowanych dziedzinach nauki, do 

których bezsprzecznie należy ekonomia. Dowodem potwierdzającym istnienie takiego 

mechanizmu może też być fakt niższej nadmiernej pewności siebie w przypadków studentów 

Informatyki i Ekonometrii oraz Finansów i Rachunkowości, którzy w trakcie studiów licencjackich 

poznają więcej narzędzi analitycznych niż studenci Ekonomii. 

 Podczas gdy płeć nie była istotna w przypadku analizy wpływu na predykcyjna kalibrację, 

jej wpływ jest nieoczywisty w przypadku nadmiernej pewności siebie. Podobna rozbieżność 

występuje w przypadku omawianych badań – u Alstona i Nowella (2007) płeć miała wpływ na 

nadmierną pewność siebie, podczas gdy Grimes (2002) nie odkrył takiej zależności. Jak zostało 

wspomniane w Rozdziale I, cała literatura dotyczącą nadmiernej pewności siebie zawiera 

niejednoznaczne interpretacje omówionej relacji między zmiennymi. Trudna do analizy pozostaje 

także silnie istotna ujemna zależność między liczbą nieobecności na ćwiczeniach a nadmierną 

pewnością siebie. Taki wynik może jednak wynikać z faktu, że odpowiedzi podane przez 

studentów dotyczące liczby ich nieobecności na ćwiczeniach nie były weryfikowane i przez to 

mogą być obarczone wysokim błędem. Studenci, obawiając się, iż ankiety wysłane przez 

wykładowców będą przez nich analizowane, mogli zaniżać liczbę nieobecności by nie ponosić 

konsekwencji posiadania więcej niż dwóch dopuszczalnych nieobecności. 

  Autorka niniejszego badania chciałaby jednak silnie podkreślić, iż umówiona analiza jest w 

znacznym stopniu uproszczona. Jej celem było nie tyle wykazanie, że wszyscy studenci kierunków 

ekonomicznych są nadmiernie pewni siebie tylko wskazanie na istniejące tendencje oraz 

skłonności w tej grupie. Analiza pozwoliła ukazać jak trudno jest mówić o ogólnych 

determinantach nadmiernej pewności siebie oraz predykcyjnej kalibracji. Poszerzona analiza 

wskazanych tendencji oraz ich źródeł pozwoli na lepsze zrozumienie przyczyn pojawiania się 

nadmiernej pewności siebie wśród studentów. 
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3.3. Metody wpływania na nadmierną pewność siebie wśród studentów 

 

 Jak zostało podkreślone w niniejszym rozdziale, nadmierna pewność siebie w przypadku 

studentów ma negatywne skutki zarówno dla ich stosunku do nauki, sposobu uczenia się oraz 

oceny kadry akademickiej. Rozbieżność między rzeczywistymi umiejętnościami studenta, a jego 

samooceną ma jednak nie tylko implikacje na jego wyniki akademickie ale wytwarza również 

niebezpieczeństwo pojawienia się problemów w jego przyszłej karierze biznesowej (Kennedy i in. 

2002). W szczególności niniejsza praca wskazała skutki, których potencjalnie może się on stać 

ofiarą, gdy wybierze on zawód zgodny ze swoim wykształceniem. W związku z tym warto zadać 

sobie następujące pytanie: czy istnieją metody, które umożliwiłyby zmniejszenie zjawiska 

nadmiernej pewności siebie? 

 Grimes (2002) podkreślił, iż znaczna część czynników wpływających na oczekiwania 

studentów jest poza kontrolą prowadzącego zajęcia. Dodał jednak, iż znajomość niektórych 

czynników może pozwolić zastosować metody edukacyjne, które będą hamować nadmierną 

pewność siebie. Wśród takich sposobów wymienił od uwzględnienie większej liczby prac 

domowych, rozwiązywanie przez studentów problemów w trakcie trwania zajęć (tzw. case studies) 

oraz przekazywanie informacji zwrotnej, która pozwoli im kształtować bardziej realistyczne 

oczekiwania. Autor zaznaczył także, że otrzymywanie feedbacku opartego o wzmożoną aktywność 

studentów w trakcie zajęć pozwoli im na bieżąco kontrolować swój proces nauki (Grimes 2002, s. 

27). 

 Kennedy, Lawton, i Plumlee (2002) omówili sposoby, które mogą sprawić, że studenci będą 

w stanie lepiej oceniać swój przyszły wynik. Wśród takich rozwiązań wymienili m.in. 

wprowadzenie testów wielokrotnego wyboru, dokładne informowanie studentów o sposobie 

przyznawania ocen oraz udzielanie informacji zwrotnej po wykładzie. 

 Niniejsze badanie wykazało, że uczestniczenie w wykładzie przez studenta silnie obniża jego 

nadmierną pewność siebie. Jest to silny sygnał jak duży wpływ na rozwój jego kształcenia ma ta 

forma prowadzenia kursu. Zastosowanie metod zachęcających studentów do partycypacji w 

wykładzie, takich jak uwzględnienie takiej postawy w wystawianej ocenie, może wpłynąć na 

obniżenie skłonności studentów do nadmiernej pewności siebie. Podobnie, wykorzystanie narzędzi 

analitycznych w trakcie zajęć może również wpłynąć na poprawne kształtowanie oczekiwań 

studentów. 
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 Jak już zostało wspomniane, istotne w kontekście efektywności prowadzonych zajęć są także 

inne czynniki niż narzędzia używane przez prowadzącego. Grimes (2002) opisał, iż kluczowe w 

kontekście nadmiernej pewności siebie wśród studentów jest przyjrzenie się terminowi 

samoświadomości (metakognitywistyki, ang. metacognition). Termin ten różne aspekty tego jak 

uczeń przetwarza nową wiedzę z naciskiem na analizę zrozumienia i uznania przez niego, że proces 

nauki ma miejsce (Grimes 2002, s. 2). Są jednak metody dydaktyczne, które mogą rozwinąć 

umiejętności metakognitywne studentów. Kennedy, Lawton, i Plumlee (2002) wymienili wśród 

nich: udzielanie studentom informacji zwrotnej oraz umożliwienie im wglądu do pracy. Ma to być 

efekt tego, że studenci zaczną „wiedzieć czego nie wiedzą” (Kennedy i in. 2002, s. 244). Zdaniem 

Grimesa (2002) dotychczasowe ignorowanie przez nauczycieli akademickich na uczelniach 

ekonomicznych istoty procesów związanych z samoświadomością prowadziły do 

niebezpieczeństwa przeoczenia sposobów kształcenia, które mogłyby poprawić efektywność ich 

nauczania. 

 Autorka niniejszego tekstu chciałaby jednak podkreślić, że w jej opinii przed 

wprowadzeniem metod obniżających poziom nadmiernej pewności siebie wśród studentów należy 

przeprowadzić rozszerzone badania na temat jej źródeł. Tylko taka analiza pozwoli by zastosowane 

techniki były efektywne. 
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ZAKOŃCZENIE 

 

 Niniejsza praca miała za zadanie opisać zjawisko nadmiernej pewności siebie wśród 

ekonomistów. W Rozdziale I przedstawiony został przegląd literatury dotyczący nadmiernej 

pewności siebie. Moore i Healy (2007) wskazali, że nadmierna pewność siebie jest terminem 

niezwykle obszernym, w ramach którego wyróżniamy zjawiska empirycznie oraz koncepcyjnie od 

siebie odrębne: absolutną nadmierną pewność siebie, względną nadmierną pewność siebie oraz 

nadmierną pewność siebie dotyczącą precyzji wydawanych ocen. Kluczowym jest to by nie 

utożsamiać wymienionych zjawisk ze sobą, co mają uniemożliwić różne sposoby ich pomiaru. 

 Liczne badania wskazują także na fakt, iż często specjaliści przekonani o swojej wiedzy stają 

się nadmiernie pewni co do swoich umiejętności w dziedzinie swojej specjalizacji. Celem 

Rozdziału II było pokazanie, że wśród ekonomistów taka tendencja także istnieje. Oczywiście, jak 

zostało podkreślone w niniejszej pracy, ekonomiści są nadmiernie pewni siebie nie dlatego, że są 

inni niż pozostali ludzie, ale dlatego, że są tacy sami. Celem autorki było pokazanie, że w 

przypadku ekonomistów takie zachowania mogą mieć jednak wpływ nie tylko na ich życie 

prywatne, ale także na ich otoczenie. W związku z tym zjawisko nadmiernej pewności siebie 

zostało omówione w oparciu o trzy ścieżki zawodowe, które często wybierają studenci kierunków 

ekonomicznych. 

 W przypadku ekonomistów, którzy obejmują rolę ekspertów możemy mieć do czynienia ze 

szczególnym rodzajem nadmiernej pewności siebie, ze względu na to, że ich opinie i oparte o nich 

decyzje nie mają charakteru prywatnego. W konsekwencji tego tworzone przez nich ekspertyzy 

mogą mieć poważne skutki społeczne oraz gospodarcze. Okazuje się, że również wśród 

uczestników rynku finansowego jest zauważalna tendencja do nadmiernej pewności siebie. 

Konsekwencją tego jest między innymi niewłaściwe zarządzanie ryzykiem, przesadny trading a 

także powstawanie baniek spekulacyjnych. Ostatnią grupą, dla której zostały omówione skutki 

nadmiernej pewności siebie są przedsiębiorcy oraz osoby pełniące kluczowe role w 

przedsiębiorstwach. Konsekwencje mogą być różne: angażowanie się w nierentowne 

przedsięwzięcia, narażanie firmy na zbyt wysokie ryzyko czy też planowanie zbyt dużej liczby 

przejęć i fuzji. Oczywiście, nadmierna pewność siebie może być źródłem nowatorstwa a tym 

samym być przyczyną sukcesu. Dzieje się jednak tak zazwyczaj w przypadku innowacyjnych branż 

– w większości sektorów gospodarki takie zachowanie pozostaje niezwykle ryzykowne.  
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 Omówienie skutków nadmiernej pewności siebie wśród ekonomistów stało się dla autorki 

podstawą do próby odpowiedzenia na pytanie: czy studenci kierunków ekonomicznych są 

nadmiernie pewni siebie? W tym celu przeprowadzone zostało badanie empiryczne, w którym 

absolutna nadmierna pewność siebie była mierzona za pomocą porównania przewidywanej przez 

studenta oceny z tą, którą uzyskał on w rzeczywistości. Badanie było uproszczoną wersją badań 

Grimesa (2002) oraz Nowella i Alstona (2007). 

 Okazuje się, że studentom ocenienie tego jaką otrzymają ocenę sprawia niemały problem. W 

szczególności studenci, którzy nie zaliczyli wybranego kursu są przekonani, że nie będą musieć 

podchodzić do egzaminu poprawkowego. Jest to sygnał, że nie potrafią oni właściwie ocenić 

swoich możliwości, a dokładniej określić tego „czy wiedzą, jak wielu rzeczy nie wiedzą”. Badanie 

wskazało, że trudno mówić o ogólnych determinantach predykcyjnej kalibracji, której zadaniem 

jest pomiar tego jak dokładne są przewidywania studentów. W pracy wykazano jednak, że istnieją 

czynniki wpływające na nadmierną pewność siebie. Wśród nich należy wymienić: niższą średnią 

naukową, nieuczęszczanie na wykład prowadzony w ramach kursu oraz wysoka ocena 

prowadzącego ćwiczenia. 

 Badanie przedstawione w niniejszej pracy ma uproszczoną formę. Celem pracy było 

wskazanie na istnienie zagrożenia pojawienia się problemu absolutnej nadmiernej pewności siebie 

wśród studentów kierunków ekonomicznych. Oczywiście, pewność siebie może być źródłem 

sukcesu studenta dzięki podtrzymywaniu jego motywacji oraz kształtowaniu ambitnych celów. 

Niniejsza praca pokazała jednak, że takie zachowanie może mieć wieloaspektowe negatywne 

skutki. Rozszerzenie badań na temat nadmiernej pewności siebie pozwoli nie tylko lepiej poznać 

źródła tego zjawiska, ale także opracować efektywne metody, które mogą zmniejszyć jego zakres. 

W tym kontekście, godne uwagi zdają się być dwa pytania. Po pierwsze: czy jest może tak, że to 

osoby wybierające studia ekonomiczne cechują się wrodzonymi skłonnościach do takich 

zachowań? A może nadmierna pewność siebie objawia się wśród nich dopiero w trakcie studiów? 

Idąc dalej – co jest źródłem nadmiernej pewności siebie? Czy jest ona wynikiem złudzenia 

planowania lub innego zjawiska związanego z absolutną nadmierną pewnością siebie? Autorka 

niniejszej pracy uważa, że pogłębiona analiza nadmiernej pewności siebie wśród studentów 

kierunków ekonomicznych oraz wprowadzenie metod niwelowania występującego zjawiska do 

otoczenia uniwersyteckiego pozwoli nie tylko poprawić sytuację studentów w trakcie studiów, ale 

i zapobiec skutkom nadmiernej pewności siebie, na które mogą oni być narażeni w przyszłości. 
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