Jakie mamy preferencje wobec ochrony srodowiska?

Ekonomia opiera si¢ na prze§wiadczeniu, ze podejmowane przez nas decyzje sa
przemyslane i odzwierciedlaja nasze preferencje, ktére moga si¢ wprawdzie
wydawac dziwne, ale inaczej by¢ nie moze. Rozwigzania polegajace na tym, ze w
r6znych sprawach decyduja za nas ci, ktdrzy sa od nas madrzejsi, przynosity
optakane rezultaty, wiec lepiej si¢ na tym nie opierac. Jednak badanie preferencji
jest bardzo kontrowersyjne, a ekonomisci spieraja si¢ 0 mozliwos$¢ stosowania
r6znych podej$¢. Najmniej watpliwosci budza wyniki odwotujace si¢ do
faktycznie podjetych decyzji gospodarczych. Ale jesli takich decyzji nie ma, bo
interesuje nas cos, co si¢ wydarzy w przysztosci, to trzeba sobie radzi¢ inaczej:
trzeba ludzi pytac, jak by si¢ zachowali w spodziewanych sytuacjach. Odpowiedzi
na tego typu pytania muszg by¢ jednak bardzo glteboko analizowane, zeby wnioski
mogly rzeczywiscie odzwierciedla¢ preferencje zwigzane z ochrong srodowiska.

What are our preferences with respect to environmental
protection?

Economics has been based on the conviction that our decisions are well thought
through and reflect our preferences. These can sometimes be seen as odd, but
"correcting™ them would be even more problematic. Systems based on decisions
made by those who seem to be equipped with better expertise have failed
profoundly. Nevertheless, studying individual preferences is controversial, and
economists do not always agree on what approach should be followed in specific
circumstances. Outcomes based on actual market transactions are most
informative. However, if one is interested in the future, then asking people about
their hypothetical decisions cannot be avoided. Answers to such questions need to
be scrutinized carefully in order to infer about respondents' environmental
preferences.

Ekonomia opiera si¢ na badaniu preferencji 0sob podejmujacych decyzje wyboru w sytuacji,
gdy nalezy z czego$ zrezygnowac, aby zapewnic sobie co$ innego. W przypadku osoby
ubogiej wybor moze dotyczy¢ zrezygnowania z zakupu gazety na rzecz zakupu kawatka
wedliny. W przypadku osoby zamoznej, obszar wyboru jest wiekszy 1 moze dotyczy¢ np.
zrezygnowania z zakupu ekskluzywnego roweru na rzecz zakupu wczaséw nad cieptym
morzem. Tym niemniej kazdy z nas dokonuje jakich$ wyboréw. Niekiedy owe wybory
wydaja si¢ oczywiste, ale czasem mogg by¢ trudne do przewidzenia. Zapoznajgc si¢ z nimi eX
post, ekonomisci starajg si¢ odgadna¢, do jakich swoich preferencji odwolywali si¢ ci, ktorzy
wybrali tak, jak wybrali.

Czasem jednak — zwlaszcza jesli te wybory majg si¢ dokona¢ w przysztosci — brak jest danych
statystycznych informujacych o preferencjach, ktore nas interesujg. Wtedy nie pozostaje nic
innego jak tylko bezposrednio pytac si¢ o zamierzenia tych, ktérzy mieliby wybierac.



Ekonomi$ci nazywaja to "metoda bezposrednia”, bo nie wnioskuje si¢ posrednio na podstawie
faktycznie dokonywanych wyborow, tylko na podstawie hipotetycznych decyzji, jakie
przewiduja ci, co mieliby je podjaé.

Metody wyceny bezposredniej

Osoby, ktorym bliska jest ochrona §rodowiska, powatpiewaja, czy jest o co pytac. Przeciez
wiadomo, ze powietrze i woda powinny by¢ czyste. Oczywiscie powinny by¢, tylko ze to
kosztuje. Nie jest wiec jasne, czy ewentualni beneficjenci zycza sobie zapewnienia ochrony
srodowiska na okre§lonym poziomie; moze woleliby wigcej, albo mniej. Jest wiec o co pytac,
jesli nie chee si¢ decyzji pozostawi¢ w gestii tych, ktorzy sadza, ze i tak wiedzg najlepiej.
Proby organizowania spoteczenstw w oparciu o preferencje organdow, ktére decydowaty w
imieniu kogo$ bez zasiegania opinii tego kogo$ konczyly sie zazwyczaj zle. Lepiej wiec
podejmowac decyzje dotyczace ochrony srodowiska w oparciu o dobrze rozpoznane
preferencje.

Jest jednak z tym problem. W ostatnich dekadach odnotowuje sie popularno$¢ tzw. ekonomii
behawioralnej, ktora podwaza istnienie dobrze uksztattowanych preferencji — nieodzownego
punktu wyjscia dla wszelkich analiz ekonomicznych. Latwo jest przywota¢ sytuacje, w
ktérych wybieramy niekonsekwentnie, pod wplywem impulsu, w sposob nieprzewidywalny.
Znaja si¢ na tym telemarketerzy. Czasem kupujemy co$, czego tak naprawdg nie chcemy,
cho¢ w chwili rozmowy telefonicznej ze sprzedawcg wydawato nam si¢ inacze;j.
Wykorzystujg to rowniez sklepy, sprawiajac, ze w ich sgsiedztwie stycha¢ muzyke albo czuje
si¢ jakie$ zapachy, ktore wprawiajg nas w odpowiedni nastrdj. Psychologowie potrafig
podpowiedzieé, jaka muzyka albo jaki zapach wzmacnia nasza gotowos$¢ do polubienia
takiego czy innego produktu.

Fakty tego typu podwazajg sensownos¢ postugiwania si¢ preferencjami jako punktem wyjscia
analiz ekonomicznych. Do$¢ powszechnie uwaza si¢ obecnie, ze postugiwanie si¢ pojeciem
preferencji wymaga ostroznosci. Bez watpienia preferencje istniejg i sa trwate. Oczywiscie
nasze upodobania ewoluuja, ale tempo zmian nie jest zazwyczaj bardzo szybkie. Przy tym
zmiany zalezg od r6znych czynnikdw, w tym od posiadanych wiadomosci. Zwiedzajacy Park
Narodowy Everglades moga przeczyta¢ informacj¢: "Nie boj si¢ komara. Dajac mu si¢ ukasic,
stajesz si¢ ogniwem wspaniatego tancucha troficznego tutejszego ekosystemu, z ptakami na
poczatkowych etapach i krokodylami na szczycie". Znane sg wyniki badan lesnych, gdzie
respondenci inaczej postrzegaja martwe drewno w zaleznosci od tego, czy poinformowano
ich o jego roli w rozmnazaniu owaddw, a wigc 1 Spiewajacych ptakow, czy tez nie.

Preferencje moga si¢ zmienia¢ 1 nie muszg spetnia¢ wszystkich zalozen, jakie si¢ na nie czgsto
naktada w analizach ekonomicznych, ale istniejg i powinny by¢ uwzgledniane w polityce
ochrony $rodowiska. Jesli brak jest danych statystycznych, na podstawie ktorych mozna
bytoby je obliczy¢, to trzeba ludzi bezposrednio pytac.

Od potowy XX wieku nastgpit wielki rozw6j metod bezposrednich, zwanych takze metodami
preferencji deklarowanych (Aura 9/2007). Poczatkowo najpopularniejsza byta metoda
wyceny warunkowej (Contingent Valuation Method), w ktérej po prostu pytano
respondentow, ile byliby gotowi zaptacic za to, zeby co$ nastapito. Wiedzac, ze pytanie jest
hipotetyczne 1 w istocie nie trzeba begdzie ankieterowi zaptaci¢, ludzie mogli podawac



nieprawdziwe informacje: mogli przeszacowywac wskazang kwotg (zwlaszcza jesli im
zalezato, zeby to co$ nastgpilo), albo niedoszacowywac (zwlaszcza jesli podejrzewali, ze kto$
si¢ o te pienigdze upomni). Podawane odpowiedzi nalezato traktowac ostroznie, ale w ciagu
kilkudziesigciu lat techniki ankietowania udoskonalono tak, ze uzyskiwane wyniki stawaty si¢
coraz bardziej wiarygodne.

Metoda wyboru eksperymentalnego

Nie tyle wigc obawy o brak wiarygodnosci, co raczej wysoki koszt ankietowania sprawit, ze
metoda wyceny warunkowej zostata z czasem wyparta przez metode wyboru
eksperymentalnego (Choice Experiment Method). Rozni si¢ ona od poprzedniej tym, ze
respondentowi daje si¢ do wyboru wiele roznych zestawien wariantow. W kazdym z takich
wariantow pewne cechy wycenianego dobra sg ulepszone, a inne — pogorszone (Aura
12/2007). W wyniku zastosowania skomplikowanych algorytméw ekonomi$ci sg w stanie
obliczy¢, jak respondenci cenig sobie poszczegdlne cechy; w szczegolnoscei, ile gotowi byliby
zaplaci¢ za jaka$ konkretng rzecz. Tanio$¢ metody wyboru eksperymentalnego bierze si¢
czesciowo stad, ze do osiagnigcia okreslonej precyzji wystarczy mniejsza liczba
ankietowanych niz w metodzie wyceny warunkowej, ale rowniez stad, ze pojedyncza ankieta
pozwala na uzyskanie wiekszej ilosci informacji.

Precyzja oszacowan stanowita motyw doskonalenia metod bezposrednich od dawna. W
ostatniej dekadzie XX wieku doprowadzita do rozpowszechnienia si¢ tzw. podwojnie
ograniczonej metody wyboru dwudzielnego (Double Bounded Dichotomous Choice).
Polegata ona na przedstawieniu respondentowi okreslonej kwoty — X — i zapytaniu, czy bylby
gotow tyle za co$ zaplacié. Jesli odpowiedzial twierdzaco, to pytano si¢, czy gotow bytby za
to samo zaptaci¢ 2X. Natomiast jesli odpowiedzial przeczaco, to pytano si¢, czy gotow byltby
za to samo zaptaci¢ X/2. Wydawato sie, ze dzigki dodatkowym pytaniom z tej samej ankiety
mozna wydedukowac¢ wiecej informacji, anizeli tylko poprzestajac na poczatkowym pytaniu o
X. Okazalo si¢ jednak, ze nasze preferencje sg stabo ugruntowane. Wymienienie na poczatku
kwoty X "zakotwiczato" respondenta, powodujac, Zze ani kwota 2X ani X/2 nie byta w stanie
zmieni¢ jego opinii o tym, ze to wlasnie X jest z tych trzech liczb najbardziej wyrdzniona.
Metodg zarzucono.

Kalibrowany wybor eksperymentalny

Idea chwiejno$ci naszych preferencji — jednak bez popadania w problemy zidentyfikowane
powyzej — zostala ostatnio uwzgledniona w metodzie kalibrowanego wyboru
eksperymentalnego (Calibrated Choice Experiment Method). Mozna ja najtatwiej wyjasni¢ na
przyktadzie ankiety dotyczacej kupowania pomidorow. Punktem wyjscia jest ankieta typowa
dla metody wyboru eksperymentalnego. Przedstawia si¢ respondentowi warianty roznigce si¢
lokalizacja sklepu (blizej lub dalej od domu), zaopatrzeniem od lokalnego (znanego) albo
odlegtego (nieznanego) dostawcy, ceng i posiadaniem lub nieposiadaniem certyfikatu
"organiczno$ci". Dla kazdego zestawienia wariantow prosi si¢ respondenta o wskazanie tego,
ktory jest najbardziej preferowany. Na tej podstawie odgaduje si¢ jego preferencje i w
szczegblnosci oblicza np. hipotetyczng premie za posiadanie przez pomidor certyfikatu
"organicznosci". Potem nastepuje weryfikacja. Mowi si¢ respondentowi: "Wyglada na to, ze
za posiadanie certyfikatu 'organicznosci' jest pan (pani) gotow (gotowa) zaplacic tyle a tyle;



czy jest to kwota, ktora dobrze odzwierciedla pana (pani) preferencje w tym zakresie?" Jesli
respondent odpowie "nie", to prosi si¢ go o powtorne wypelnienie ankiety.

Metoda stanowi najnowszg odmiane¢ badania preferencji. W ochronie srodowiska ankietujacy
starajg si¢ 0 mozliwie bezstronne ustalenie poziomu tej ochrony zgodnie z zyczeniami
badanych. Sprawa jest delikatna, poniewaz ankietujacy nie powinien dawa¢ do zrozumienia
respondentowi, ze ten nie wie tego, co powinien wiedzie¢. Ponadto preferencje moga by¢
chwiejne, wiec dostarczenie pewnych informacji moze je zmieni¢. Wydaje si¢, ze opisana
powyzej metoda kalibrowanego wyboru eksperymentalnego jest rzetelna. Dostarczenie
respondentowi informacji o premii z tytulu posiadania certyfikatu "organicznos$ci" nie stanowi
manipulacji; pomaga mu w u§wiadomieniu sobie, co wskazywane przez niego wybory
implikuja. Jesli implikujg wyceng, ktora nie odzwierciedla jego preferencji, to powinny by¢
poprawione — przez niego, a nie przez kogos, kto zrobi to za niego.

Preferencje wobec ochrony §rodowiska mogg ewoluowac. Jest to sprawa edukacji
ekologicznej. W ubiegltym stuleciu segregowanie odpadow byto traktowane jako ucigzliwos¢.
Obecnie — w nastgpstwie wzrostu $wiadomosci ekologicznej — wielu osobom sprawia
przyjemnos¢, a jesli juz postrzegane jest jako obowigzek, to 1zejszy niz kiedys.

Ekonomista nie powinien zastepowac edukatora ekologicznego. Powinien informowac o tym,
jakie sg preferencje, niezaleznie od tego, co o nich sadzi. Metoda kalibrowanego wyboru
eksperymentalnego stanowi wskazowke, jak ankietowac, zeby z jednej strony nie
sygnalizowa¢ respondentom wyniku, ktory moglby by¢ przez ankietera oczekiwany, ale z
drugiej zeby sygnalizowaé, co ich odpowiedzi implikuja.



