C-TNnentor

DWUMIESIECZNIK SZKOLY GLOWNEJ HANDLOWEJ W WARSZAWIE

2016, nr 5 (67)

e-mentor

Numer 5 (67) Grudzier 2016 ISSN 1731-6758

Nauczanie przez internet
Zarzadzanie wiedza

E-biznes

Ksztatcenie ustawiczne

Metody, formy i programy ksztatcenia

W. Bizon, Ankieta a eksperyment w kontekscie WTA i WTP — rola bodzZca urealniajgcego w procesie
wyceny danych osobowych, ,e-mentor” 2016, nr 5(67), s. 14-20, http:/dx.doi.org/10.15219/
em67.1259



Wojciech Bizon

W artykule przedstawiono roznice w pomiarach zwigza-
nych z ocenq stopnia zainteresowania ochrong prywatnosci.
Wykorzystujgc podejscie oparte na WTA (willingness to ac-
cept) i WTP (willingness to pay), wykazano, ze w zaleznosci
od sposobu prowadzenia badania (badanie ankietowe lub
quasi-eksperyment), uczestnicy przejawiajq rozny poziom
zainteresowania ochrong prywatnosci. Oznacza to w szcze-
golnosci, ze wprowadzenie do badan wymiernego (finan-
sowego) bodzca urealniajgcego wplynefo na zmniejszenie
zainteresowania badanych tym, by prywatnosc chronic.

Badania deklaratywne a eksperyment

Badania spoteczne bazujg w duzej mierze na przy-
puszczeniach odnoszacych sie do ludzkich zachowan.
Przypuszczenia te mogg by¢ zwigzane z okre§lonym
typem reakgji, jak rowniez wskazywac na konkretng
warto$c¢ lub ilo$¢ (parametr). Pierwszy typ obecny jest
na przyktad przy prébie zbadania sktonnosci do na-
tychmiastowej akceptacji proponowanego instrumen-
tu finansowego!' — wowczas uzyskuje sie informacje

Ankieta a eksperyment

w kontekscie WTA i WTP — rola
bodzca urealniajgcego w procesie
wyceny danych osobowych

o strukturze odpowiedzi (np. tak/nie/nie wiem). Drugi
zwigzany jest z probg wyceny débr o wysoce zindy-
widualizowanej warto$ci, rozumianej w ten sposob,
ze rynkowe okreSlenie tego, ile co$ jest warte, jest
albo niemozliwe, albo w duzym stopniu utrudnione.
Badajac sktonnos$¢ ludzi do zaptaty (willingness to pay,
WTP) i prébujgc okresli¢ konkretng kwote, mozna wy-
cenia¢ na przyktad dobra publiczne?. Osiggnieciu tak
nakreslonych cel6w towarzyszy najczesciej wykorzy-
stanie metody contingent valuation (CV) — opartego na
ankietach sondazu dotyczgcego preferencji (badania
deklaratywne).

Badania deklaratywne najczesciej oznaczajg bada-
nie za pomocg zestawu pytan. Deklaracja nie ozna-
cza jednak, ze odpowiedz po pierwsze jest zgodna
z prawda, po drugie bedzie tozsama z postepowaniem
w rzeczywistosci, w jakiej respondent sie znajdzie.
Kwestia prawdziwosci udzielanych odpowiedzi jest
szeroko dyskutowana w konteks$cie badan dotycza-
cych preferencji (politycznych, seksualnych itp.3), bo-
gata jest literatura traktujgca o tym zjawisku*. Kwestia

1 P. Kulawczuk, A. Poszewiecki, W. Bizon (eds.), Behavioral Finance of Entrepreneurship. How Can Framing Influence Financial
Decisions of Entrepreneurs?, University of Gdansk, Gdansk 2011.

2 R.C. Mitchell, R.T. Carson, Using Surveys to Value Public Goods: The Contingent Valuation Method, Resource for the Future,
Washington DC 1989.

3 Small Data: Do people lie in surveys?, BBC News Magazine, 2014, http:/www.bbc.com/news/blogs-magazine-monitor-
29206289, [01.07.2016].

4 Por. WM. Hanemann, Valuing the environment through contingent valuation, ,,Journal of Economic Perspective” 1994,
Vol. 8, No. 4, s. 19-43; J.A Hausman (ed.), Contingent Valuation: A Critical Assessment, North Holland, Amsterdam 1993;
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A. Trisorio, The effect of knowledge on the disparity between hypothetical and real willingness to pay, ,,Applied Economics” 2001,
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Vol. 102, No. 3, s. 679-690, http:/dx.doi.org/10.2307/1884223; D.S. Brookshire, D.L. Coursey, Measuring the value of
a public good: an empirical comparison of elicitation procedures, ,,American Economic Review” 1987, Vol. 77, No. 4, 554-566;
G.H. McClelland, W.D. Schulze, D.L. Coursey, Insurance for low-probability hazards: a bimodal response to unlikely events,
wJournal of Risk and Uncertainty” 1993, Vol. 7, No. 1, s. 95-116; H. Neill, R. Cummings, P. Ganderton, G. Harrison,
T. McGuckin, Hypothetical surveys and real economic commitments, ,Land Economics” 1994, Vol. 70, No. 2, s. 145-154,
http:/dx.doi.org/10.2307/3146318; R. Cummings, G. Harrison, E. Rustrom, Homegrown values and hypothetical surveys: is the
dichotomous choice approach incentive compatible?, ,,American Economic Review” 1995, Vol. 85, No. 1, s. 260-266; J. Loomis,
T. Brown, B. Lucero, G. Peterson, Improving validity experiments of contingent valuation methods: results of efforts to reduce
the disparity of hypothetical and actual willingness to pay, ,Land Economics” 1996, Vol. 72, No. 4, s. 450-461; J. Loomis,
T. Brown, B. Lucero, G. Peterson, Evaluating the validity of the dichotomous choice question format in contingent valuation,
»Environmental and Resource Economics” 1997, Vol. 10, No. 2, s. 109-123, http://dx.doi.org/10.1023/A:1026403916622;
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druga, czyli ryzyko powstania rozbieznosci miedzy
deklaracjg (ktora byta zgodna z prawdg i przekonania-
mi w momencie wypelniania ankiety) a rzeczywistym
postepowaniem w przysztosci, kiedy opisana sytuacja
sie ziéci, wynika z tego, ze takie badanie (oparte na
deklaracjach) jest niereaktywne i zawsze prowadzone
z perspektywy ex ante. Jako dow6d wystepowania po-
wyzszych zjawisk mozna podac fakt, ze wartoSci odno-
szgce sie do deklarowanego WTP sg rozbiezne z WTP
rzeczywistym (czyli takim, ktére nie jest oparte na
deklaracjach, lecz zostato zmierzone przy konkretnym
dziataniu badz decydowaniu o zakupie). Estymowane
wartosci r6znig sie od faktycznych o 50-500 procent®.
Oczywiscie w naukach spotecznych nie jest z reguty
mozliwe takie projektowanie badan (przynajmniej na
szeroka skale), aby wytacznie dla celow naukowych
wywolywac okreSlone stany lub sytuacje wzgledem
podmiotéw i analizowac¢ ich reakcje. Mozliwe jednak
jest symulowanie pewnych zjawisk, czyli odzwiercied-
lanie ich w bliskiej rzeczywistosci formie i wigczanie
wen, w odpowiednio mniejszej skali, ludzi, ktorych
zachowania (decyzje) stang sie przedmiotem badania.
Takie ujecie stanowi punkt wyjscia tego, co okresla
sie w nauce eksperymentem.

Wykorzystanie eksperymentéw w naukach spo-
tecznych ma na celu zbadanie ludzkich zachowan
w Srodowisku bardzo zblizonym do rzeczywistego.
Dzieje sie to poprzez $wiadome i kontrolowane
manipulowanie okreslong zmienng (dobér bodzca)
i dokonywanie poréwnan grupy badanej z grupg
kontrolng. Badania eksperymentalne, szczegdlnie te
oparte na eksperymentach wtasciwych®, to efektywne
narzedzie rozwigzywania probleméw i udzielania
odpowiedzi na postawione pytania, aczkolwiek
niepozbawione wad i stabych punktéw (m.in. trudna
do uzyskania petna kontrola, problemy z losowoScig
préb). W obliczu tego alternatywg stajg sie badania
quasi-eksperymentalne, ktére sa czesto wykorzysty-
wane w celu oszacowania skutecznos$ci oddziatywan
ztozonych z wielu sktadnikéw?. W kontekscie analizy
rozbieznos$ci pomiedzy badaniem opartym na dekla-
racjach a badaniem eksperymentalnym, najprostszym
sposobem jest wykorzystanie badania ankietowego
oraz quasi-eksperymentu w warunkach laborato-
ryjnych (czyli w warunkach wyizolowanej grupy).
Mozna to uzyska¢ poprzez wprowadzenie jednego

realnego bodzca, ktéry oddziatujac na decyzje bada-
nych, miatby sie przyczynia¢ do powstawania réznic
w strukturze odpowiedzi w zalezno$ci od tego, czy
badanie oparte jest na eksperymencie (z realnym
bodzcem), czy wylgcznie na deklaracjach (z bodZcem
wyimaginowanym).

Mozna wyr6zni¢ wiele dziedzin wiedzy, szcze-
g6lnie tych o znaczeniu praktycznym, w ktérych
przeprowadzenie prostego eksperymentu nie bytoby
duzo bardziej kosztowne niz proste badanie oparte na
deklaracjach. Jednym z nich jest problematyka wyceny
danych osobowych, ktére ludzie zwykli zastrzegac
lub powierza¢ (udostepniac) w procesach rynkowych.
Jak wspomniano, istniejg rozbieznosci w wycenie
tego typu dobr w zalezno$ci od tego, czy chce sie je
naby¢, czy sprzedac, jednakze z punktu widzenia pro-
wadzonych w niniejszym artykule rozwazan istotne
bedzie, czy te wyceny sg inne (lub precyzyjniej: czy
inna jest sktonnos$¢ do sprzedazy/kupna) w zaleznoSci
od tego, czy sie dang transakcje rozpatruje w $wiecie
wyimaginowanym (deklaracje), czy zblizonym do
rzeczywistego (poprzez wprowadzenie bodzca ure-
alniajacego).

WTA i WTP w procesie wyceny prywatnosci

W literaturze podnosi sie zaréwno kwestie korzy-
Sci, jakie uzyskuja konsumenci w zwigzku z wiekszg
dostepnoscig ich danych prywatnych (np. lepsze do-
pasowanie otrzymywanych ofert, obnizenie wydatkéow
przedsiebiorstw na marketing i tym samym nizsze
ceny, obnizenie kosztéw ponoszonych przez konsu-
mentéw w celu uzyskania uzytecznych informagji), jak
i problem niedogodno$ci zwigzanych z (postrzeganym
jako uporczywe) prezentowaniem ofert handlowych,
a takze poczuciem zmniejszenia wtasnego bezpie-
czenstwa (np. mozliwosci ,podszycia sie pod kogos”,
wtamania do dostepnego przez internet banku)°.

Zainteresowanie ekonomistéw kwestig prywatno-
Sci w kontekscie obrotu informacjami dotyczgcymi
danych identyfikujacych poszczego6lne osoby (po-
tencjalnych klientéw) jest zrozumiate. Obrot danymi
to transakcja kupna-sprzedazy, dajgca sie opisaé
w oparciu o teorie rynku. Z drugiej strony dane oso-
bowe (jak kazdy rodzaj informacji) sg nieskonczenie
tatwo i bezkosztowo multiplikowalne, co powoduje,

5 D.C. MacMillan, Actual and hypothetical willingness to pay for environmental outputs: why are they different?, A report to

SEERAD, University of Aberdeen, 2004.

¢ Szerzej na ten temat: J.J. Shaughnessy, E.B. Zechmeister, ].S. Zechmeister, Metody badawcze w psychologii, Gdanskie

Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2007, s. 388 i nast.

7 Tamze, s. 400.

8 Por. H.R. Varian, Economic Aspects of Personal Privacy, Technical report, University of California, Berkeley 1996; G. Calzo-
lari, A. Pavan, On the optimality of privacy in sequential contracting, ,,Journal of Economic Theory” 2006, Vol. 130, No. 1,
s. 168-204, http://dx.doi.org/10.1016/j.jet.2005.04.007; T.M. Lenard, P.H. Rubin, In defense of data: Information and the

costs of privacy, Technology Policy Institute, 2009.

% Por. S. Spiekermann, A. Acquisti, R. Bohme, K.L Hui, The challenges of personal data markets and privacy, ,Electronic
Markets” 2015, Vol. 25, No. 2, s. 161-167, http://10.1007/s12525-015-0191-0; O. Shy, R. Stenbacka, Customer Privacy and
Competition, ,Journal of Economics & Management Strategy” 2015, Vol. 25, No. 3, s. 539-562, http:/dx.doi.org/10.1111/
jems.12157; R. Calo, Privacy and Markets: A Love Story, ,Notre Dame Law Review” 2015, Vol. 91, No. 2, http:/dx.doi.

org/10.2139/ssrn.2640607.
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ze leza w sferze zainteresowan wspoiczesnych nurtéw
ekonomii skupionych wokét ekonomii informacjii go-
spodarki opartej na wiedzy. Mozna wiec przyjac, ze
zaréwno ujawnianie danych osobowych, jak i procesy
ukierunkowane na ich ochrone generujg konsekwen-
cje o wymiernych skutkach ekonomicznych.

W tak nakreslonym kontek$cie uwidacznia sie
problem wyceny prywatno$ci. Teorie ekonomiczne
glownego nurtu zaktadajg, ze konsument dokonuje
wyboréw w spos6b racjonalny i tak tez przypisuje
uzyteczno$¢ poszczegélnym dobrom. Tym samym
nie powinno mie¢ znaczenia w procesie wyceny,
czy konsument juz jest posiadaczem danego dobra,
czy dopiero chce to dobro naby¢. Jednakze badania
empiryczne ujawniajg odstepstwa w tym zakresie
i wskazujg na wystepowanie dysproporcji pomiedzy
graniczng ceng sprzedazy, a graniczng ceng zakupu
danego dobra.

Graniczng cene sprzedazy w literaturze okresla sie
jako WTA (willingness to accept). Wskaznik ten bazuje na
okresleniu przez klientéw, jaka kwote sg oni w stanie
przyjac za utrate (odstgpienie, sprzedaz) okreslonego
dobra. Graniczna cena zakupu to WTP (willingness to
pay). Odzwierciedla ona kwote, ktérg konsumenci sg
w stanie zaptaci¢ za uzyskanie (nabycie) okreslonego
dobra.

Wspomniane réznice w warto$ciach WTA i WTP sg
tlumaczone czesto tym, ze badani, oceniajgc wtasng
sktonno$¢ do sprzedazy/zakupu, kierujg sie mysleniem
heurystycznym (,na skroty”) oraz faktem, ze uwidacz-
nia sie efekt dochodowy. Prébe wyjasnienia zjawiska
dysparytetu WTA i WTP na gruncie ekonomii beha-
wioralnej stanowi zaproponowany przez R. Thalera'®
wefekt posiadania” (endowment effect). Jego istota jest
to, ze konsumenci, ceteris paribus, preferuja (wyzej
wyceniajg) rzeczy, ktére faktycznie posiadajg (WTA),
niz te, ktore potencjalnie mogliby naby¢ (WTP).

Z punktu widzenia préby ekonomicznej wyceny
wartos$ci prywatnosci (rozumianej jako dazenie do
ochrony danych osobowych) mozna rozwazy¢ dwie
odmienne sytuacje, ktére bedg mialy ten sam sku-
tek:

1. sktonnos$¢ do odrzucenia propozycji zwigzanej
ze sprzedazg podmiotom trzecim okreslonych
danych osobowych,

2. sktonno$¢ do wycofania z obiegu powierzonych
komus uprzednio danych osobowych.

Sytuacja pierwsza to wariant, w ktérym konsumen-
ci nie zgadzajg sie na sprzedaz za okre$long kwote
danych osobowych (odrzucaja propozycje kupienia
od nich danych), zachowujgc prywatnos¢. Jest ona
zwigzana z zagadnieniem z obszaru WTA (sprzedaje

swoja prywatnos¢ lub nie — za co otrzymuje zaptate).
Sytuacja druga to przypadek, w ktérym konsumenci
aktywnie sg sktonni odkupi¢ za okres$long kwote
swoje dane, aby przywrdécic sobie prywatnos¢. Jest to
problematyka bliska WTP (odkupuje swojg prywatnos$¢
lub nie odkupuje — za co pface). W analizowanym
przypadku opcje (1) i (2) z punktu widzenia skutku
sg rownowazne — dane osobowe (prywatnos¢) nie
zostang ujawnione.

Cel i hipoteza badawcza

W niniejszym badaniu (semestr letni 2014/2015)
udziat wziety 284 osoby (studenci r6znych kierunkow
ekonomicznych Uniwersytetu Gdanskiego). Sposrod
nich 112 oséb losowo przypisano do grupy bazujacej
na deklaracjach. Z kolei bodziec urealniajgcy wykorzy-
stano w badaniu pozostatych 172 os6b. Nalezy pod-
kresli¢, ze w zastosowanym podejsciu nie sg istotne
rozbieznos$ci pomiedzy WTA i WTP jako metodami wy-
ceny prywatnosci. Przedmiotem dociekan jest wptyw
bodzca urealniajgcego na zmiany w zakresie WTA
i WTP. W tym $wietle mozna sformutowac interesujgce
pytanie badawcze: czy badania WTA i WTP oparte na
deklaracjach i bazujgce na quasi-eksperymencie dajg
podobne wyniki?

Jak mozna oczekiwac, zagadnienie ochrony danych
osobowych (ochrony prywatnos$ci) jest zwigzane
z okreslonymi kwotami pienieznymi, ktére oferujg
ludziom w rzeczywistych warunkach rynkowych
podmioty zajmujgce sie zawodowo pozyskiwaniem
danych. Totez punktem wyjscia do analiz bylo zaloze-
nie, ze istnie¢ bedzie pewien odsetek os6b (odsetek
WTA), ktére za okreslong rozsgdnie kwote!' sg sktonne
sprzedac okre§lone dane osobowe. Jednoczes$nie be-
dzie istnie¢ okreslony odsetek oséb (odsetek WTP),
ktore za te kwote bytyby sktonne odkupi¢ powierzone
wczesniej komus$ dane osobowe. W praktyce istotne
jest poréwnanie odsetka osob, ktore przy okreslonej
(tej samej) kwocie bedg skfonne odmowié sprzedazy
swoich danych, czyli nie zdecyduja sie na ich sprzedaz
(1 minus WTA) z odsetkiem os6b, ktore zadeklarujg
odkupienie takich danych (WTP). Jak zaznaczono
wczesniej, w obu przypadkach skutkiem jest zwieksze-
nie (w wyniku odkupienia danych) lub niezmniejszenie
(wskutek niesprzedawania danych) prywatnosci, czyli
nieujawnianie danych.

Przyjmujac opisane wyzej uwarunkowania odno-
szace sie do problematyki skfonnosci do sprzedazy
danych osobowych, mozna oczekiwaé¢, ze im wyzsza
bedzie oferowana kwota, tym odsetek zainteresowa-
nych ochrong danych poprzez odmowe ich sprzedazy

10 R. Thaler, Toward A Positive Theory Of Consumer Choice, ,,Journal of Economic Behavior & Organization” 1980, Vol. 1,
No. 1, s. 39-60, http://dx.doi.org/10.1016/0167-2681(80)90051-7.

1 Z obserwagji polskiego rynku wynika, ze wartosci, ktére dominujg jako cena sprzedazy danych osobowych (we-
dtug raportu Bloomberg Businessweek), w zaleznosci od rodzaju danych wyceniane sg (dla jednej osoby) na kwoty
wynoszace od kilkudziesieciu groszy do ponad 100 zt za rekord. Wiecej: Handel danymi osobowymi. Ile kosztuje Twoje
nazwisko, 2013, http:/finanse.wp.pl/kat,1037883,title,Handel-danymi-osobowymi-lle-kosztuje-twoje-nazwisko,wid, 1

5895792,wiadomosc.html?ticaid=1170¢9, [01.07.2016].
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(odsetek 1 minus WTA) bedzie nizszy. Jednoczes$nie
wyzsza kwota spowoduje zmniejszenie odsetka
0s6b, ktore bylyby sktonne zaptaci¢ za odkupienie
(zastrzezenie) wczesniej powierzonych komus danych.
I analogicznie, przy niskich kwotach mozna oczeki-
wacé wysokich odsetkéw oséb deklarujgcych odmowe
sprzedazy danych, jak réwniez checi ich odkupienia.
Interesujgce jest to, ze praktycznie niezaleznie od
przyjetej kwoty i rodzaju danych osobowych, dla po-
szczegolnych opcji (czyli kombinacji kwoty i rodzaju
danych) odsetek 1 minus WTA jest wyzszy, anizeli
odsetek WTP?2.

Niniejsze badanie ma na celu wykazanie, ze de-
klarowany stopien ochrony prywatnosci jest inny niz
rzeczywisty. Oczekujemy, ze ludzie sg sktonni zadekla-
rowac, ze odrzucg propozycje sprzedazy okreslonych
danych osobowych przy danej kwocie (lub skorzystajg
z opg¢ji odkupienia danych), podczas gdy w rzeczywi-
stej sytuacji rynkowej przy tej kwocie zachowajg sie
odmiennie (nie zechcg chroni¢ prywatnosci).

Majgc na uwadze opisane tfo, mozna sformutowaé
nastepujaca hipoteze:

H1: W sytuacji zblizonej do rzeczywistej (uzy-
skanej wskutek wprowadzenia bodzca urealniajgcego
w quasi-eksperymencie) odsetek os6b zainteresowa-
nych zar6wno odmowa sprzedazy danych (1-WTA),
jak i odkupieniem danych (WTP), jest nizszy niz
wynikatoby to z badan opartych na deklaracjach.

Powyzsza hipoteze mozna przedstawic¢ nastepu-
jaco: gdy méwimy o realnych pienigdzach, respon-
denci chcg je uzyskac (lub nie chcg ich wyda¢) nawet
kosztem utraty czeSci danych osobowych czesciej,
niz wynikatoby to z badan ankietowych. Jest to
rownowazne tezie, ze w badaniach deklaratywnych
zainteresowanie przejawiane ochrong danych osobo-
wych jest zawyzone w poréwnaniu z rzeczywistoscia.
Zaobserwowana tendencja nie jest uzalezniona od
proponowanej kwoty.

Przebieg badania

W quasi-eksperymencie oraz deklaracjach analizo-
wano trzy sytuacje, w ktorych respondenci mieli zade-
cydowac o tym, czy za okreslong kwote bedg chroni¢
dane osobowe'. Badano decyzje respondentow dla
trzech wartosci: 20 zt, 40 zt oraz 60 zl. Jak wskazano
wczes$niej, przez ochrone danych uwaza sie dwie
roéwnoznaczne z punktu widzenia efektu sytuacje. Sg
to: skfonno$¢ do odkupienia danych oraz sktonnosé
do niesprzedawania danych, ktére opisano w dwéch
wariantach (sytuacjach decyzyjnych): Ai B. Kolejno dla
kazdej z kwot badano skfonnos$¢ do odmowy sprze-
dazy danych osobowych oséb bliskich, odpowiednio
poprzez badanie ankietowe i quasi-eksperyment.

Zdecydowano sie wprowadzic jako przedmiot ana-
lizy dane osobowe 0s6b trzecich gtéwnie z uwagi na
to, ze w realiach zakupéw internetowych, w ktérych
osadzono badanie, zwyczajowo podaje sie dane
osobowe umozliwiajgce kontakt z klientem (zama-
wiajgcym) oraz adres dostawy, stad problematyka
ochrony danych osobowych nie moze by¢ wtasciwie
badana. Jednocze$nie nie ma zwyczaju podawania
tego typu informacji odnoszacych sie do os6b po-
stronnych (ale zwigzanych emocjonalnie/zawodowo
z klientem), albowiem nie sg one w zaden sposo6b
niezbedne z punktu widzenia powodzenia transakgji
handlowej i w zwigzku z tym mogg postuzy¢ w tym
badaniu jako skuteczne narzedzie oceny poziomu
WTA i WTP.

Sytuacja A
Sklep internetowy, w ktorym regularnie wydajesz okofo
200 zt miesiecznie na zakupy gier komputerowych oraz bi-
letow na koncerty, proponuje Ci uzyskanie promocyjnego ra-
batu przy kolejnym zakupie w zamian za podanie numerow
telefonu oraz adresow mailowych do trdjki Twoich bliskich
lub znajomych (rodzina, bliscy przyjaciele), ktorzy mogliby
by¢ zainteresowani ofertq sklepu. Jak sie zachowasz?
1. Nie podam tych informacji.
2. Podam te informacje w zamian za rabat (okreslo-
ny konkretng kwotq dla poszczegdlnych badan:
20/40/60 z1).

Sytuacja A jest przykfadem, w ktérym responden-
tom proponuje sie sprzedaz prywatnosci ich bliskich
za okreslong kwote. Mogg sie oni zgodzi¢ (wéwczas
sprzedajg dobro, ktérym sg dane osobowe innych
0s06b, za dang kwote) lub odrzuci¢ propozycje sprze-
dazy i nie zawrze¢ na tych warunkach transakgji.
Mozemy zapyta¢ wiec, czy sg w stanie zaakceptowac
podang cene i sprzedac prywatnos¢, czy tez odméwig
sprzedazy. W sytuacji A przedstawiamy zatem prob-
lem przeciwno$ci willingness to accept (czyli 1 minus
WTA) — w naszym ujeciu interesuje nas bowiem, jaki
odsetek respondentéw nie zgodzi sie sprzedac (przy
danej cenie) prywatnosci. Jednoczes$nie odsetek tych,
ktorzy (przy tej cenie) beda chcieli dokonac transakgji,
to odsetek WTA.

Sytuacja B

Zakfadajgc konto w sklepie internetowym, w ktérym
obecnie regularnie wydajesz okofo 200 zt miesiecznie
na zakupy gier komputerowych, kiedys podates aktywne
numery telefonow oraz adresy mailowe do trojki Twoich
bliskich znajomych. Dzieki temu uzyskates prawo do kaz-
dorazowego rabatu za wydane 200 ztotych. Sklep interne-
towy zwrdcit sie do Ciebie z prosbqg o wyrazenie zgody na
wykorzystanie danych Twoich bliskich znajomych do celow

12W. Bizon, A. Poszewiecki, The willingness to trade privacy in the context of WTA and WTP, ,International Journal of
Trade, Economics and Finance” 2016, Vol. 7, No. 4, s. 121-124, http:/dx.doi.org/10.18178/JTEE.

13 Badania s3 cze$cia projektu kierowanego przez A. Poszewieckiego, finansowanego przez Narodowe Centrum Nauki,
pt. ,Ekonomiczna analiza pojecia prywatnosci”, DEC-2012/07/D/HS4/02014.
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handlowych i marketingowych realizowanych przez jego
spotke zalezng, przy czym jesli nie wyrazisz na to zgody,
utracisz posiadany rabat. Jak si¢ zachowasz?

1. Wyrazam zgode na dalsze wykorzystanie tych da-
nych.

2. Rezygnuje z dotychczasowego rabatu (okreslo-
nego dang kwotq dla poszczegdlnego badania:
20/40/60 zt) w zamian za niewykorzystywanie
powierzonych uprzednio danych.

Sytuacja B jest przyktadem, w ktérym responden-
tom proponuje sie zakup prywatnos$ci (zastrzezenie
prywatnosci) ich bliskich za okre§long kwote. Respon-
dent moze sie zgodzi¢ (wéwczas de facto odkupuje
dobro, ktérym sg dane osobowe bliskich 0séb trzecich
za dang kwote) lub odrzuci¢ propozycje zakupu (czyli
zrezygnowac z opcji zastrzezenia) i nie zawrze¢ na
tych warunkach transakgji. Pytamy wiec, czy badani
sg w stanie zaakceptowac podana cene, by odkupié¢
prywatnosc¢ bliskich, czy tez danych nie odkupia.

W kazdym z okreslonych putapéw finansowych kry-
terium réznicujgcym byl wprowadzony bodziec ure-
alniajacy, ktérego zastosowanie umozliwito przejécie
z badania ankietowego (deklaratywnego) w kierunku
quasi-eksperymentu. Osoby biorgce w nim udziat
zostaly bardzo precyzyjnie poinformowane, ze wsrod
uczestnikéw badania w kazdej z grup zostang rozlo-
sowane nagrody w kwocie wyj$ciowej 100 zi, ktora
moze ulec zwiekszeniu lub zmniejszeniu w zaleznoSci
od odpowiedzi na poszczegblne pytania ankietowe.
Miato to ten skutek, ze na przyktad zaznaczajac
odpowiedz ,zrezygnuje z dotychczasowego rabatu”,
badany liczyt sie z obnizeniem lub podwyzszeniem
swojej wygranej (wyjSciowe 100 zt) o kwote zwigzang
z rabatem, z ktérego rezygnowat, czyli np. dla kwoty
60 zt w sytuacji A respondenci wybierajacy opcje 1
mogli wygra¢ 100 zt, natomiast opcje 2 juz 160 zt,
natomiast w sytuacji B, decydujac sie na opcje 1,
mozna bylo wygrac 100 zi, zas na opcje 2 tylko 40 zt
(100 minus 60 ztotych).

Rezultaty

W tabeli 1 zestawiono uzyskane rezultaty dla trzech
badanych kwot, konfrontujac wyniki badania deklara-
tywnego z quasi-eksperymentem (po wprowadzeniu
bodzca urealniajacego). W ostatniej kolumnie wska-
zano wzgledng réznice w pomiarach prowadzonych
z wykorzystaniem obu opisanych metod.

Dane wyraznie wskazujg na r6znice w przejawianej
sktonnosci do ochrony danych w zaleznosci od tego,
czy analizowano deklaracje, czy zastosowano bada-
nie quasi-eksperymentalne. Niezaleznie od kwoty
oraz kierunku transakgcji (czyli tego, czy wyceniano
sprzedaz, czy odkupienie danych), badanie deklara-
tywne przyniosto wyzszy odsetek zainteresowanych
nieujawnianiem danych (ochrong prywatnosci).
Wprowadzenie rzeczywistego bodzca finansowego
wplyneto z kolei na zmniejszenie sie tego odsetka,
w trzech przypadkach byt to wynik istotny statystycz-
nie (p<0,05). Nieodnotowanie wyraznej istotnosci
statystycznej w wiekszej liczbie przypadkéw (sytuagji
decyzyjnych) moze wynika¢ z relatywnie matych li-
czebnos$ci w poszczegdblnych probach. Nalezy pamie-
ta¢, ze aby méc przekonujgco mowié o wystepowaniu
réznic w populacjach generalnych, wzgledna réznica
miedzy frakcjami musi by¢ przy mato liczebnych
prébach duzo wieksza anizeli w przypadku badania
opartego na probach duzych. Jednak mimo tych za-
strzezen mozna stwierdzi¢, ze w sytuacji zblizonej do
rzeczywistej (uzyskanej wskutek wprowadzenia bodz-
ca urealniajgcego w quasi-eksperymencie) odsetek
0s6b zainteresowanych zar6wno odmowa sprzedazy
danych (1-WTA), jak réwniez odkupieniem danych
(WTP) jest nizszy, niz wynikaloby to z badan opartych
na deklaracjach (ankietach), i uzna¢ stawiang hipoteze
za udowodniong. Jednoczesnie jako jedng z rekomen-
dacji do tego typu badan w przysztosci mozna uznac
zwiekszenie liczebnosci poszczeg6lnych prob, nawet
kosztem ograniczenia liczby analizowanych sytuagji
decyzyjnych w jednej turze badan.

Tabela 1. Odsetek osob decydujgcych si¢ na ochrong danych osohowych w badaniv deklaratywnym oraz w quasi-ekspery-

mencie
B bOdi.c a Z pedees Wzgledna réznica
(deklaracja) (quasi-eksperyment)
Dla 20 zt
1-WTA 94,44% (17/18) 48,00% (12/25) p=0,0007 49,18%
WTP 61,11% (11/18) 38,10 (8/21) p=0,0759 37,66%
Dla 40 zt
1-WTA 55,56% (10/18) 35,71% (10/28) p=0,0925 35,71%
WTP 69,57% (16/23) 36,36% (8/22) p=0,0128 47,73%
Dla 60 zt
1-WTA 61,11%(11/18) 37,14% (13/35) p=0,0484 39,22%
WTP 35,29% (6/17) 26,83% (11/41) p=0,2597 23,98%

Zrodlo: opracowanie wlasne.
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Whioski

Prowadzone obserwacje wykazaty, ze badania
oparte na quasi-eksperymencie przynoszg nieco inne
rezultaty niz badania ankietowe. Nowatorskim po-
dejsciem, ktore przy tej okazji wykorzystano, jest to,
ze sprowadzajac analizy do pomiaréw struktury od-
powiedzi (deklaracji respondentéw i wynikéw quasi-
eksperymentéw), postugiwano sie przy formutowaniu
wnioskow wyltgcznie odsetkami oséb deklarujgcych
dang opcje. Uniknieto w ten spos6b niewygodnych
i trudnych metodycznie pomiaréw $cistych wartosci
WTA i WTP. We wskazanych przyktadach, po wpro-
wadzeniu realnych bodzcéw finansowych, nastapito
wyrazne zmniejszenie odsetka oséb zainteresowa-
nych ochrong danych osobowych (czyli zwiekszenie
odsetka tych, ktérzy sa zainteresowani odptatnym
ujawnieniem danych). W tym kontekscie naturalng
przyczyna takiego stanu rzeczy musi by¢ che¢ uzyska-
nia wymiernych korzysci finansowych, niedostepnych
na poziomie badania deklaratywnego.

Warto jednak zwréci¢ uwage na fakt, ze uzyskane
warto$ci w badaniu eksperymentalnym w pewnej
mierze korespondujg z wynikami badan ankietowych.
Ot6z mozna zauwazy¢, ze wzgledna réznica miedzy
odsetkiem os6b zainteresowanych ochrong danych
osobowych uzyskanym w badaniu deklaratywnym oraz
quasi-eksperymentalnym wahata sie w przedziale od
24 proc. do 49 proc. (Srednio 39 proc., z odchyleniem
standardowym 9 procent). Pozwala to ostroznie
przypuszczad, ze jezeli respondenci sg przekonani
do swoich wyboréw, to bardzo czesto w sytuacji
rzeczywistej zachowujg sie tak, jak deklarowali,
i jednoczesnie w kazdej z grup wystepuje wzgled-
nie staly udziat tych, ktorzy postepuja niezgodnie
z deklaracjg. Takie powsciggliwe zalozenie pozwala
na to, aby uzna¢ w wielu przypadkach badania de-
klaratywne za wystarczajgcg metode poznawania
decyzji respondentéw, szczeg6lnie w sytuacjach,
w ktorych przeprowadzenie eksperymentéw wymaga
znacznych naktadéw czasu lub wigze sie bezposrednio
z wyzszymi kosztami finansowymi. Nalezy doda¢, ze
utomnosci badan deklaratywnych w zakresie tego,
jak dobrze (trafnie) odzwierciedlajg rzeczywiste
zjawisko, rekompensowane sg przez tatwos¢ doboru
duzej préby, co przy wspomnianym zatozeniu statego
odsetka postepujacych w rzeczywistos$ci niezgodnie
z deklaracjg moze utatwia¢ poréwnania miedzygru-
powe. Nalezy jednakze pamietac o tym, aby w takim
przypadku poréwnywacé raczej wartosci wzgledne
(np. odsetek os6b sktonnych do czego$), nie zas
deklarowane wartos$ci absolutne (np. deklarowane
kwoty pieniezne).

Nalezy mie¢ swiadomo$¢, ze niniejszym spostrze-
Zeniom powinny towarzyszy¢ pewne (wazne) zastrze-
Zenia. Mianowicie nie udato sie w czesci przypadkéw
wykazaé réznic statystycznie istotnych, to znaczy ta-
kich, ktére z matym ryzykiem niepowodzenia mogtyby
stanowi¢ punkt wyj$cia do analiz sytuacji typowych
dla catej populagji. Ponadto, jak przy wiekszosci badan
ankietowych i eksperymentow, wystepujg wyrazne

ograniczenia w zakresie wtasciwego doboru préby, jej
struktury wewnetrznej i liczebno$ci. Niemniej udato
sie w pewnej mierze wykaza¢, dlaczego popularne
w naukach spotecznych badania deklaratywne, mimo
Ze nie zawsze sg najlepszym, to znaczy najdoktadniej-
szym i najtrafniej odzwierciedlajgcym rzeczywisto$¢
sposobem pomiaru, pozostang najprawdopodobniej
metodg optymalng z punktu widzenia relacji pomiedzy
naktadami a efektem.

Bizon W., Poszewiecki A., The willingness to trade pri-
vacy in the context of WTA and WTP, ,International Journal
of Trade, Economics and Finance” 2016, Vol. 7, No. 4.
s. 121-124, http://dx.doi.org/10.18178/|JTEE.

Bjornstad D J., KahnJ.R. (eds.), The Contingent Valuation
of Environmental Resources, Edward Elgar, 1996.

Brookshire D.S., Coursey D.L., Measuring the value of
a public good: an empirical comparison of elicitation proce-
dures, ,,American Economic Review” 1987, Vol. 77, No. 4,
554-566.

Calo R., Privacy and Markets: A Love Story, ,Notre
Dame Law Review” 2015, Vol. 91, No. 2, http:/dx.doi.
org/10.2139/ssrn.2640607.

Calzolari G., Pavan A., On the optimality of privacy in
sequential contracting, ,,Journal of Economic Theory” 2006,
Vol. 130, No. 1, s. 168-204, http:/dx.doi.org/10.1016/
jjet.2005.04.007.

Coursey D.L., Hovis J.L., Schulze W.D., The disparity
between willingness to accept and willingness to pay measures
of value, ,,Quarterly Journal of Economics” 1987, Vol. 102,
No. 3, s. 679-690, http://dx.doi.org/10.2307/1884223.

Cummings R., Harrison G., Rustrom E., Homegrown
values and hypothetical surveys: is the dichotomous choice
approach incentive compatible?, ,American Economic
Review” 1995, Vol. 85, No. 1, s. 260-266.

Handel danymi osobowymi. lle kosztuje Twoje nazwisko,
2013, http:/finanse.wp.pl/kat,1037883,title,Handel-da-
nymi-osobowymi-lle-kosztuje-twoje-nazwisko,wid, 158
95792,wiadomosc.html?ticaid=1170c9.

Hanemann W.M., Valuing the environment through con-
tingent valuation, ,,Journal of Economic Perspective” 1994,
Vol. 8, No. 4, s. 19-43.

Hausman J.A. (ed.), Contingent Valuation: A Critical
Assessment, North Holland, Amsterdam 1993.

Johannesson M., Liljas B., Johansson P., An experimen-
tal comparison of dichotomous choice contingent valuation
questions and real purchase decisions, ,,Applied Economics”
1998, Vol. 30, No. 5, s. 643-647, http:/dx.doi.org/10.10
80/000368498325633.

Kulawczuk P., Poszewiecki A., Bizon W. (eds.), Behavio-
ral Finance of Entrepreneurship. How Can Framing Influence
Financial Decisions of Entrepreneurs?, University of Gdansk,
Gdansk 2011.

Lenard T.M., Rubin PH., In defense of data: Information
and the costs of privacy, Technology Policy Institute, 2009.

Loomis J., Brown T., Lucero B., Peterson G., Improving
validity experiments of contingent valuation methods: results
of efforts to reduce the disparity of hypothetical and actual
willingness to pay, ,Land Economics” 1996, Vol. 72, No. 4,
s. 450-461.

Loomis J., Brown T., Lucero B., Peterson G., Evalua-
ting the validity of the dichotomous choice question format
in contingent valuation, ,Environmental and Resource

grudzien 2016 19



g HLLICTERA
NOWECENNEG
-~ BT

Economics” 1997, Vol. 10, No. 2, s. 109-123, http:/dx.doi.
org/10.1023/A:1026403916622.

MacMillan D.C., Actual and hypothetical willingness to pay
for environmental outputs: why are they different?, A report
to SEERAD, Univeristy of Aberdeen, 2004.

McClelland G.H., Schulze W.D., Coursey D.L., Insurance
for low-probability hazards: a bimodal response to unlikely
events, ,,Journal of Risk and Uncertainty” 1993, Vol. 7,
No. 1, s. 95-116.

Mitchell R.C., Carson R.T., Using Surveys to Value Public
Goods: The Contingent Valuation Method, Resource for the
Future, Washington DC 1989.

Neill H., Cummings R., Ganderton P., Harrison G.,
McGuckin T., Hypothetical surveys and real economic commit-
ments, ,Land Economics” 1994, Vol. 70, No. 2, s. 145-154,
http://dx.doi.org/10.2307/3146318.

Paradiso M., Trisorio A., The effect of knowledge on the
disparity between hypothetical and real willingness to pay,
»Applied Economics” 2001, Vol. 33, No. 11, s. 1359-1364,
http:/dx.doi.org/10.1080/00036840152478039.

Seip K., Strand ]., Willingness to Pay for Environmental
Goods in Norway: A Contingent Valuation Study with Real
Payment, ,Environmental and Resource Economics”

1992, Vol. 2, No. 1, 5. 91-106, http://dx.doi.org/10.1007/
BF00324691.

Shaughnessy ].J., Zechmeister E.B., Zechmeister J.S.,
Metody badawcze w psychologii, Gdanskie Wydawnictwo
Psychologiczne, Gdansk 2007.

Shy 0., Stenbacka R., Customer Privacy and Competition,
»Journal of Economics & Management Strategy” 2015,
Vol. 25, No. 3, s. 539-562, http://dx.doi.org/10.1111/
jems.12157.

Small Data: Do people lie in surveys?, BBC News Maga-
zine, 2014, http://www.bbc.com/news/blogs-magazine-
monitor-29206289.

Spiekermann S., Acquisti A., Bohme R., Hui K.L., The
challenges of personal data markets and privacy, ,.Electronic
Markets” 2015, Vol. 25, No. 2, s. 161-167, http:/10.1007/
$12525-015-0191-0.

R. Thaler, Toward A Positive Theory Of Consumer Choice,
»Journal of Economic Behavior & Organization” 1980,
Vol. 1, No. 1, s. 39-60, http://dx.doi.org/10.1016/0167-
2681(80)90051-7.

Varian H.R., Economic Aspects of Personal Privacy,
Technical report, University of California, Berkeley
1996.

Survey vs. experimental method in the context of WTA and WTP. The role of realigning
incentive in the process of personal data valuation

Social research is based in its dominant part on polls and surveys in which respondents declare how they would react in
a particular situation in the future. It is not anything uncommon that when confronting the data previously gathered during the
surveys with the actual situation visible and definite differences occur. They may be partly due to the false declarations, partly
because of an unexpected change of behaviour just in the moment of taking a decision.

One of the current problems in knowledge and information based economy is an issue of privacy protection. The value of private
personal data is difficult to be priced objectively and unambiguously. In this context, an approach based on WTA (willingness to
accept) and WTP (willingness to pay) seem to be most appropriate. It is commonly used when the values of non-standard and
unique goods are trying to be estimated.

In research described in the article a WTA/WTP concept was used to measure the value of personal data. The main purpose
was to identify the differences between results obtained from the survey and from the use of a quasi-experimental method. For
that purpose, several quasi-experiments with a real financial incentive (20, 40, 60 PLN; $5, $10, $15) have been introduced.
The propensity to sell (or to buy back) the personal data was a subject of examination. Using analysis of proportions (testing
differences in two proportions) and comparing the results from the surveys and the quasi-experiments, a set of detailed results
was obtained. The comparison revealed visible discrepancies (in some situations statistically significant) between what was de-
clared in the survey and what was shown in the experiment. At the same time, it has been indirectly shown (to some extent) that
although surveys are not always the most accurate and reliable way to measure, they still might remain the optimal method of
collecting research data due to their good cost-effectiveness ratio.
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