(ktérym byly w rzeczywistodci tabletki placebo), jesli zo-
stal on zakupiony (w tym przypadku przez prowadzacych
badanie) za pelna cene (2,50 USD), a nie z duza znizkg
(za 0,10 USD).

A co maja do tego kapucynki? Dobrze si¢ domy$lasz — gru-
pa naukowcéw postanowila zbada¢, czy nasi naczelni kuzyni
réwniez s3 podatni na taki efekt cenowy. Najpierw pozwo-
lono matpom wyprébowaé oferowane towary, ktérymi byly
pomaranczowe i niebieskie kawatki lodu o r6znych smakach.
Osobniki wykazujace silng preferencje dla ktéregos ze smako-
lykéw zostaly z badania usunigte. Nastepnie nauczono malpy,
ze pomaranczowe kawalki sg ,tanie”, a niebieskie ,drogie”
(albo odwrotnie w przypadku polowy kapucynek biorgcych
udzial w do$wiadczeniu). Za kazdym razem, kiedy matpka
dawata badaczowi zeton, dostawata w zamian albo trzy tanie
kawatki, albo jeden drogi, a o wyborze decydowal prowadza-
cy. Na koniec dano im wolny dostep do bufetu z brytkami
lodu. Gdyby kapucynki zaczely wigza¢ cene z jako$cia, opcha-
lyby sie drogim lodem i pogardliwie odtracily tanie zarcie.
Tak wlasnie robig ludzie postawieni w podobnej sytuacji,
cho¢ zwykle chodzi raczej o wino niz o kawatki lodu.

Jednak kapucynki nie wykazywaly nawet $§ladéow pre-
ferencji dla drozszego produktu. Z czymkolwiek by ekspe-
rymentatorzy nie préobowali, czy byly to ksztalty galaretek,
czy identyczne ziarna z réznym oznaczeniem, czy sztucznie
przediuzony czas oczekiwania na niektére smakotyki, matpy
uparcie odmawialy preferowania drozszych towardéw. I nie
chodzi po prostu o to, ze nie udalo si¢ nauczy¢ ich o od-
miennych cenach. Kiedy zamiast korzystania z darmowego
bufetu kapucynki musialy ptaci¢ za swoje kaski, znakomita
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wiekszo$¢ z nich wybierata tansza opcje, zeby maksymalnie
wykorzysta¢ ograniczony budzet. Malpy te nie maja proble-
mu z nauczeniem si¢, ze co$ jest tansze od czego$ innego. Po
prostu nie uwazaja, ze drozszy produkt jest w jakikolwiek
sposob lepszy.

Mozesz powiedzie¢: ,No i $wietnie, ale jaki byl sens pro-
wadzenia tych badan na kapucynkach? Czy badacze po prostu
zrobili sobie ubaw?”. Nic z tych rzeczy. Naukowcy dziatali
wedlug metodyki psychologii porownawczej. Kiedy probujemy
zrozumie(, dlaczego u ludzi wystepuje okreslone zjawisko (jak
na przykiad wiazanie ceny z jako$cig, ktére ma mato sensu),
przydatng metoda jest poréwnanie ludzi z gatunkiem podob-
nym pod istotnymi wzgledami. W tym przypadku kapucynki
spelniaja ten warunek, poniewaz potrafig si¢ nauczy¢, czym
jest cena, i poréwnywac rézne ceny przy decyzjach dotycza-
cych kupna. Jesli pomimo tych podobienstw drugi gatunek nie
wykazuje podobnych tendencji, mozemy wysnu¢ wniosek, ze
przyczyna danego zjawiska wsrdd ludzi jest prawdopodobnie
czym$ dla nas unikalnym.

W tym przypadku najbardziej prawdopodobnym wyjas-
nieniem tego zjawiska jest do§wiadczenie w chodzeniu do
sklepow. My, ludzie, nauczyli$my sie, ze — w wyniku dziata-
nia praw popytu i podazy — jezeli komus udaje sie dyktowac
wiekszg cene za dany produkt, to po prostu musi to by¢ lep-
szy produkt niz to, co oferuje taniej konkurencja, nawet jesli
trudno nam znalez¢ jakakolwiek réznice. Pomy$lmy chociazby
o firmie Apple, ktéra odniosta najwiekszy sukces na $wiecie
mimo tego, a moze wladnie dzigki temu, ze ceny ich produk-
téw sa wysokie. Stworzywszy w sobie oczekiwanie, ze wyso-
ka cena wiaze si¢ z wysoka jako$cia, nie potrafimy przesta¢



przywolywac go w sytuacjach, w ktérych wiemy, ze nie ma to
znaczenia (tak jak w przypadku naukowca kupujacego napdj
energetyczny z uczelniang znizka).

Zatem je$li masz ograniczony budzet, ale trudno ci sie
oprzeé najwiekszym markom przy zakupie porannego cappuc-
cino, mozliwe, ze po kawe nalezatoby wysta¢... kapucynke.
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Il Okiem trzmiela

W naszej bitwie gatunkéw, w potyczce malp z ludZmi, mamy
1:0 dla matp. Ale to zaden wstyd. W kornicu w kategoriach ewo-
lucyjnych kapucynkom jest do nas catkiem blisko. Zobaczmy
zatem, ile masz wspolnego z jednym z naszych najpokorniej-
szych, znacznie bardziej odlegtych krewniakéw — ze skromnym
trzmielem. Ponizej mamy sze$¢ par rysunkéw. Twoje zada-
nie jest proste: opierajac si¢ na swoim pierwszym, odrucho-
wym wrazeniu, z kazdej pary wybierz obrazek, ktéry bardziej
ci si¢ podoba.
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ODPOWIEDZ

Podczas przechodzenia od jednej pary do nastepnej zapew-
ne zaczelo do ciebie dociera¢, ze w tescie chodzi o symetrie.
Ludzie generalnie wykazujg nieznaczng, ale sp6jna preferen-
c¢je dla figur symetrycznych. Preferencja ta dotyczy zaréwno
obiektow rzeczywistych (na przyktad jak w trzech parach po
lewej stronie), jak i wyobrazonych obiektéw abstrakcyjnych
(trzy pary po prawej).

Ale skad to sie wzieto? Czy ,,nauczyli$my si¢” preferowac
obiekty symetryczne, czy urodzili$my sie juz z tg wbudowang
preferencja? W zasadzie mogliby$my sie tego dowiedzie¢,
wychowujac grupe dzieci tak, zeby nigdy nie widzialy nicze-
go symetrycznego, i sprawdzajac, czy tez wykazg preferencje
dla symetrii. W praktyce byloby to oczywiscie niemozliwe.
Nawet gdyby takie doswiadczenie w jaki$ sposéb zyskalo zgo-
de uczelnianej komisji etyki (co by sie nie zdarzylo, bo trzeba
by wychowywa¢ dzieci bez mozliwoéci ujrzenia ludzkiej twa-
rzy), te biedne dzieciaki bylyby tak niezwykte, zaréwno pod
wzgledem rozwoju psychicznego, jak i rozwoju widzenia,
ze nie moglyby nas prawie niczego nauczy¢ o poczatkach
preferowania symetrii w czasie typowego rozwoju.

Kiedy badanie na ludziach jest niemozliwe, badanie
zwierzat to zwykle najlepsza z dostepnych opcji. Nie jest ani
szczegoblnie trudne, ani nadzwyczajnie okrutne wyhodowanie,
na przykiad, miodych trzmieli bez kontaktu z czymkolwiek
symetrycznym az do momentu osiggniecia przez nie goto-
wosci do zerowania. Kiedy juz bedg w tym wieku, wystarczy
zaoferowa¢ im wyboér miedzy symetrycznymi i asymetrycz-
nymi kwiatami (czy raczej wzorcami generowanymi przez



