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Abstrakt

Opracowanie omawia style podejmowania decyzji gospodarstw domowych i role petnione
przez cztonkdw gospodarstwa domowego w procesie zakupu. Wyrdzniono styl kooperacyjny
i rywalizacyjny w zestawieniu z piecioma rolami w procesie zakupu (inicjator, informator, do-
radca, decydent i nabywca) i trzema grupami débr (codziennego uzytku, trwatych, produk-
tow oszczednosciowo-inwestycyjnych). Zastosowano model ogdlny oraz model wielogrupowy
uwzgledniajgcy pozycje spoteczng osoby w gospodarstwie domowym (ojca, matki lub dziecka).
Wyniki uzyskane za pomocg modelu wskazujg na bardziej aktywng role kobiet w procesie zaku-
pu i preferowanie strategii rywalizacyjnej oraz roli inicjatora dla débr codziennego uzytku. W ob-
szarze ddbr trwatego uzytku i oszczedzania/inwestowania wsrdd pan domu silniej zaznacza sie
wptyw petnionych przez nie rél decydentek na strategie altruistyczng w podejmowaniu decyzji.

Stowa kluczowe: gospodarstwo domowe, za-
chowania rynkowe, oszczedzanie, inwestowanie
JEL: G110

Wstep

Artykut jest poswiecony ocenie zaleznosci mie-
dzy petnionymi rolami w procesie zakupu a sty-
lami podejmowania decyzji przez cztonkéw go-
spodarstwa domowego. Wyrdznione zostaty
dwa podstawowe style podejmowania decyzji
przez cztonkéw gospodarstwa domowego: 1/
styl kooperacyjny (oparty na wspotpracy i kon-
centracji na zaspokojeniu potrzeb wspdlnych
gospodarstwa domowego i styl 2/ rywaliza-
cyjno-antagonistyczny, zwigzany z istnieniem
wewnetrznej rywalizacji o zasoby (oparty na
koncentracji na zaspokojeniu indywidualnych
potrzeb cztonkéw gospodarstwa domowego).

W strukturze rdél spotecznych w rodzinie role
nabywecze (inicjatora, informatora, doradcy, de-
cydenta i nabywcy) odniesiono do podstawo-
wych obszaréw podejmowania decyzji (w zakre-
sie konsumpcji, inwestowania i oszczedzania).
Analiza zaleznosci dokonana zostata w obre-
bie poszczegdlnych cztonkéw gospodarstwa
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domowego z uwzglednieniem efektéw statych
i losowych z wykorzystaniem wielogrupowego,
wielopoziomowego modelu strukturalnego.

Uwarunkowania styléw podejmowania
decyzji i rol zakupowych cztonkéw
gospodarstwa domowego

W licznych definicjach gospodarstwa domowego
wyrdzni¢ mozna trzy wspdlne elementy: 1) za-
mieszkiwanie we wspdlnym lokalu (mieszkaniu,
domu), 2) taczenie dochoddéw oraz wydatkéw
w celu zaspokajania indywidualnych i wspdlnych
potrzeb wszystkich cztonkéw gospodarstwa do-
mowego, 3) bezptatna wymiana czynnosci na
rzecz innych domownikéw.

Wzajemne relacje miedzy cztonkami gospo-
darstw domowych mozna rozpatrywac wiec na
wielu poziomach. Relacje psychologiczno-socjo-
logiczne niewatpliwie wptywajg na relacje eko-
nomiczne zwigzane z zagospodarowaniem $rod-
kéw. Wptyw ten jest z pewnoscig obustronny
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— wartos¢ dostepnych srodkéw i sposdb ich wy-
korzystania moze wptywac na relacje niezwigza-
ne z kwestiami ekonomicznymi.
Wsréd cztonkéw gospodarstwa domowego
istnieje wiele typdw interakcji wzajemnych?.
Wspomniany w definicjach gospodarstwa do-
mowego wspdlny dochdd jego cztonkéw jest
rozdysponowywany wg réznych sciezek?. W ra-
mach kazdej ze Sciezek cztonkowie gospodar-
stwa domowego mogg kooperowac lub rywali-
zowac w celu odnoszenia korzysci z débr i ustug
kupowanych z osigganych dochodéw. Te dwa
typy zachowan wynika¢ mogg zaréwno z cha-
rakteru osdb, jak i doraznej lub dtugofalowej
tendencji do:

e maksymalizacji korzysci catego gospodar-
stwa domowego (rozumianej jako utrzyma-
nie spojnosci zachowan i celéw, np. poprzez
zakup débr i ustug stuzgcych wszystkim,
wspodlne positki, spedzanie wolnego czasu
itp.), nawet kosztem zmniejszenia zadowole-
nia poszczegdlnych cztonkéw gospodarstwa
domowego — zachowania kooperacyjne,

e maksymalizacji korzysci danego lub poszcze-
gélnych cztonkéw gospodarstwa domowe-
go (np. indywidualistyczne hobby, osobisty
sprzet elektroniczny, specyficzna odziez,
ktérg akceptuje lub z ktérej jest ,dum-
na” tylko jedna osoba w przeciwien-
stwie do pozostatych itp.) — zachowania
rywalizacyjno-antagonistyczne.

W modelu zachowan kooperacyjnych alokacja

zasobéw w ramach gospodarstwa domowego

rozpatrywana jest najczesciej w kontekscie efek-
tywnosci Pareto, a w modelu zachowan rywali-
zacyjnych w kontekscie osiggniecia rownowagi

Nasha, opisanej w teorii gier. Nalezy zwrdcié

uwage, ze rownowaga Nasha moze, ale nie musi

by¢ efektywna w sensie Pareto. Wsréd cztonkow
gospodarstw domowych nie wszyscy muszg kie-
rowac sie kooperacjg lub rywalizacja w doste-
pie do zasobdw i osigganiu celdw. Czesto jed-
na lub dwie osoby postepuja jak altruistyczne

IO preferencjach w ramach gospodarstwa domo-
wego pisze m.in. J.K. Galbraith (1979, s. 80-85),
G.S. Becker (1990, s. 31): gdzie twierdzi, ze zawar-
cie malzenstwa moze wynikaé z wyzszej uzyteczno-
$ci niz korzys$ci pozostawania w stanie wolnym lub
kosztow dalszego rozgladania si¢ za odpowiedniej-
szym partnerem. W innym artykule rozwaza kwe-
stie przewagi komparatywnej, ktora moze wynikaé
z podziatu pracy rynkowej i nierynkowej (utrzyma-
nie domu) wérdd matzonkéw lub wspolnie mieszka-
jacych, a ,,specjalizujacych si¢” w danej aktywno$ci:
(Becker, 1973, 81:4, s. 813-846).

2 Opis i analiza wyboru takich $ciezek przedstawiona
zostata w artykule autorow (Fatuta, Sagan 2014).
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,patriarchalne” jednostki, a reszta jak samolub-
ne, ,egoistyczne dzieci” (Donni, Chiappori 2011,
s. 2).

Réwnowage Nasha w odniesieniu do podejmo-
wania decyzji zakupowych opisa¢ mozna w spo-
s6b mniej formalny jako stan, w ktérym nikomu
nie opfaca sie jednostronnie zmienia¢ swojej
strategii decyzyjnej, gdyz prowadzitoby to uzy-
skania mniejszej korzysci (rozumianej jako uzy-
tecznosci — zadowolenia z korzystania z dobr,
ktére dzieki danej strategii decyzyjnej zostana
zakupione w gospodarstwie domowym na po-
trzeby wspdlne i indywidualne).

Optimum Pareto osiggniete bytoby wdweczas,
gdyby nie dato sie juz zwiekszy¢ uzytecznosci (ro-
zumianej jako zadowolenia-korzysci z zakupio-
nych produktéw czy ustug) poszczegdlnych oséb
i catego gospodarstwa domowego bez zmniej-
szenia zadowolenia innych. Zaréwno réwnowa-
ga Nasha, jak i optimum Pareto s3 intuicyjnie
uswiadamiane przez ludzi, cho¢ nie rozumiane
w sposéb formalny. Badania w dziedzinie biolo-
gii i socjobiologii wskazuja, ze nawet zwierzeta
w swych zachowaniach rywalizujgcych i koope-
racyjnych dazg do specyficznie rozumianej row-
nowagi Nasha lub optimum Pareto (Krzanowska
i in. 2002). Odwotanie do tych nieuswiadamia-
nych kategorii w zachowaniach ludzi fatwiej
0siggnac poprzez badanie postaw w odniesieniu
do celéw indywidualistycznych i wspélnych jakie
mozna realizowaé za pomoca réznych débr.
Badanie takich postaw jest jednak czesciowo
utrudnione wobec czestego niezdawania sobie
sprawy z roli petnionej w rodzinie®. Pytania an-
kietowe mogg sktania¢ do uswiadomienia so-
bie, a nastepnie zdeklarowania poszczegdlnych
rél granych w procesie zakupu. W literaturze
przedmiotu (Rudnicki 2000) napotka¢ mozna
kilka klasyfikacji dot. wspominanych rél, tatwo
zrozumiatych dla przecietnego respondenta.
Wyrdzni¢ mozna nastepujgce role:

* inicjator,

¢ informator,

e konsultant, doradca,

e decydent,

e nabywca,

e uzytkownik,

e opiniotwodrca,

,likwidator” pozostatosci poproduktowych.
W przeprowadzonych badaniach wzieto pod
uwage tylko pie¢ pierwszych rél petnionych

3 Interesujgce badania w tym zakresie z réznych
czesci $wiata, dotyczace zachowan kooperacyjnych
i rywalizacyjnych cztonkéw gospodarstw domowych
z uwzglednieniem skal ekwiwalentnos$ci, mozna zna-
lez¢ w: (Dagum, Ferrari, ed. 2004).
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w procesie zakupu: od inicjatora do nabywcy.
Role te sg decydujgce w procesie jednorazowe-
go zakupu. Pozostate role, choc istotne, wyste-
puja juz po procesie zakupu i mogg wptywac na
ponowny zakup, co musiatoby by¢ przedmiotem
osobnej poszerzonej analizy. Style podejmowa-
nia decyzji i role w procesie zakupu odniesiono
do trzech obszaréw: 1) débr codziennego uzyt-
ku, 2) débr trwatego uzytku, 3) decyzji w za-
kresie oszczedzania i inwestowania (produkty
finansowe). Przywotywanie konkretnych ddébr
nadmiernie rozbudowywatoby ankiete i kompli-
kowato analizowanie relac;ji.

Inicjator ,,odkrywa” produkt, przekonuje, ze
moze by¢ przydatny i zaspokoi konkretng po-
trzebe. Nie wskazuje jednak na konkretng mar-
ke, model, ilos¢ lub miejsce zakupu. Informator
poszukuje (lub korzysta z doswiadczenia) danych
o dostepnych markach, modelach, cenach, miej-
scach potencjalnego zakupu. Konsultant — do-
radca wskazuje, ktére cechy produktu i miejsca
zakupu bytyby najodpowiedniejsze dla gospo-
darstwa domowego. Decydent na tej podsta-
wie i po uwzglednieniu mozliwosci finansowych
moze podjg¢ decyzje o zakupie, przesungé za-
kup w czasie lub catkowicie odmoéwi¢ zakupu.
Nabywca dokonuje zakupu, udajgc sie do punktu
sprzedazy, siadajgc przed komputerem, zama-
wiajgc telefonicznie lub w inny jeszcze sposdb.
Uzytkownik, jak sama nazwa wskazuje, jest gtow-
nym uzytkownikiem produktu, cho¢ z produktu
korzysta¢ mogg doraznie takze inni cztonkowie
gospodarstwa domowego. Opiniotwdrca to naj-
czesciej takze uzytkownik, cho¢ opinie przekazy-
waé mogg takze inne osoby obserwujace dzia-
tanie produktu lub rozmawiajace na ten temat
z uzytkownikiem. Wspétczesnie opinie o pro-
duktach najczesciej wpisywane sg na portalach
specjalistycznych i forach internetowych, choc
tradycyjna ustna forma takze pozostaje waz-
nym elementem przekazu tego typu informac;ji.
W przypadku foréw internetowych pod rzeczy-
wistych i niezaleznych uzytkownikdw mogg sie
podszywac marketingowcy, sprzedawcy lub inne
osoby czerpigce materialne korzysci ze sprze-
dazy produktu. Z drugiej strony negatywne opi-
nie mogg by¢ tworzone przez przedstawicieli
konkurencji, ktérej zalezy na pogorszeniu wize-
runku danej marki lub konkretnego produktu.
,Likwidator” pozostatosci poproduktowych to
ktos, kto, méwigc kolokwialnie, wyrzuca $mieci
zawierajgce opakowania, resztki produktu czy
zuzyty produkt. Osoba petnigca taka funkcje
moze miec znaczacy wptyw na ponowne decyzje
o zakupie produktu, ze wzgledu np. na stosunek
do ekologii, koniecznosci segregowania $mieci,
przestrzegania terminu ich odbioru.
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Generalnie przewaga stylu kooperacyjnego
w zachowaniach zakupowych cztonkéw go-
spodarstw domowych powinna prowadzi¢ do
wiekszych oszczednosci. Dobra i ustugi stuzgce
catemu gospodarstwu domowemu sg zazwyczaj
dobrami trwatego uzytku lub drozszymi ustu-
gami i wymagajg gromadzenia $rodkéw z wielu
okreséw. Styl ten moze by¢ preferowany zaréw-
no przez kobiety, jak i mezczyzn (decyduje o tym
czesto charakter osoby). Moze by¢ zwigzany
z wiekszg kontrolg wydatkéw i konsensusem co
do celéw oszczedzania.

Przewaga stylu rywalizacyjno-antagonistycz-
nego w zachowaniach zakupowych prowadzi
zazwyczaj do mniejszych oszczednosci, gdyz
cztonkowie gospodarstwa domowego starajg
sie doprowadzi¢ do takiego podziatu Srodkéw
z dochodu, aby uzyskac jak najwiecej dla zaspo-
kojenia wtasnych potrzeb i realizacji partykular-
nych celéw. Zwigzane to jest w wiekszej mierze
z dobrami, ktére mogg by¢ zakupione z bieza-
cego dochodu, bez koniecznosci oszczedzania.
Styl ten, podobnie jak kooperacyjny, moze by¢
preferowany zaréwno przez kobiety, jak i mez-
czyzn, a indywidualistyczny charakter moze
temu sprzyja¢. Wydaje sie, ze dzieci, szczegdl-
nie mtodsze, ktérych perspektywa czasowa nie
siega dtuzszych okreséw, a umiejetnosci samo-
ograniczania sie i planowania nie zostaty jeszcze
wyksztatcone, takze preferujg ten styl w zacho-
waniach zakupowych.

Perspektywa zmniejszenia dochoddéw, nadcho-
dzacego kryzysu, ktopotédw zdrowotnych czy
innych niekorzystnych wydarzen wptywajacych
na cztonkéw gospodarstwa domowego powinna
skutkowac zwiekszeniem udziatu stylu koopera-
cyjnego w zachowaniach zakupowych w stosun-
ku do stylu rywalizacyjno-antagonistycznego.
,Wedtug J. Grahama (2010, s. 204-205), postawy
konsumenckie gospodarstw domowych w do-
bie kryzysu zmieniajg sie z egocentrycznych na
bardziej nastawione na rodzine lub spotecznos¢
lokalng, poniewaz wzrasta udziat decyzji podej-
mowanych wspdlnie przez wszystkich cztonkow
gospodarstwa”“.

Poprawa sytuacji ekonomicznej, perspektywa
wzrostu dochoddéw, brak ktopotéw zdrowot-
nych, moga z kolei wzmagac¢ zachowania rywali-
zacyjno-antagonistyczne, szczegdlnie w sytuacji,
kiedy wywierana jest presja otoczenia na czton-
kéw gospodarstwa domowego. Moze dotyczyé
to kwestii rywalizacji o Srodki na zakup modnej
odziezy, elektroniki osobistej, spedzania wolne-
go czasu w lokalnej spotecznosci itp.

* Cytat ze wstgpu T. Zaleg (2013).
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Tabela 1. Absolutne i przyrostowe wskazniki dopasowania modeli

Model Statystyka y° Stopnie swobody Poziom p
Jednorodny 19,43 14 0,149
Metryczny 23,04 20 0,287
Skalarny 158,05 28 0,000
Metryczny vs jednorodny 3,61 6 0,729
Skalarny vs jednorodny 138,619 14 0,000
Skalarny vs metryczny 135,009 8 0,00

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie programu Mplus 6.1.

Style podejmowania decyzji wydajg sie by¢ bar-
dziej trwatg cecha cztonkéw gospodarstwa do-
mowego — w szczegdlnosci decydentdw zakupo-
wych. Role zakupowe natomiast mogg réznic sie
dla poszczegdlnych typéw débr. Zbadanie zalez-
nosci pomiedzy stylami podejmowania decyzji
a rolami zakupowymi jest stabo rozpoznane w li-
teraturze dotyczacej zachowan ekonomicznych
gospodarstw domowych. Zastosowany ponizej
model prébuje uchwyci¢ zaleznosci pomiedzy
stylami podejmowania decyzji a rolami granymi
w procesie zakupu dla wymienionych wczesniej
trzech grup daébr.

Analiza stabilnosci i rzetelnosci skali stylu
podejmowania decyzji w rodzinie

W celu oceny stylu podejmowania decyzji zosta-
ta zbudowana skala sktadajgca sie ze wskaznikow
altruistycznego i rywalizacyjno-negocjacyjne-
go sposobu podejmowania decyzji w rodzinie®.
Ogdlnopolskie badania empiryczne obejmowaty
1440 cztonkéw 440 gospodarstw domowych.
Poniewaz model dotyczyt analizy stylu podej-
mowania decyzji wsrdd cztonkdw gospodarstwa
domowego, dokonana zostata ocena stabilno-
Sci (inwariancji pomiaru) przekroju cztonkéw
gospodarstwa domowego. Zbudowane zostaty

5 Pozycje skali: P22 — zawsze daze do wydzielenia
osobnych $rodkéw z dochodow wspolnych rodziny
na zaspokojenie moich indywidualnych potrzeb; P23
— uwazam, ze rodzina powinna ogranicza¢ wydatki
na indywidualne potrzeby poszczegdlnych oséb na
rzecz zaspokojenia wspolnych potrzeb (zakupu dobr
i ushug uzytkowanych wspolnie); P24 — dobro wspol-
ne calej rodziny jest wazniejsze niz zaspakajanie
zachcianek i przyjemnosci kazdego cztonka rodziny
z osobna; P25 — lepiej realizowac si¢ dzigki dobrom
i ustugom stuzacym catemu gospodarstwu domo-
wemu niz indywidualnym zachciankom (np. hobby,
gadzety) kazdego cztonka z osobna; P26 — rados¢ zy-
cia czerpi¢ w wickszym stopniu z dobr i ustug, ktore
stuza wszystkim cztonkom rodziny, niz tych kupowa-
nych na moje osobiste potrzeby.
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trzy modele: 1/ jednorodny, zaktadajacy, ze ta-
dunki czynnikowe i wyrazy wolne modelu kon-
firmacyjnej analizy czynnikowej sg swobodnie
estymowane dla kazdej z grup; 2/ inwariancji
metrycznej, przyjmujacy, ze grupy cechujg sie
jednakowymi tadunkami czynnikowymi; oraz
¢/ inwariancji skalarnej, w ktérej istniejg jedna-
kowe tadunki i wyrazy wolne w przekroju grup.
Poréwnywanie wynikéw pomiaru stylu podej-
mowania decyzji jest w petni mozliwe, jezeli
trafny jest model z inwariancjg metrycznag lub
skalarng. Tabela 1 przedstawia dopasowanie ab-
solutne i przyrostowe poréwnywanych modeli.

Ze wskaznikow dopasowania wynika, ze zaréw-
no model jednorodny, jak i metryczny sg dobrze
dopasowane do danych. Wartosci dopasowania
przyrostowego (réznice w statystykach y?) wska-
ZUjg, ze prostszy model z inwariancjg metryczng
jest rownie dobrze dopasowany jak model jed-
norodny, co pozwala na ocene poréwnawczg
modeli w przekroju grup (tadunki czynnikowe sg
nieistotnie rézne w grupach).

Dopasowanie modelu z inwariancja metryczng
jest poprawne. Statystyka y? wynosi 23,04 przy
20 stopniach swobody i poziomie p = 0,287.
Wskaznik Sredniokwadratowego btedu apro-
ksymacji (RMSEA) wynosi 0,03, a przyrostowy
wskaznik poréwnawczy dopasowania (CFl) réw-
na sie 0,97. Ocena rzetelnosci skali altruistycz-
nego stylu podejmowania decyzji dokonana
zostata na podstawie konfirmacyjnej analizy
czynnikowej. Wspotczynnik Omega McDonalda
i wskaznik H Bentlera wskazujg na graniczny po-
ziom rzetelnosci skali i wynoszg odpowiednio
0,63i0,67.

Zbudowany model pomiarowy stat sie podstawg
oszacowania wptywu preferowanej roli zakupo-
wej (decydenta, nabywcy, informatora, inicjato-
ra zakupu i konsultanta) na styl podejmowania
decyzji wsrdd poszczegdlnych cztonkéw gospo-
darstwa domowego. Analiza zostata przepro-
wadzona w obszarach: a/ dobr codziennego
zakupu, b/ trwatego uzytku i ¢/ oszczedzania
i inwestowania.
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Rys. 1. Model zaleznosci miedzy rolami zakupowymi a stylem podejmowania decyzji
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Legenda:
d — decydent
n —nabywca

iz — inicjator zakupow
k — konsultant — doradca
p22 — wskaznik stylu rywalizacyjno-negocjacyjnego
a —skala stylu altruistycznegoa
p23-p26 — wskazniki stylu altruistycznego

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie programu Mplus 6.1.

Style podejmowania decyzji a role zakupowe
w obszarze débr codziennego uzytku

W celu oceny zaleznosSci miedzy rolami zakupo-
wymi a stylem podejmowania decyzji zastoso-
wano model strukturalny z niezaleznymi zmien-
nymi sztucznymi reprezentujgcymi kategorie
rél zakupowych. Jako kategoria referencyjna
wybrana zostata rola informatora (wybér kate-
gorii referencyjnej jest arbitralny). Zbudowane
zostaty 2 modele: model ogdlny oraz model wie-
logrupowy uwzgledniajagcy pozycje spoteczng
osoby w gospodarstwie domowym (ojca, matki
lub dziecka).

Model ogdlny jest akceptowalny. Statystyka y?
wynosi 67,86 dla 17 stopni swobody i poziomu p
= 0,000. Wskaznik sredniokwadratowego btedu
aproksymacji (RMSEA) wynosi 0,05, przyrosto-
wy wskaznik poréwnawczy dopasowania (CFl)
réwna sie 0,91. Graficzna posta¢ modelu jest
przedstawiona na rysunku 1.

Z modelu wynika, ze role spoteczne w rodzinie
nie wyjasniajg w sposob istotny altruistycz-
nego stylu podejmowania decyzji (a), jak i nie
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wptywajg na skale stylu rywalizacyjno-nego-
cjacyjnego (p22) w obszarze débr codziennego
zakupu.

W celu oceny efektu moderacyjnego, w ktérym
zalezno$¢ miedzy rolami w rodzinie a stylem
podejmowania decyzji jest moderowana przez
pozycje spoteczng cztonka rodziny (ojca, matki
i dziecka), zostata przeprowadzona analiza wie-
logrupowa. Tabela 2 przedstawia parametry
modelu w przekrojach miedzygrupowych.
Model wielogrupowy jest dobrze dopasowany.
Statystyka > wynosi 106,26 dla 73 stopni swo-
body i poziomu p =0,007. Wskaznik sSredniokwa-
dratowego btedu aproksymacji (RMSEA) wynosi
0,03, przyrostowy wskaznik poréwnawczy dopa-
sowania (CFl) réwna sie 0,94.

Parametry modelu wskazujg, ze ws$rdd ojcow
wszystkie role zakupowe (w stosunku do roli in-
formatora) majg istotnie negatywny wptyw na
podejmowanie stylu altruistycznego w procesie
decyzyjnym w obszarze ddébr codziennego za-
kupu. Rola matki ksztattuje silniejszg zaleznos$¢
miedzy funkcjg inicjatora zakupu a stylem rywa-
lizacyjno-negocjacyjnym w obszarze tych débr.
Ws$rdd dzieci nie wystepuja istotne zaleznosci
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Tabela 2. Parametry modelu w obszarze débr codziennego zakupu

Wartosci parametrow regresji oznaczone jako (*) s3 istotne statystycznie na poziomie 0,05)
Zmienne: Niezalezne
Zalezne D N | IZ | K
Ojciec
A -1,31* -1,55* -1,57* -1,33*
P22 -0,58 -0,50 -0,57 0,48
Matka
A -0,02 -0,35 0,04 0,27
P22 0,28 0,11 0,52* 0,25
Dziecko
A -0,18 -0,19 -0,22 -0,33
P22 -0,28 -0,10 -0,18 -0,24

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie programu Mplus 6.1.

miedzy rolg zakupowa a wyborem strategii po-
dejmowania decyzji.

Style podejmowania decyzji a role
zakupowe w rodzinie w obszarze
daébr trwatych

Model ogdlny jest akceptowalny. Statystyka y?
wynosi 61,16 dla 17 stopni swobody i poziomu p
= 0,000. Wskaznik sredniokwadratowego btedu
aproksymacji (RMSEA) wynosi 0,06, przyrosto-
wy wskaznik poréwnawczy dopasowania (CFl)
réwna sie 0,90.

Podobnie jak w przypadku débr codziennego za-
kupu wszystkie parametry okreslajgce zaleznos$¢
miedzy stylem podejmowania decyzji a rolg za-
kupowa s3 nieistotne statystycznie.

Tabela 3 przedstawia parametry modelu w prze-
krojach miedzygrupowych. Model wielogrupo-
wy jest nieco stabiej dopasowany. Statystyka 2
wynosi 135,09 dla 73 stopni swobody i pozio-
mu p = 0,000. Wskaznik sredniokwadratowe-
go btedu aproksymacji (RMSEA) wynosi 0,06,

przyrostowy wskaznik poréwnawczy dopasowa-
nia (CFl) réwna sie 0,87.

Parametry modelu wskazujg, ze wsrdd ojcow
wszystkie role zakupowe (w stosunku do roli
informatora) maja nieistotny wptyw na podej-
mowanie stylu altruistycznego w procesie decy-
zyjnym w obszarze débr trwatych. Wsréd matek
wystepuje istotny dodatni wptyw roli decyden-
ta (w poréwnaniu do informatora) na przyjmo-
wanie stylu altruistycznego. Wérdd dzieci nie
wystepujg istotne zaleznosci miedzy rolami za-
kupowymi a wyborem strategii podejmowania
decyzji.

Style podejmowania decyzji
a role zakupowe w rodzinie w obszarze
oszczedzania i inwestowania

W obszarze oszczedzania i inwestowania model
ogolny jest akceptowalny. Statystyka y? wyno-
si 51,38 dla 17 stopni swobody i poziomu p =
0,000. Wskaznik sredniokwadratowego btedu
aproksymacji (RMSEA) wynosi 0,05, przyrostowy

Tabela 3. Parametry modelu w obszarze débr trwatych

Wartosci parametrow regresji (* oznaczajg istotne statystycznie na poziomie 0,05)
Zmienne: Niezalezne
Zalezne D | N IZ | K
Ojciec
A -0,11 -0,50 0,06 -0,14
P22 -0,24 -0,32 0,07 -0,29
Matka
A 0,45%* -0,39 0,36 0,33
P22 -0,28 -0,07 -0,34 -0,17
Dziecko
A 0,27 0,55 0,01 0,32
P22 0,31 0,22 0,10 0,19

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie programu Mplus 6.1.
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Tabela 4. Parametry modelu w obszarze oszczedzania i inwestowania

Wartosci parametrow regresji (* oznaczajg istotne statystycznie na poziomie 0,05)
Zmienne: Niezalezne
Zalezne D | N 1Z | K
Ogdlny
A 0,09 -0,52* 0,20 -0,21*
P22 -0,18 -0,09 -0,07 0,02
Ojciec
A -0,27 -0,52 0,74%* -0,39
P22 -0,19 -0,49 -0,01 -0,12
Matka
A 0,45* -0,46 0,41 -0,17
P22 -0,33 0,03 -0,13 0,18
Dziecko
A 0,03 -0,75 -0,01 0,04
P22 0,36 0,18 -0,06 0,03

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie programu Mplus 6.1.

wskaznik poréwnawczy dopasowania (CFl) row-
na sie 0,93.

W przypadku inwestowania i oszczedzania wy-
stepuja juz istotne parametry na poziomie ogél-
nego modelu. Tabela 4 przedstawia parametry
modelu ogdlnego oraz w przekrojach miedzy-
grupowych. Model wielogrupowy jest dobrze
dopasowany. Statystyka x*wynosi 99,93 dla 73
stopni swobody i poziomu p = 0,019. Wskaznik
Sredniokwadratowego  btedu  aproksymacji
(RMSEA) wynosi 0,04, przyrostowy wskaznik po-
rownawczy dopasowania (CFl) réwna sie 0,94.
Tabela 4 przedstawia strukture parametrow
modeli.

Parametry modelu wskazujg, ze rola nabywcy
i konsultanta decyzji o inwestowaniu i oszcze-
dzaniu ujemnie wptywa na strategie altru-
istyczng, niezaleznie od zajmowanej pozycji
spotecznej w rodzinie (matki, ojca lub dziecka).
Ws$réd ojcdw dodatnia zalezno$¢ wystepuje
miedzy inicjatorem zakupu (w odniesieniu do
informatora) a strategig altruistyczng. Wsréd
matek wystepuje istotny dodatni wptyw roli
decydenta (w poréwnaniu do informatora)
na styl altruistyczny w podejmowaniu decyzji.

Podsumowanie

Analiza zaleznosci miedzy rolami zakupowymi
a stylem podejmowania decyzji wsrdd cztonkéw
gospodarstwa domowego wskazuje na silny,
moderujgcy wptyw pozycji spotecznej danego
cztonka w rodzinie (ojca, matki lub dziecka).
Jedynie w obszarze oszczedzania i inwestowa-
nia zaobserwowano czastkowe, bezposrednie
zalezno$ci miedzy charakterem petnionej roli
a stylem podejmowania decyzji (niezaleznie od
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rél rodzinnych). By¢ moze w dziedzinie oszcze-
dzania i inwestowania cztonkowie gospodar-
stwa domowego zauwazajg mozliwos¢ konkuro-
wania miedzy sobg o wybdr celu oszczedzania
na dobra stuzace tylko jednej osobie (np. hob-
by). Réwnoczesnie kooperujg, jesli dostrzegajg
wieksze korzysci z gromadzenia srodkdéw na cele
wspodlne (np. artykuty agd.). W przypadku ddébr
codziennego uzytku rywalizacja lub kooperacja
traci sens ze wzgledu na brak czasu na przemy-
$lane zakupy, brak sprecyzowanych preferencji
lub niedostrzeganie znaczacej réznicy korzysci
miedzy kooperacjg a rywalizacja.

W obszarze débr konsumpcyjnych zaleznosci te
s3 moderowane przez pozycje cztonka gospo-
darstwa domowego. Generalnie ojcowie nie
podejmujg altruistycznych strategii decyzyjnych,
niezaleznie od petnionych rél zakupowych (nie
majg rowniez sktonnosci do podejmowania stra-
tegii rywalizacyjnych w tym obszarze). Przejawy
rywalizacyjno-negocjacyjnej strategii wystepuja
wsrod matek preferujacych role inicjatora za-
kupéw. Swiadczyé to moze o wycofywaniu sie
mezczyzn z procesu podejmowania decyzji zaku-
powych. Kobiety za$, Swiadome swojej aktywnej
roli w procesach zakupowych, prébuja uzasad-
ni¢ lub wymusi¢ swoje zdanie przede wszystkim
na etapie zainicjowania zakupu. W kolejnych
etapach i tak wykonujg proces zakupowy, nie
muszg wiec rywalizowac o to z innymi cztonkami
gospodarstwa domowego.

Réwniez w obszarze dobr trwatego uzytku
i oszczedzania/inwestowania wsréd pan domu
silniej zaznacza sie wptyw petnionych przez
nie rél decydentek na strategie altruistyczna
w podejmowaniu decyzji. Strategia ta sprzyja
zakupom doébr stuzgcych catemu gospodarstwu
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domowemu (art. agd., ustugi sprzyjajgce
wspolnemu spedzaniu wolnego czasu), wiec
kobiety z racji petnionych rél spotecznych cze-
Sciej je uzywajg, co postrzegajg jako wzmac-
nianie wewnetrznych wiezi w ramach rodziny.
Angazowanie sie w decyzje o ich zakupie moze
dawac w takiej sytuacji zadowolenie rozumiane
jako rodzaj dodatkowe] uzytecznosci towarzy-
szgcej produktom i ustugom.

Style podejmowania decyzji (i ich zaleznos¢
od petnionych rdél zakupowych) sg tym samym
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Altruism and rivalization as decision-making styles of households

and their role In the purchasing process

Abstract

The paper discusses decision-making styles and buying roles played by family members in the
purchasing process. Two basic decision-making styles have been distinguished: 1/ altruistic-
-cooperative and competitive and five buying roles in the buying process (an initiator, an infor-
mant, an advisor, a decision-maker and a buyer). The analysis of decision-making styles with re-
spect to buying roles includes three groups of goods (convenience goods, durables and savings/
investment instruments). General and multi-group structural equation models have been used
to test the moderation effect of the product class on the relationship between decision-making
style and buying roles. The results suggest a more active role of women in the process of pur-
chasing and a relatively stronger influence of competitive decision-making style and the role
of initiator when it comes to convenience goods. As far as durables and saving/investment are
concerned, the role of decision-maker among females has a stronger relation with respect to

the altruistic style of decision making.
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