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Ekonomia behawioralna jest szybko rozwijaj cym si  nurtem wspó czesnej ekonomii, powi -
zanym z badaniami empirycznymi i eksperymentalnymi. Wyró niaj c  si  cech  ekonomii 
behawioralnej jest jej interdyscyplinarno . Obserwacja podmiotów wymaga bada  psycho-
logicznych i socjologicznych, a budowanie teorii behawioralnych integracji – wiedzy p yn cej 
z nauk spo ecznych. Wymaga to od ekonomistów nie tylko poszerzenia obszaru zainteresowa , 
lecz tak e zerwania z za o eniem racjonalno ci podmiotów. Ekonomia behawioralna ozna-
cza wi c wyj cie poza w skie granice narzucone przez koncepcj  homo oeconomicus. Celem 
artyku u jest przybli enie dokona  ekonomii behawioralnej. Zagadnienia przedstawione 
w opracowaniu nie opisuj  ca ego jej spektrum, a jedynie wybrane elementy. W pierwszej cz -
ci tekstu skupiono si  na zwi zkach ekonomii z psychologi  oraz genezie, poj ciu i cechach 

ekonomii behawioralnej. W dalszej cz ci artyku u mówiono najwa niejsze zarzuty wobec 
podej cia behawioralnego w ekonomii, a tak e przedstawiono behawioryzm w innych nurtach 
ekonomii. Wa niejsze wnioski ko cz  niniejsze opracowanie.
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Behavioural Economics as a New Trend in Economics – An Overview

Behavioural economics is a fast developing field in modern economics and is associated with 
empirical and experimental studies. A distinct characteristic of behavioural economics is its 
multidisciplinary nature. The observation of subjects requires psychological and sociological 
research, and, in order to define behavioural theories, it is necessary to integrate the knowledge 
developed within social sciences. Hence, economists must not only extend their area of 
interest, but also abandon the assumption about rational individuals. Behavioural economics 
thus goes beyond the narrow limits imposed by the homo economicus concept. This article 
aims to present the achievements of behavioural economics. The issues presented in this study 
do not describe the whole range of behavioural economics, but only refer to selected elements. 
The first part focuses on the relationship between economics and psychology, and the origins, 
concept and characteristics of behavioural economics. Further, the most important objections 
against the behavioural approach to economics are discussed, together with behaviourism in 
other trends in economics. Finally, major conclusions end this study.
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1. Wprowadzenie

Ekonomia behawioralna jest jednym 
z najintensywniej rozwijaj cych si  kierun-
ków we wspó czesnej ekonomii, i najsilniej 
powi zanym z badaniami empirycznymi 
i eksperymentami. Wspó czesna ekonomia 
od czasów Adama Smitha oparta jest na 
koncepcji racjonalnych wyborów dokony-
wanych przez podmioty gospodaruj ce, 
które d  do maksymalizacji korzy ci 
ekonomicznych. Za o enie o racjonalno ci 
konsumenta oznacza post powanie pole-
gaj ce na dokonywaniu wyborów zgodnie 
z uporz dkowanym zbiorem preferencji, 
co do których przyjmuje si , e s  zupe -
nie tranzytywne (przeno ne) i nast puj  
w warunkach doskona ego poinformo-
wania oraz zerowych kosztów informacji. 
Za o enie homo oeconomicus jest typowym 
elementem nie tylko klasycznych teorii 
ekonomicznych, ale i tych wywodz cych si  
z nurtu neoklasycznego. Nale y wszak e 
pami ta , e u yteczno  tego modelu, 
jakkolwiek upraszczaj ca struktur  dzia a  
ludzkich, polega na mo liwo ci stosowa-
nia racjonalno ci wyja nie  i przewidywa  
jednostek funkcjonuj cych w sferze ycia 
gospodarczego, poprzez formu owanie 
teoretycznych uogólnie  oraz atwo  kon-
struowania modeli z racjonalnymi i pozba-
wionymi uczu  podmiotami, góruje nad 
budowaniem trudniejszych modeli z quasi-
racjonalnymi podmiotami (Thaler, 2000, 
s. 120). Ewolucja i post p, jakie w ostatnich 
czterech dekadach dokona y si  w naukach 
ekonomicznych, daj  teoretyczne podstawy 
do zmiany paradygmatu homo oeconomi-
cus. Odchodzi si  bowiem od klasycznego 
aksjomatu cz owieka racjonalnego na 
rzecz cz owieka emocjonalnego. Zdaniem 
K. Dopfera (2004, s. 177–178) dynamiczny 
rozwój nauk neurologicznych, kognityw-
nych i behawioralnych przyczyni  si  do 
wy onienia homo sapiens oeconomicus jako 
alternatywy dla klasycznego homo oecono-
micus. Mo na zatem powiedzie , e wspó -

czesny cz owiek gospodaruj cy, z jednej 
strony mo e wykorzystywa  najnowsze osi -
gni cia nauki, w tym precyzj  nauk cis ych, 
sztuczn  inteligencj  oraz matematyczn  
optymalizacj  danych przy podejmowaniu 
decyzji, z drugiej za  – pozostaj c cz owie-
kiem, nie mo e wyzby  si  swojej emocjo-
nalno ci i tzw. czynnika ludzkiego w decy-
zjach ekonomicznych, który nie podlega 
ju  takiej prostej kwantyfikacji. Jak s usz-
nie twierdz  R. Nelson i S. Winter (2002, 
s. 41), ekonomia behawioralna próbuje 
wyj  poza w skie granice narzucone przez 
koncepcj  homo oeconomicus, aby zasypa  
przepa , która odseparowa a ekonomi  
od pokrewnych nauk spo ecznych. Podob-
nego zdania s  C.F. Camerer, G. Loewen-
stein i M. Rabin (2001), którzy uwa aj , 
e ekonomia behawioralna jest w a nie 

t  dyscyplin , która zajmuje si  redukcj  
racjonalno ci ekonomicznych tkwi cych 
w ewolucyjnej naturze cz owieka. Nato-
miast wed ug N. Wilkinsona (2008, s. 29) 
ekonomia behawioralna jest nauk  posze-
rzaj c  standardow  teori  ekonomii przez 
zapewnienie jej bardziej realistycznych pod-
staw psychologicznych. Z kolei J.F. Tomer 
twierdzi, e z uwagi na to, e wielu eko-
nomistów behawioralnych jest niezwykle 
zmotywowanych do dalszego rozwijania 
swojej dyscypliny, bardzo prawdopodobne 
jest, i  podej cie to niebawem mo e zako -
czy  dominacj  g ównego nurtu ekonomii 
w jego obecnej formie (Tomer 2007, s. 468).

Celem artyku u jest przybli enie doko-
na  ekonomii behawioralnej. Zagadneinia 
przedstawione w opracowaniu nie opisuj  
ca ego jej spektrum, a jedynie wybrane ele-
menty. W pierwszej cz ci tekstu skupiono 
si  na zwi zkach ekonomii z psychologi  
oraz genezie, poj ciu i cechach ekonomii 
behawioralnej. W dalszej cz ci artyku u 
omówiono najwa niejsze zarzuty kierowane 
wobec podej cia behawioralnego w ekono-
mii, a tak e przedstawiono behawioryzm 
w innych nurtach ekonomii. Wa niejsze 
wnioski ko cz  niniejsze opracowanie.
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2. Zwi zki ekonomii z psychologi
– rys historyczny

Zwi zki ekonomii i psychologii si gaj  
staro ytno ci i s  widoczne w dzie ach Kse-
nofonta czy Arystotelesa. A. Smith w swoim 
dziele The Theory of Moral Sentiments opi-
sywa  psychologiczne pryncypia indywidu-
alnych zachowa . Twierdzi , e wp yw na 
podejmowanie decyzji przez jednostki maj  
emocje, aprobaty, dezaprobaty, uczciwo  
i awersja do strat (Polowczyk 2009, s. 3). 
Mo na zatem powiedzie , e dzi ki A. Smi-
thowi ekonomi ci, którzy wcze niej kon-
centrowali si  g ównie na w asno ci dóbr 
i ich wymianie, zwrócili uwag  na wp yw, 
jaki w asny interes wywiera na zachowanie 
cz owieka. Podobnie J. Bentham w swoim 
dziele An Introduction to the Principles of 
Morals and Legislation postulowa , aby 
dokonywa  nie tylko pomiaru u yteczno ci 
z konsumpcji, ale tak e uczucia szcz cia 
odczuwanego przez cz owieka. Natomiast 
W.S. Jevons i F.Y Edgeworth w czyli do 
rozwa a  ekonomicznych odkrycia nie-
mieckich psychologów. Z kolei J.M. Clark 
(1918, s. 4) wielokrotnie zwraca  uwag  na 
to, e ekonomi ci powinni bra  pod uwag  
natur  ludzk  i opiera  si  na pracach psy-
chologów. Twierdzi  bowiem, e obliczenia 
mog  jedynie powiedzie  cz owiekowi, 
co mo e straci , post puj c w okre lony 
sposób, natomiast nie mog  mu podpowie-
dzie , czy chce tego wystarczaj co mocno, 
aby zaakceptowa  te straty.

Odwrót od psychologii w ekonomii 
nast pi  wraz z akceptacj  pogl du w o-
skiego ekonomisty V. Pareto, który twier-
dzi , e nauki przyrodnicze zawdzi czaj  
swój sukces porzuceniu prób wyja nie-
nia „istoty rzeczy” i skoncentrowaniu si  
wy cznie na wyja nieniu „wtórnych zasad”. 
Z tych te  wzgl dów, zdaniem V. Pareto, 
ekonomia powinna oderwa  si  od psy-
chologii, poniewa  teorie ekonomiczne 
powinny by  dowodzone wy cznie na pod-
stawie dobrze ustalonych empirycznych 
faktów dotycz cych ludzkich wyborów, bez 
u ycia poj  takich jak u yteczno , wra e-
nia czy przyjemno . Przyk adem zastoso-
wania tej normy u V. Pareto by o zaniecha-
nie stara  nad znalezieniem obiektywnego 
miernika u yteczno ci i uto samianie 
subiektywnych preferencji z obserwowanym 
aktem wyboru. Nast pnie w latach 30. i 40. 
XX w. proces eliminowania psychologii 
z ekonomii by  kontynuowany m.in. przez 

J.R. Hicksa, R. Allena i P.A. Samuelsona. 
Ekonomi ci ci stworzyli teorie konsumpcji 
wy cznie na podstawie aksjomatów doty-
cz cych obserwowalnych wyborów jedno-
stek.

W ostatnich latach, po wielu dziesi -
cioleciach oddalenia od siebie, ekonomia 
i psychologia ponownie zbli y y si , poka-
zuj c dobitnie, e si gni cie do wiedzy psy-
chologicznej umo liwia znacznie dok ad-
niejsze zrozumienie i wyja nienie decyzji 
ekonomicznych. O ile ekonomia proponuje 
formalne, normatywne modele zachowa-
nia, które wyznaczaj  zasady racjonalnego 
dokonywania wyborów, o tyle psychologia 
przygl da si  temu, jak w rzeczywisto ci 
ludzie podejmuj  decyzje finansowe i swoje 
obserwacje konfrontuje z teoriami ekono-
micznymi. W niektórych przypadkach taka 
konfrontacja ujawnia, e zachowanie ludzi 
na rynku nie jest spójne z za o eniami 
modelu normatywnego. Wynika to oczywi-
cie z odmiennego konstruowania teore-

tycznych modeli. W psychologii dominuje 
podej cie badawcze oparte na wniosko-
waniu indukcyjnym, natomiast metodo-
logia ekonomii bazuje na wnioskowaniu 
dedukcyjnym. Pokazuje to dobitnie ró -
nic  mi dzy ekonomi  a psychologi . O ile 
w ekonomii dominuj  teorie normatywne 
okre laj ce zasady racjonalnego post po-
wania, o tyle psychologia operuje teoriami 
opisowymi, tworzonymi na podstawie empi-
rycznych testów i opisuj cymi rzeczywisto  
tak , jaka naprawd  jest (Brzezi ski, Gory-
nia i Hockuba 2008, s. 216).

W latach 30. XX w. J.M. Keynes, za  
na prze omie lat 70. i 80. XX w. L. Garai, 
stworzyli teori  podejmowania decyzji pod 
wp ywem przypadkowych wydarze  i nawy-
ków konsumenckich. Z kolei w 1957 r. 
H.A. Simon w koncepcji ograniczonej 
racjonalno ci (bounded rationality), za 
pomoc  bada  psychologicznych, wyja ni  
ró nice w podejmowaniu decyzji w podob-
nych sytuacjach. Jako pierwszy zapropo-
nowa  termin „ograniczona racjonalno ”, 
co mia o uczyni  koncepcj  rozwi zywania 
problemów ekonomicznych przez cz o-
wieka bardziej realistyczn  (Simon 1955, 
s. 99). W koncepcji tej H.A. Simon uwy-
pukli  uj cie subiektywne i intersubiek-
tywne racjonalno ci, dodaj c przy tym, e 
przebieg procesów decyzyjnych nadaje jej 
charakter proceduralny, warunki za  posia-
danej wiedzy i niepewno  czyni  j  tak e 
ograniczon  (Simon 1976, s. 147). Nale y 
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w tym miejscu zaznaczy , e teoria ogra-
niczonej racjonalno ci wskazuje na dwa 
istotne aspekty: po pierwsze, nie wszyscy 
konsumenci s  zainteresowani osi ganiem 
optymalnych rezultatów, poniewa  posia-
daj  ograniczone poznawcze zdolno ci 
umo liwiaj ce im rozwa enie wszystkich 
racjonalnych mo liwo ci. Po drugie, kon-
sumenci przy podejmowaniu decyzji kon-
sumpcyjnych kieruj  si  konieczno ci  
zaspokajania potrzeb, a tak e uwzgl dniaj  
spo eczne uwarunkowania. Oznacza to, e 
zgodnie z koncepcj  racjonalno ci proce-
duralnej jest istotny nie tyle rezultat gospo-
darowania, ile samo post powanie wed ug 
okre lonych regu , b d ce podstaw  oceny 
racjonalno ci gospodarowania dochodami 
(Zalega 2012, s. 81).

Dla wielu autorów, takich jak N. Wil-
kinson, C. Jolls, C.R. Sunstein, R. Thaler 
czy R.J. Shiller, podstawowym elementem 
ekonomii behawioralnej jest ograniczona 
racjonalno  podmiotów gospodaruj cych 
na rynku.

Koncepcja ograniczonej racjonalno ci 
H.A. Simona zosta a nast pnie pog biona 
w pracach m.in. R. Cyerta i J. Marcha 
(1963), twórców behawioralnej teorii firmy, 
D. Kahnemana i A. Tversky’ego (1979), 
twórców teorii perspektywy, i uwa anych 
za najwybitniejszych przedstawicieli ekono-
mii eksperymentalnej i ekonomii behawio-
ralnej, G.A. Akerlofa (1984) – prekursora 
bada  nad asymetri  informacji, a tak e 
neoinstytucjonalistów – D.C. Northa 
i O.E. Williamsona (1985) – twórcy hipo-
tezy o niepewno ci behawioralnej.

Koncepcj  zbli on  do ograniczonej 
racjonalno ci jest zaproponowana przez 
G.A. Akerlofa i J.L. Yellen (1985) koncep-
cja zachowania suboptymalnego (nearra-
tional), powoduj ca stosunkowo niewielkie 
indywidualne straty dla podmiotów gospo-
daruj cych w porównaniu z decyzjami opty-
malnymi.

W latach 70. XX w. D. Kahneman 
i A. Tversky w pracy pt. Prospect theory: 
An analysis of decisions under risk, wprowa-
dzili do ekonomii badania o behawioral-
nym podejmowaniu decyzji. Co prawda, nie 
odrzucili wprost behawioralnych za o e  
o racjonalno ci, ale, jak pisze C.F. Camerer 
(2006, s. 189), potraktowali je jako punkt 
wyj ciowy i badali odchylenia od niego, 
traktowane jako anomalie od racjonalno ci 
jako pewnego rodzaju zachowania wzor-
cowego.

Wykorzystanie psychologii w ekonomii 
propagowali tak e J. Lesourne, G. Katona 
i H. Leibenstein, którzy w latach 40. i 50. 
XX w. analizowali proces podejmowania 
decyzji przez konsumentów, pracowników 
i przedsi biorców, bior c pod uwag  moty-
wacje, postawy i oczekiwania (Hosseini, 
2011, s. 977–978). Francuski ekonomista 
i psycholog J. Lesourne w czy  do ana-
lizy zachowa  ludzkich ró norodne aspekty 
behawioralne, takie jak potrzeby i pragnie-
nia jednostki, rzeczywisty i postrzegany 
status spo eczny oraz ró ne role, w jakich 
wyst puje jednostka, a tak e pozaekono-
miczne ograniczenia zachowa , takie jak 
stan zdrowia jednostki, jej zdolno ci do 
poszukiwania i przetwarzania informacji 
czy rodzaj odgrywanych ról spo ecznych 
(Lesourne, 1977, s. 138–139). Ameryka -
ski psycholog i ekonomista w gierskiego 
pochodzenia G. Katona podkre la  nato-
miast konieczno  empirycznych obserwa-
cji w celu poznawania ludzkich oczekiwa , 
zwyczajów i stereotypów. Dowodzi , e 
istniej  pewne prawa, których znajomo  
mo e by  przydatna ekonomistom, ponie-
wa  mog  one wzbogaci  ich my lenie. 
Dla G. Katony wiadomy wybór nie jest 
najbardziej typowym zachowaniem jed-
nostek, poniewa  dominuj  zachowania 
impulsywne, zachodz ce pod wp ywem 
chwili, których z pewno ci  nie mo na 
uzna  za w pe ni racjonalne. Jedynie w nie-
licznych przypadkach G. Katona uwa a  
zachowanie konsumenta za racjonalne, 
np. w sytuacji zakupu nieruchomo ci, nie-
których drogich dóbr trwa ego u ytku, 
przedmiotów nabywanych po raz pierwszy, 
przedmiotów drobnych i tanich, ale maj -
cych szczególne znaczenie dla nabywcy 
(np. prezenty), dóbr restytucyjnych, któ-
rych u ytkowanie w przesz o ci wi e si  
z negatywnym do wiadczeniem (Katona, 
1975, s. 201 – 218). A zatem G. Katona 
uwa a , e racjonalne zachowanie cechuje 
g ównie konsumentów, którzy maj  co naj-
mniej rednie dochody, s  m odzi i lepiej 
wykszta ceni, oraz takich, dla których 
zakupy dóbr stanowi  przyjemno , a nie 
s  przykrym obowi zkiem (Katona i Muel-
ler, 1954, s. 80). Z kolei H. Leibenstein 
w koncepcji racjonalno ci selektywnej, zwa-
nej tak e teori  efektywno ci X, dowodzi , 
e konsument wyposa ony jest w pewien 

zespó  cech osobowo ciowych, który sk ada 
si  na stopie , w jakim jest wiadomy ogra-
nicze  zwi zanych z kalkulacj  przy reali-
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zacji okre lonych celów. Wyst puje jednak 
tak e ró ny poziom presji wewn trznej 
lub zewn trznej, wymuszaj cej wy szy lub 
ni szy poziom kalkulatywno ci w podejmo-
waniu dzia a . W koncepcji racjonalno ci 
selektywnej wyró ni  mo na dwa stopnie 
kalkulacji: kalkulacj  rygorystyczn  ( cis ), 
oznaczaj c  bardzo rozwa ne, sprawdzone 
i korygowane kalkulowanie, oraz kalkula-
cj  przybli on  (lu n ), któr  mo na trak-
towa  jako zmienn  w pewnym wymiarze 
i przedziale, w efekcie czego kalkulowanie 
staje si  nieprecyzyjne (Leibenstein 1979, 
s. 479). Wed ug H. Leibensteina ludzie s  
racjonalni tylko w niektórych dziedzinach 
swojego ycia. Nie da si  bowiem wygene-
rowa  100% efektywno ci, poniewa  cz o-
wiek nie jest racjonalny do ko ca, w efekcie 
czego zostaje pewien margines nieefektyw-
no ci, który podwa a za o enia koncepcji 
homo oeconomicus.

Dwoisto  struktury racjonalnych 
zachowa , jaka zosta a dostrze ona przez 
H. Leibensteina, zosta a nast pnie roz-
wini ta przez przedstawicieli nurtu rady-
kalno-krytycznego w ekonomii, a zw aszcza 
przez A. Etzioniego i R. Lutza. Autorzy 
ci wywodz  formowanie preferencji kon-
sumenta z tzw. koncepcji podwójnej ja ni 
(dual self) i w efekcie kszta towania si  
preferencji pierwszego i drugiego rz du. 
A. Etzioni i R. Lutz dowodz , e klasyczne 
koncepcje ekonomiczne koncentruj  si  
wy cznie na strukturze preferencji pierw-
szego rz du, pomijaj c ca kowicie preferen-
cje drugiego rz du, do których zaliczamy 
samo wiadomo  jednostek i ich zdolno  
do samorefleksji, bardzo cz sto moralnej, 
nad struktur  dokonywanych wyborów. 
Mo na zatem mówi  o tzw. hamowanej 
racjonalno ci (restrained rationality), bazu-
j cej na dwoistym systemie warto ciowa , 
metarankingach i metafunkcjach u ytecz-
no ci (Etzioni 1988, s. 47). Taki typ zacho-
wa  okre lany jest cz sto w literaturze 
przedmiotu zachowaniem rozs dnym (rea-
sonable).

3. Behawioryzm – podwaliny 
ekonomii behawioralnej

Korzenie ekonomii behawioralnej si -
gaj  nurtu nazywanego w psychologii 
behawioryzmem, który koncentruje si  na 
zachowaniu cz owieka i kontroluj cych 
go bod cach rodowiskowych. Powstanie 
i rozwój tego nurtu nast pi y w latach 30. 

XX w., a za jego ojców uwa a si  J.B. Wat-
sona i B.F. Skinnera.

Behawioryzm definiowany jest jako kie-
runek naukowy zak adaj cy, e ca okszta t 
zachowa  organizmów mo na wyja ni  
poprzez ustalenie zwi zków mi dzy bod -
cami i reakcjami lub zwi zków mi dzy 
reakcjami i nagrodami (Strelau 2003, s. 42). 
Nie jest to jednak nurt jednolity, poniewa  
w jego ramach wyró ni  mo na behawio-
ryzm: klasyczny (J.B. Watson), radykalny 
(B.F. Skinner), celowo ciowy (E. Tolman) 
i metodologiczny1. Najogólniej mówi c, 
behawioryzm opiera si  na za o eniu, e 
cokolwiek dany „organizm” robi, niezale -
nie od tego, czy jest to dzia anie, którego 
przebieg i konsekwencje mo na obser-
wowa , ruch, czy wreszcie my li i emocje, 
wszystko to powinno by  traktowane jako 
„zachowanie”, i nie ma po co zastanawia  
si  nad tym, co dzieje si  „w g owie”. Beha-
wioryzm traktowany jest przez ekonomi-
stów jako jedno ze róde  instytucjonali-
zmu. Ten za  jest traktowany jako próba 
adaptacji socjologii i psychologii na u ytek 
ekonomii. Pocz tki behawioryzmu si gaj  
1913 r., kiedy J.B. Watson na posiedzeniu 
Nowojorskiego Oddzia u Ameryka skiego 
Towarzystwa Psychologicznego wyg osi  
wyk ad, tzw. manifest behawiorystyczny, 
na temat psychologii, wykluczaj c zupe -
nie zjawiska zachodz ce w ludzkiej wia-
domo ci i daj c pocz tek nowemu nurtowi 
psychologicznemu. J.B. Watson podkre la  
potrzeb  rezygnacji z poj cia wiadomo ci 
na rzecz bada  nad obserwowalnymi zacho-
waniami oraz identyfikowaniem zwi zków 
mi dzy bod cami (stimulus) a reakcjami 
(response). W pierwszym brzmieniu, psy-
chologia, jak widzia  j  behawiorysta 
J.B. Watson, mia a by  eksperymentaln  
dziedzin  nauk przyrodniczych, a jej celem 
by o przewidywanie i kontrola zachowania, 
bez odwo ywania si  do stanów wiadomo-
ci, w du ej mierze inspirowan  badaniami 

zachowa  zwierz t (Watson 1990, s. 441). 
W tym uj ciu behawioryzm ma za zadanie 
wyja ni , przewidywa  i kontrolowa  zacho-
wanie; jest to tzw. behawioryzm metodo-
logiczny (Encyclopedia of Neuroscience 
2008, s. 1210). J.B. Watson zak ada , e 
przedmiotem bada  psychologii powinno 
by  zachowanie, a nie wiadomo , ponie-
wa  wiadomo ci nie da si  zbada  na dro-
dze eksperymentu. Behawioryzm w takiej 
postaci spotka  si  jednak z ostr  krytyk  
ze strony rodowiska. W 1964 r. B.F. Skin-
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ner rozszerzy  pole bada  behawiorystów, 
wprowadzaj c poj cie tzw. radykalnego 
behawioryzmu, przyjmuj c, e zachowania 
s  dobrowolne i uzale ni  je od filozofii. 
Ponadto, jako pierwszy wskaza  wykorzysta-
nie behawioryzmu w ekonomii, twierdz c, 
e (…) ekonomia zamkn a si  w kr gu 

bogatych danych (…). W zastosowaniu do 
nauk spo ecznych, podobnie jak w psycho-
logii, behawioryzm oznacza co  wi cej ni  
tylko opowiedzenie si  po stronie obiek-
tywnego pomiaru. Zastosowanie beha-
wioryzmu jako filozofii nauki do badania 
zachowa  politycznych i spo ecznych, do 
badania zachowania ludzi w grupach, do 
badania ludzi mówi cych i s uchaj cych, 
nie oznacza „psychologizowania”. Jest to 
po prostu zastosowanie sprawdzonych spo-
sobów post powania badawczego do wa -
nych dziedzin zachowania cz owieka (Skin-
ner, 2002, s. 120–121). Z kolei E. Tolman 
dowodzi, e procesy psychiczne zachodz ce 
w umy le cz owieka s  uwarunkowane m.in. 
emocjami, uwag , postawami, potrzebami 
i motywami. Jak twierdzi, cz owiek w pro-
cesie uczenia si  nabywa dwa kluczowe 
komponenty – mapy poznawcze stanowi ce 
endogeniczne reprezentacje sytuacji ucze-
nia si  jako ca o ci, oraz oczekiwania doty-
cz ce konsekwencji dzia ania i b d ce kon-
sekwencj  nabywanego dzia ania. Dzieje 
si  to w wyniku warunkowania instrumen-
talnego, które polega na wzmocnieniu 
b d  os abieniu zachowa  poprzez system 
nagród lub kar. Reakcje, po których wyst -
puje nagroda, przynosz  satysfakcj  i s  
utrwalane, natomiast reakcje, po których 
wyst puje kara, s  t umione i os abiane. 
Mechanizm ten zosta  potwierdzony przez 
ameryka skiego psychologa E. Thorndike’a.

Idee behawiorystyczne s  nadal ywe 
w dzisiejszej psychologii. Niew tpliwie 
behawioryzm przyczyni  si  do wyostrzenia 
samo wiadomo ci metodologicznej w ród 
psychologów, spowodowa , e zacz to przy-
wi zywa  wi ksz  wag  do precyzyjnego 
okre lenia warunków eksperymentowania 
itp. Podstawowe w tpliwo ci w stosunku do 
behawioryzmu dotycz  samej teorii uczenia 
si 2.

4. Poj cie i cechy ekonomii 
behawioralnej

Przez wielu ekonomistów A. Smith jest 
uznawany za pioniera ekonomii behawio-
ralnej. W opublikowanej w 1759 r. pracy 

The Theory of Moral Sentiments zawar  
liczne tezy, które wykraczaj  poza schemat 
homo oeconomicus autorstwa J.S. Milla. 
Stwierdzi  mianowicie, e cz owiek, mimo 
wrodzonego egoizmu, bywa te  altruist , 
za  altruizm ten, w po czeniu z uczciwo-
ci , pozwala na dokonanie powtarzal-

nych transakcji opartych na wzajemnym 
zaufaniu i osi ganie korzy ci. Ponadto 
wskaza  na wa no  emocji w zachowa-
niach ekonomicznych, z których kluczowe 
s  wdzi czno  i resentyment. Jak twier-
dzi J. Polowczyk, A. Smith ju  na 210 lat 
przed D. Kahnemanem i A. Tverskym 
przewidzia  prawo b d ce jednym z fun-
damentów ekonomii behawioralnej. Twier-
dzi  mianowicie, e obawa przed strat  jest 
uczuciem silniejszym ni  rado  z zysku. 
A. Smith zaobserwowa  tak e zjawisko 
nazywane „efektem ramy”, które polega na 
tym, e straty lub zyski danej osoby wydaj  
si  nieproporcjonalnie wi ksze od tych, 
które dotycz  innych, co oznacza, e jeste-
my zale ni nie od kontekstu podejmowa-

nia decyzji, ale skupieni g ównie na sobie. 
Do tego jeste my cz sto krótkowzroczni 
w podejmowaniu decyzji, poniewa  inte-
resuj  nas nagrody bliskie w czasie, za  te 
odleg e zdecydowanie mniej (Polowczyk, 
2010, s. 508–514).

Ponadto mo na stwierdzi , e A. Smith 
stworzy  podwaliny pod opracowan  znacz-
nie pó niej teori  perspektywy. Twierdzi , 
e „cierpienie (…) jest bardziej przejmu-

j cym doznaniem ni  przeciwna mu odpo-
wiednia przyjemno ” (Smith 1989, s. 179). 
Podejmowa  równie  kwestie dotycz ce 
dokonywania wyborów w czasie, twierdz c, 
e przyjemno , któr  mamy do wiadczy  

za dziesi  lat, interesuje nas niewiele 
w porównaniu z t , której mo emy dozna  
dzisiaj, co jest zbie ne z wnioskami wyni-
kaj cymi z modelu dyskontowanej u ytecz-
no ci.

Poj cie „ekonomia behawioralna” po 
raz pierwszy zosta o u yte w 1958 r. przez 
K. Bouldinga, który napisa  o potrzebie 
badania tych aspektów ludzkich wyobra-
e  czy poznawczych i emocjonalnych 

struktur, które maj  wp yw na decyzje 
ekonomiczne (Angner, Loewenstein 2012, 
s. 658)3. Powstanie nowej ekonomii beha-
wioralnej datowane jest natomiast na rok 
1979, kiedy to opublikowane zosta o dzie o 
D. Kahnemana i A. Tversky’ego Prospect 
Theory: An Analysis of Decisions under Risk, 
w którym autorzy skupili si  na mechani-
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zmach podejmowania decyzji w warun-
kach ryzyka. Zaproponowali mianowicie 
zast pienie klasycznego modelu pe nej 
racjonalno ci modelem uwzgl dniaj cym 
stopie  awersji do ryzyka i jego wp yw 
na preferencje podmiotów gospodaruj -
cych. Na podstawie uzyskanych wyników 
D. Kahnemana4 i A. Tversky’ego, w nie-
spe na rok pó niej, R.H. Thaler opubliko-
wa  w „Journal of Economic Behavior and 
Organizations” artyku  Toward a Positive 
Theory of Consumer Choice, który uwa a 
si  powszechnie za podstawowy dla wyja-
niania za o e  i metody ekonomii beha-

wioralnej. Jak s usznie twierdz  M. Brze-
zi ski, M. Gorynia i Z. Hockuba (2008, 
s. 208), ekonomia behawioralna bez w t-
pienia stanowi nurt wpisuj cy si  w trwaj cy 
od lat 80. XX w. proces tzw. odwrotnego 
imperializmu, w ramach którego ekono-
mia uczy si  i czerpie z innych dyscyplin, 
kooperuje z nimi, a czasami poddaje si  
im. Wed ug wspomnianych autorów eko-
nomia behawioralna stara si  skonstruowa  
ekonomiczne modele ludzkiego my lenia 
i zachowania, które, czerpi c silnie z osi -
gni  psychologii, by yby bardziej reali-
styczne i opisywa yby u omno ci, ograni-
czenia i niedostatki ludzkiej racjonalno ci 
poprzez deskryptywnie adekwatn  teori  
podejmowania decyzji (Brzezi ski, Gory-
nia, Hockuba, 2008, s. 217–218). S. Matial 
definiuje natomiast ekonomi  behawio-
raln  jako dyscyplin  naukow , która zaj-
muje si  analizowaniem zachowa  cz o-
wieka w sprawach ekonomicznych. Poprzez 
analiz  mechanizmów spo eczno-psycho-
logicznych le cych u podstaw zachowa  
ekonomicznych zajmuje si  tworzeniem 
modelu „cz owieka rzeczywistego”, a nie 
„cz owieka ekonomicznego”. „(…) zmierza 
do (…) nadania modelom ekonomicznym 
bardziej realistycznego wymiaru i przez 
to zwi kszenie ich trafno ci” (Wärneryd, 
2004, s. 26). Z kolei E. Wanner, który jako 
prezes Russel Sage Fundation przyczyni  
si  do wyodr bnienia ekonomii behawioral-
nej jako subdyscypliny naukowej, napisa , 
e ekonomia behawioralna jest zastosowa-

niem nauki o poznaniu do rzeczywistego 
procesu podejmowania decyzji i e niena-
zwanie jej ekonomi  kognitywn  oznacza, 
e „nie byli my dostatecznie odwa ni” 

(Angner i Loewenstein, 2012, s. 658).
W ramach ekonomii behawioralnej 

istniej  dwa g ówne nurty b d ce w sto-
sunku do siebie niemal e niezale nymi 

dyscyplinami (tzw. stara i nowa ekonomia 
behawioralna). Pierwszy z nich rozwin  
si  na gruncie nauki o zachowaniu, cz c 
w sobie metodologie psychologicznych 
bada  nad zachowaniem z bogactwem wie-
dzy teoretycznej z zakresu ekonomii. Do 
tego nurtu ekonomii behawioralnej zali-
czani s  tacy ekonomi ci jak: H. Simon, 
J. March, G. Katona, H. Leibenstein, 
T. Scitovsky, R.R. Nelson i S.G. Winter 
(Frantz, 2013, s. 13–14). Drugie podej cie 
do bada  z zakresu ekonomii behawio-
ralnej koncentruje si  natomiast wokó  
dokona  takich badaczy jak D. Kahneman, 
A. Tversky i R. Thaler, którzy reprezentuj  
drugie pokolenie ekonomii behawioralnej. 
W tym nurcie badania skupiaj  si  na anali-
zie odst pstw od zachowania racjonalnego. 
Wewn trzny podzia  ekonomii behawioral-
nej wynika g ównie z tradycji badawczych 
i kierunków rozwoju wspó czesnej psycho-
logii. Oczywi cie, granice obydwu uj  s  
do  p ynne i cho  niecz sto, to czasami 
mo na spotka  wzajemne odwo ania, prze-
wa nie niepozbawione krytyki. Z kolei 
H. Rachlin, zwi zany z nurtem ekonomii 
behawioralnej wywodz cej si  z analizy 
zachowania, twierdzi, e badania koncen-
truj ce si  na wykazaniu anomalii, z dal-
szej perspektywy prowadz  donik d, gdy  
potrzebna jest jedna, spójna koncepcja na 
której gruncie b d  odkrywane prawid o-
wo ci tworz ce zgodny system (Rachlin 
1995, s. 136–143).

Jak dowodz  J.F. Tomer (2007, 
s. 463 – 464) i R. Frantz (2013, s. 7–8), 
ekonomia behawioralna nie jest jednolit  
szko , lecz stanowi zbiór ró nych teorii, 
do których zalicza si : ekonomi  psycholo-
giczn  (R. Thaler, E. Fehr, G. Loewenstein, 
M. Rabin, P. Slovic, D. Ariely), makro-
ekonomi  behawioraln  (G.A. Akerlof, 
R. Kranton), neuroekonomi  (C.F. Came-
rer, V.S. Ramachandran, S. McClure, 
M. Platt, P. Glimcher, K. McCabe), ekono-
mi  ewolucyjn  (R.R. Nelson, S.G. Win-
ter), finanse behawioralne (R. Schil-
ler, H. Shefrin, R. Thaler, A. Shleifer, 
W.F.M. de Bondt), ekonomi  ekspery-
mentaln  (V. Smith, D. Prelec, D. Sime-
sterto), ekonomi  z o ono ci (W.B. Athur, 
E.D. Beinhocker) oraz neurorachunkowo  
(M.D. Hauser, J. Dickhaut, G. Waymire).

U podstaw ekonomii behawioralnej 
leg o zakwestionowanie racjonalno ci jed-
nostek oraz podwa enie za o enia o zna-
jomo ci mechanizmów rynkowych oraz 
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danych rynkowych niezb dnych do podj -
cia decyzji. Behawioralni ekonomi ci sku-
piaj  swoj  uwag  na identyfikacji rzeczy-
wistych mechanizmów le cych u podstaw 
decyzji rynkowych podejmowanych przez 
jednostki. Identyfikacja ta dokonuje si  
w zró nicowany sposób, od prostych obser-
wacji socjologicznych, analizy danych sta-
tystycznych, poprzez zaplanowane ekspe-
rymenty psychologiczne.

Ekonomia behawioralna jest dziedzin  
wiedzy cz c  dokonania ekonomii i psy-
chologii. Nie nale y jej jednak myli  z psy-
chologi  ekonomiczn . Istot  ekonomii 
behawioralnej jest wykorzystanie dorobku 
z psychologii, socjologii czy neurobiologii 
do wyja nienia zachowa  i zjawisk, w przy-
padku których zawodzi ekonomia neokla-
syczna. C.F. Camerer i G. Loewenstein 
(2004, s. 3) dowodz , e istot  ekonomii 
behawioralnej stanowi próba zwi kszenia 
u yteczno ci teorii ekonomicznych poprzez 
wzmocnienie zdolno ci do wyja niania 
i przewidywania zachowa  jednostek, za 
pomoc  bardziej rzetelnych realnych za o-
e , uwzgl dniaj cych czynnik spo eczny.

Psychologia i ekonomia stosuj  
odmienne metody prowadzenia bada  
empirycznych. W psychologii typow  
metod  jest eksperyment, natomiast 
w ekonomii – modelowanie ekonome-
tryczne. Eksperyment jako sposób prowa-
dzenia bada , u zarania ekonomii, zosta  
wykluczony z kanonu metod ekonomicz-
nych, za spraw  J.S. Milla. Dowodzi  on, 
e nale y dokona  wyra nego rozgranicze-

nia mi dzy naukami spo ecznymi a fizycz-
nymi, poniewa  te drugie opieraj  si  na 
mo liwo ci wykorzystania metod ekspery-
mentalnych (Guala, 2005, s. 2). Dopiero 
w XIX w. eksperyment zacz  ponownie 
funkcjonowa  jako uznana metoda badaw-
cza. W latach 60. XX w. R.K. Davis, jako 
jeden z pierwszych, wprowadzi  t  metod , 
wykorzystuj c metod  wyceny warunkowej 
do badania warto ci rodowiska (Davis, 
1963, s. 28–32). Obecnie ekonomi ci coraz 
cz ciej korzystaj  w swoich badaniach 
z eksperymentów. Ekonomia behawioralna 
koncentruje si  na wynikach eksperymen-
talnych, które wskazuj  nieprawid owo-
ci i odst pstwa od teorii neoklasycznej, 

obserwowane na podstawie zachowa  jed-
nostek. Ponadto, poprzez koncentracj  na 
uprzedzeniach i b dach w podejmowaniu 
decyzji, tym bardziej kieruje analizy zacho-
wa  w stron  pod o a psychologicznego 

(Pesendorfer, 2006, s. 712–713). Zdaniem 
N. Wilkinsona (2008, s. 29–30) nie oznacza 
to, e odrzuca dotychczasowy dorobek eko-
nomii. Wr cz przeciwnie: wykorzystuje sze-
roki wachlarz metod i podej  opartych na 
dwóch filarach: ekonomii klasycznej i psy-
chologii, a tak e licznych zapo yczeniach 
z innych dziedzin. Natomiast obserwacje 
i eksperymenty, prowadzone cz sto przy 
wykorzystaniu symulacji komputerowych 
oraz mo liwo ci poznawczych umys u, pro-
wadz  do konsiliencji koncepcji ekonomii 
behawioralnej.

Eksperyment przeprowadza si  na dro-
dze bada  do wiadczalnych maj cych na 
celu poznanie informacji o faktach, obiek-
tach, zjawiskach lub procesach. W eko-
nomii wykorzystuje si  dwa rodzaje eks-
perymentów: laboratoryjne i terenowe. 
Pierwsze z nich polegaj  na podejmowaniu 
przez osoby badane decyzji o charakterze 
ekonomicznym w warunkach kontrolo-
wanych. Na zako czenie sesji najcz ciej 
wyp aca si  jej uczestnikom sumy pieni ne 
– tym wy sze, im lepsze decyzje podejmo-
wali. Z kolei eksperymenty terenowe (field 
experiments) wype niaj  luk  mi dzy bada-
niami laboratoryjnymi a biernymi obserwa-
cjami rzeczywisto ci spo eczno-gospodar-
czej. Przyk adem takich bada  mog  by  
badania modelu cenowego dostaw energii 
elektrycznej przeprowadzone w latach 90. 
XX w. w Wielkiej Brytanii.

Metodologiczne omówienie ekspe-
rymentu w ekonomii zaprezentowa  
V.I. Smith w artykule Economics in the 
Laboratory opublikowanym w „Journal 
of Economic Perspective”. Wed ug niego 
ka dy eksperyment laboratoryjny definio-
wany jest przez trzy elementy (Smith, 1994, 
s. 113–131):
1. rodowisko – na które sk adaj  si  fun-

dusze pocz tkowe oraz okre lone koszty, 
motywuj ce osob  poddawan  ekspery-
mentowi do wymiany. rodowisko kon-
trolowane jest przez pieni ne nagrody 
w celu wygenerowania specyficznej kon-
figuracji kosztów i warto ci.

2. Instytucje – które definiuj  j zyk komu-
nikatów p yn cych ze sztucznej labo-
ratoryjnej sytuacji imituj cej rynek. To 
zespó  zasad okre laj cych sposób kon-
struowania oferty, jej akceptacj , zawie-
ranie umowy itp.

3. Obserwowane zachowanie – które jest 
funkcj  zmiennych okre lanych przez 
rodowisko i instytucje.
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V.I. Smith wyró ni  siedem powodów, dla 
których ekonomi ci prowadz  lub powinni 
prowadzi  eksperymenty. Jego zdaniem 
eksperymenty przydaj  si  w (Smith, 1994, 
s. 79–100):
1) testowaniu teorii oraz wyborze mi dzy 

konkurencyjnymi teoriami,
2) okre leniu powodów niepowodzenia 

teorii,
3) ustaleniu regularno ci empirycznych, 

które mog  sta  si  zacz tkiem nowej 
teorii,

4) testowaniu ró nych rodowisk z zacho-
waniem tych samych instytucji,

5) testowaniu ró nych instytucji z zachowa-
niem tego samego rodowiska,

6) opracowaniu najlepszych propozycji 
w zakresie nowej polityki,

7) testowaniu zaproponowanych rozwi za  
instytucjonalnych.
Przedstawiony szczegó owy podzia  

funkcji eksperymentów dowodzi silnych 
i zarazem z o onych powi za  mi dzy 
eksperymentami i teori  ekonomii. Z jed-
nej strony nowe hipotezy daj  asumpt do 
nowych eksperymentów, z drugiej za  – 
wyniki eksperymentów podpowiadaj  kie-
runki rozwoju teorii. Nale y jednak mie  
na uwadze, e eksperyment nie jest roz-
s dnym sposobem weryfikacji poprawno-
ci danego modelu teoretycznego. Metoda 

eksperymentalna mo e wyja ni  kwestie 
zwi zane z odporno ci  przewidywa  danej 
teorii na odst pstwa od za o e . Z tego te  
wzgl du bardzo du  wag  przywi zuje si  
do poprawno ci przeprowadzonego ekspe-
rymentu. Do kluczowych cech dobrego eks-
perymentu zalicza si : kontrol  zmiennych, 
test skuteczno ci manipulacji (manipulation 
check), kontrol  preferencji opart  na teo-
rii warto ci indukowanej (induced value 
theory), losowy przydzia  do grup ekspery-
mentalnych, powtarzalno , anonimowo , 
prostot  oraz przejrzysto .

Eksperymentów ekonomicznych nie 
mo na jednoznacznie uto samia  z eks-
perymentami psychologicznymi. Zdaniem 
M. Krawczyka eksperymenty ekonomiczne 
od psychologicznych odró niaj  (Krawczyk, 
2012, s. 28):
• koncentracja na tre ci podejmowanej 

decyzji, nie na procesie decyzyjnym,
• skupienie si  na cechach instytucji, a nie 

jednostek,
• wykorzystanie zach t finansowych zale -

nych od „jako ci” podejmowanych przez 
badanych decyzji,

• unikanie wprowadzania badanych w b d,
• konsekwentnie brak tzw. debriefingu, 

czyli procedury wyja niania badanym ex 
post, na czym tak naprawd  polega  eks-
peryment oraz w których punktach i po 
co starali my si  ich oszuka ,

• silniejsze abstrahowanie od kontekstu, 
ch  ustalenia prawd ogólnych.
Konstatuj c dotychczasowe rozwa ania, 

mo na powiedzie , e ekonomia behawio-
ralna mo e by  odpowiedzi  na wszelkie 
luki powsta e w teoriach ekonomii g ów-
nego nurtu. Obejmuje zbiór ró nych za o-
e , które cz  trzy wspólne punkty (Brze-

zicka, Wi niewski 2012, s. 27):
1) kwestionowanie za o enia o racjonal-

no ci ludzkich poczyna  (odej cie od 
modelu homo oeconomicus lub wyposa-
enie cz owieka gospodaruj cego w nie-

znane dotychczas mo liwo ci decyzyjne);
2) si gni cie do psychologii w celu wyja-

nienia z o ono ci ludzkiego zachowa-
nia, zw aszcza w obliczu sytuacji kryzyso-
wych, niepewnych, niejasnych i trudnych;

3) podwa anie teorii ekonomii g ównego 
nurtu poprzez badanie anomalii i odej-
cie od uproszcze  modeli ekonomicz-

nych.

5. Kluczowe teorie ekonomii 
behawioralnej

G ównym obszarem zainteresowania 
ekonomii behawioralnej jest analiza moty-
wów i zasad ludzkiego dzia ania w warun-
kach z o onych i niepewnych, cz sto takich, 
jakie panuj  na wspó czesnym rynku. Jedn  
z najwa niejszych koncepcji, jakie zosta y 
opracowane na gruncie ekonomii beha-
wioralnej jest teoria perspektywy, która 
zast pi a standardow  funkcj  u ytecz-
no ci maj tku inn  funkcj , która zyskom 
i stratom przyporz dkowuje postrzegan  
ich warto . D. Kahneman i A. Tversky 
(1979) w teorii perspektywy dowodz , e 
decyzje ludzi s  podejmowane pod wp y-
wem emocji, postaw, b dów percepcyj-
nych, jak równie  kontekstu symulacyj-
nego. Ich zdaniem jednostki w wyborach 
kieruj  si  heurystykami sprawdzaj cymi 
si  w normalnych warunkach, jednak e 
mog cymi prowadzi  do wyst pienia b -
dów. Wed ug autorów ludzie, staj c przed 
okre lon  decyzj , szukaj  w swojej pami ci 
faktów i sytuacji, które mogliby odnie  do 
chwili obecnej. W swoich rozwa aniach 
badacze dochodz  do wniosku, i  stosunek 
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ludzi do zysków i strat mo e zale e  od 
perspektywy (kontekstu), z jakiej jest roz-
patrywany (teoria perspektywy, nazywana 
efektem odbicia). Wed ug efektu odbicia, 
w odniesieniu do zysków, jednostki pre-
feruj  mniejszy, lecz pewniejszy zysk ni  
wi kszy i niepewny. Z kolei w odniesieniu 
do strat preferencje konsumentów sk aniaj  
si  do wi kszej i niepewnej straty zamiast 
mniejszej, ale pewnej. Zdaniem D. Kah-
nemana i A. Tversky’ego, taka zale no  
wyborów od kontekstu (uzewn trzniaj ca 
si  w efekcie odbicia) wiadczy o nieracjo-
nalno ci decyzji jednostek (Zale kiewicz, 
2008, s. 39). Nale y tak e wspomnie  o tym, 
e D. Kahneman i A. Tversky, we wspó -

pracy m.in. z R. Thalerem, P. Slovikiem, 
C. Camererem i T. Gilovichem, opracowali 
ca y program badawczy po wi cony b dom 
i z udzeniom poznawczym wp ywaj cym na 
my lenie i podejmowanie decyzji. Uda o 
si  w ten sposób wykry  szereg „heurystyk 
s dzenia”, jak je okre lili – mo na by je te  
nazwa  „mentalnymi skrótami”, lub jeszcze 
pro ciej „zdroworozs dkowymi regu ami” 
– które kszta tuj  nasze my lenie, zw asz-
cza w odniesieniu do kwestii finansowych 
(Shermer 2008, s. 127).

Obecnie jednym z najaktywniejszych 
przedstawicieli ekonomii behawioralnej jest 
D. Ariely, wed ug którego opiera si  ona na 
odrzuceniu pogl dów klasyków o racjonal-
no ci ich wyborów. Zdaniem D. Ariely’ego 
(2010, s. 30–31), pomimo i  ludzie chc  jak 
najlepiej, to wskutek obci enia b dami 
poznawczymi cz sto nie umiej  podj  
racjonalnej decyzji.

Jak ju  wspomniano, ekonomia beha-
wioralna wskazuje na pewne systematyczne 
b dy pope niane przez jednostki w pro-
cesie podejmowania decyzji ekonomicz-
nych, zwi zane z inwestowaniem. Jednym 
z takich b dów poznawczych jest tzw. efekt 
framingowy (framing effect), który polega 
na tym, e przekazywanie tej samej infor-
macji w ró nych formatach mo e w konse-
kwencji zmieni  ludzkie decyzje. Wynika to 
przede wszystkim z tego, e jednostka ma 
tendencj  do:
• dokonywania niekonsekwentnych wybo-

rów, w zale no ci od tego, czy chce si  
koncentrowa  na zyskach czy na stratach;

• wyci gania ró nych wniosków z tych 
samych danych, w zale no ci od sposobu 
ich prezentacji.
Z powy szych wzgl dów problem decy-

zyjny mo e by  przedstawiony z perspek-

tywy zysków lub strat. Kolejnym przyk a-
dem b du poznawczego pope nianego 
przez inwestorów jest tzw. efekt zaktowi-
czenia (anchoring effect), który oznacza, e 
ostateczna cena mo e zale e  od pewnej 
warto ci pocz tkowej, która jest podawana 
jako punkt odniesienia (Zielonka, 2003, 
s. 21). W przeprowadzonych przez siebie 
badaniach E. Stephan i G. Kiell (2000, 
s. 416–420) dowiedli, e inwestorzy stosuj  
ró nego rodzaju heurystyki przy podej-
mowaniu decyzji na gie dzie. Wspomniani 
autorzy badali m.in., w jaki sposób na inwe-
storów gie dowych dzia a efekt zakotwi-
czenia. W tym celu pokazano im wykresy 
indeksu DAX z ostatnich 21 miesi cy, 
a nast pnie po ow  z nich zapytano, czy po 
up ywie 12 miesi cy indeks przekroczy 6500 
punktów. Z kolei drug  po ow  zapytano, 
czy indeks w ci gu roku spadnie poni ej 
4500 punktów. Na koniec ka d  z bada-
nych grup poproszono o podanie mo liwie 
najdok adniejszych warto ci indeksu DAX 
z rocznym wyprzedzeniem. Okaza o si  e 
rednia indeksu przewidywana przez inwe-

storów z pierwszej grupy badawczej wynio-
s a 5930, za  z drugiej – 5765 punktów. 
Ponadto E. Stephan (1999, s. 101–134) zba-
da  tak e, w jaki sposób efekt zakotwiczenia 
wywiera wp yw na przewidywanie kursów 
walutowych i cen z ota. Uczestnicy ekspe-
rymentu zostali podzieleni na dwie grupy A 
i B. Pierwsz  z nich charakteryzowa a war-
to  wysoka, za  grup  B – warto  niska. 
Nast pnie badanych poproszono o podanie 
dwustopniowej predykcji. W pierwszej cz -
ci eksperymentu mieli wskaza , czy przy-

sz y kurs waluty (lub ceny z ota) b dzie 
wy szy od zadanej przez eksperymentatora 
warto ci, a w drugiej cz ci zostali popro-
szeni o dokonanie jak najdok adniejszej 
predykcji. Wynik eksperymentu ewidentnie 
wykaza , e przewidywany kurs walutowy 
czy cena z ota mia y wp yw na warto , jak  
eksperymentator poda  w pierwszym etapie 
badania. Podsumowuj c, mo na stwierdzi , 
e zaprezentowane eksperymenty dobitnie 

pokazuj , e pope niane przez jednostki 
b dy wnioskowania wynikaj  z nietrafnego 
postrzegania zjawisk oraz wyst puj cych 
mi dzy nimi korelacji i zale no ci zwi z-
ków przyczynowo-skutkowych. Bardzo cz -
sto jednostka podejmuj ca decyzj  odnosi 
dany problem do ca ej gospodarki, co nie 
zawsze jest korzystnym rozwi zaniem.

Kolejn  koncepcj  opracowan  na 
gruncie ekonomii behawioralnej jest beha-
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wioralna hipoteza cyklu ycia H. Shefrina 
i R. Thalera, która bazuje na odrzuceniu 
za o enia o pe nej racjonalno ci zachowa  
cz owieka i skupieniu si  na behawioral-
nych aspektach podejmowania decyzji. 
Pozwoli o to na wyja nienie wielu w t-
pliwo ci, g ównie dzi ki podj tej próbie 
zidentyfikowania psychologicznych mecha-
nizmów zachodz cych w procesie decyzyj-
nym. Behawioralna hipoteza cyklu ycia 
zosta a oparta na trzech podstawowych 
filarach, stanowi cych punkt wyj cia do 
wyja nienia zachowa  ludzkich w zakresie 
podejmowania decyzji dotycz cych odmien-
nego klasyfikowania dochodu i sposobów 
dysponowania nim. Do filarów tych zalicza 
si  samokontrol  (self-control), system kont 
mentalnych (mental accounting) oraz spo-
sób prezentacji alternatyw (framing).

Podstaw  ekonomicznej teorii samo-
kontroli jest podzia  psyche na dwie 
zasadnicze cz ci: egoistycznego i skrajnie 
krótkowzrocznego hedonist  (doer) oraz 
kalkuluj cego i planuj cego w kategoriach 
ca ego ycia stratega (planner). Ta wywo-
dz ca si  bezpo rednio z teorii agencji kon-
strukcja my lowa traktowana jest wy cznie 
jako próba uj cia problemu niestabilnych 
preferencji. Nale y w tym miejscu zazna-
czy , e H.R. Shafrin i R.H. Thaler (1988) 
przyj li w swojej hipotezie, e ka dy cz o-
wiek w swoim post powaniu zachowuje si  
tak, jak gdyby walczy y i wspó istnia y w nim 
dwie odmienne jednostki. I tak, hedonista 
ma w okre lonym momencie czasu bezpo-
redni  kontrol  nad poziomem konsump-

cji, za  jego funkcja u yteczno ci jest nie-
zale na od poziomu konsumpcji w innych 
okresach. Z kolei u yteczno  osi gana 
przez stratega jest ci le skorelowana z u y-
teczno ci  ka dego z hedonistów i pod-
lega ograniczeniu bud etowemu. W celu 
zabezpieczenia si  przed egocentrycznymi 
postawami hedonistów strateg musi wypra-
cowa  pewne sposoby oddzia ywania na 
nie. W przeciwnym razie krótkowzroczno  
dzia a  hedonistów mog aby przyczyni  si  
do zak ócenia dobrobytu pozosta ych „ja”. 
Strateg ma zatem dwie mo liwo ci dzia a-
nia – albo uciec si  do u ycia woli, inaczej 
„zmusi ” hedonist  do w a ciwych zacho-
wa , albo odwo a  si  do pewnych zasad 
ograniczaj cych wybór, przed jakim znaj-
duje si  krótkowzroczna „ja”.

H.M. Shefrin i R.H. Thaler (1988, 
s. 611) wyró nili w swojej hipotezie trzy 
podstawowe grupy (konta), nazwane kon-

tami mentalnymi, na jakie gospodarstwa 
domowe dziel  swój maj tek. S  to bie cy 
dochód (current spendable income), bie-

cy maj tek (current assets) oraz przysz e 
dochody (future income). Bie ce dochody 
pojmowane s  jako rozporz dzalne 
dochody pomniejszone o stop  oszcz dno-
ci, które przeznaczone s  na emerytur . 

Z kolei bie cy maj tek oznacza skumulo-
wane oszcz dno ci, które nie s  cz ci  fun-
duszy przeznaczonych na emerytur , nato-
miast przysz e dochody oznaczaj  dochody, 
jakie b d  osi gni te w przysz o ci i rodki 
zgromadzone na emerytur . W behawio-
ralnej hipotezie cyklu ycia zak ada si , 
e kra cowa sk onno  do konsumpcji dla 

ka dego z tych kont jest ró na i oznacza, 
e najbardziej zagro one uszczupleniem 

s  dochody bie ce, najmniej za  dochody 
przysz e. Mo na zatem powiedzie , 
e wprowadzony przez H.M. Shefrina 

i R.H. Thalera system kont mentalnych 
ukaza , e w odniesieniu do poszczegól-
nych grup maj tku gospodarstwa domo-
wego kra cowa sk onno  do konsumpcji 
zale y od typu konta i jest najwy sza (bliska 
jedno ci) dla bie cych dochodów, najni -
sza (bliska zeru) dla przysz ych dochodów, 
za  po rednia dla bie cego maj tku. Co 
wi cej, zgodnie z logik  systemu kont men-
talnych, dost p do ka dego z tych kont jest 
z psychologicznego punktu widzenia ró ny 
i naruszenie konta, jakim jest bie cy maj -
tek czy przysz e dochody wi e si  z pew-
nym dyskomfortem, wyra onym w postaci 
ujemnej u yteczno ci (czyli niezadowolenia 
konsumenta). Innymi s owy, wydanie pie-
ni dzy z kont, jakimi s  bie cy maj tek 
i przysz e dochody jest bardziej bolesne 
ani eli konta, jakim s  bie ce dochody. 
W rezultacie u yteczno  p yn ca z pocz t-
kowego wydatkowania rodków znajduj -
cych si  na tych kontach jest ni sza ani eli 
u yteczno  p yn ca z wydatków wyczerpu-
j cych konto bie cych dochodów.

Mechanizm ksi gowania mentalnego 
sprawia, e te same kwoty traktujemy 
odmiennie w zale no ci od kontekstu. 
Ponadto system kont mentalnych odgrywa 
istotne znaczenie, gdy we mie si  pod 
uwag  ród o pochodzenia rodków finan-
sowych, takich jak premia i nieoczekiwany 
zastrzyk finansowy (Thaler, 1992; 1999). 
Nale y w tym miejscu zaznaczy , e zasad-
nicz  ró nic  mi dzy premi  a nieoczeki-
wanym zastrzykiem finansowym jest przede 
wszystkim element przewidywalno ci. Sys-
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tem premii mo e w dwojaki sposób wp y-
wa  na zwi kszenie stopy oszcz dno ci. 
Premia nie jest traktowana przez konsu-
menta jak zwyk y dochód i trafia na konto, 
jakim jest bie cy maj tek. Nale y jednak 
pami ta  o tym, e na wspomnianym kon-
cie kra cowa sk onno  do konsumpcji jest 
ni sza. Przeniesienie cz ci miesi cznego 
wynagrodzenia do premii zmniejsza jed-
nak konto, jakim s  bie ce dochody, co 
z kolei rzutuje na zmniejszenie bie cej 
konsumpcji. Spowodowane jest to przede 
wszystkim tym, w jaki sposób owe rodki s  
postrzegane przez samych konsumentów. 
Je li za  chodzi o nieoczekiwane zastrzyki 
finansowe, to w odniesieniu do nich kra -
cowa sk onno  do konsumpcji jest wi k-
sza ani eli w przypadku zwyk ego dochodu, 
a tak e wi ksza ni  kra cowa sk onno  do 
konsumpcji dla premii, któr  mo na prze-
widzie . Wed ug H.M. Shefrina i R.H. Tha-
lera (1988, s. 614–615) kra cowa sk onno  
do konsumpcji zmniejsza si  wraz ze wzro-
stem warto ci spadku, co ma logiczny zwi -
zek ze zmian  jego percepcji, gdy  w coraz 
mniejszym stopniu pozostaje gotówk , 
a w coraz wi kszym znaczeniu zaczyna sta-
nowi  maj tek. Oznacza to, e przesuwa si  
go z konta, jakim s  bie ce dochody, do 
konta, jakim jest bie cy maj tek (Zalega, 
2014, s. 71–72).

6. Zarzuty wobec ekonomii 
behawioralnej

Mimo swojego ogromnego potencja u 
badania neuroekonomiczne znajduj  si  
nadal we wczesnej fazie rozwoju i nie 
znajduj  uznania cz ci rodowiska. Istot  
ekonomii behawioralnej jest wykorzystanie 
dorobku psychologii czy neurobiologii do 
wyja niania zachowa  ludzi. Prezentuj c 
z o ony obraz rzeczywisto ci, ekonomia 
behawioralna bywa przypisywana do wielu 
innych szkó , podej  i programów badaw-
czych – od ekonomii heterodoksyjnej sta-
wianej w opozycji, do ekonomii ortodok-
syjnej. Ponadto ekonomia behawioralna 
zak ada, jak to okre li  R.H. Thaler (1996, 
s. 227), e w rzeczywisto ci ludzie s  (…) 
mniej m drzy, sympatyczniejsi oraz s absi 
ni  homo oeconomicus. G ówni oponenci 
paradygmatu behawioralnego dowodz , e 
eksperymenty behawioralne skierowane 
s  g ównie na identyfikacje prawid owo ci 
w reakcji na bod ce przez poszczególne 
jednostki b d  nieliczne grupy ekspery-

mentalne. Ponadto przeciwnicy ekonomii 
behawioralnej twierdz , e ekonomia to nie 
psychologia. Jej zainteresowanie zachowa-
niem jednostki powinno prze o y  si  na 
wyja nienie zachowa  rynkowych ca ych 
spo eczno ci. A z tego punktu widze-
nia behawiory ci nie mog  pochwali  si  
wi kszymi sukcesami. Zdaniem W. May-
era (1982, s. 86–87) psychologiczne teorie 
postaw ludzkich s  cz sto krytykowane za 
pomijanie znaczenia kosztów zachowania 
i wi cych si  z nimi strat, oraz za zbytnie 
koncentrowanie si  na korzy ciach i atrak-
cyjno ci celu.

Kolejny zarzut formu owany wobec 
ekonomii behawioralnej dotyczy wybiór-
czego traktowania za o e  ekonomii g ów-
nego nurtu, które s  zast powane nowymi, 
o wi kszym realizmie psychologicznym. 
Z realizmem psychologicznym mamy do 
czynienia, gdy eksperyment anga uje bada-
nego i sk ania go do podejmowania przemy-
lanych decyzji. Podstawowym narz dziem 

zapewnienia realizmu psychologicznego 
jest w ekonomii behawioralnej wykorzy-
stanie bod ców finansowych (Solek, 2010, 
s. 29).

Przedstawiciele ekonomii ortodoksyj-
nej s  negatywnie nastawieni do technik 
badawczych opartych na eksperymentach, 
dowodz c, e zachowania w ten sposób 
zaobserwowane oparte s  na sk pych 
danych empirycznych i w praktyce nie 
maj  odniesienia do rzeczywistej sytuacji 
rynkowej. Ponadto zauwa aj , e badani 
mog  celowo post powa  zgodnie z postu-
lowan  przez badacza hipotez . Kolejnym 
przytaczanym przez krytyków argumentem 
jest niezrozumienie eksperymentu, w któ-
rym uczestnicz  badani, tzw. niezrozumie-
nie konsekwencji podejmowanych przez 
nich decyzji. Jak dowodz  J.G. Brinberg 
i A.R. Ganguly, w tpliwo ci dotycz  samej 
idei wgl du w ludzki mózg jako sposobu 
na poszerzenie wiedzy o zachowaniach 
ekonomicznych. Nie ma adnej pewno ci, 
e wysi ek w o ony w stworzenie metody 

interpretacji danych uzyskiwanych meto-
dami tak odleg ymi od ekonomicznych 
b dzie op acalny (Brinberg i Ganguly, 
2012, s. 8–9). Jak podkre la G.W. Harrison 
w swoim artykule na temat neuroekono-
mii, podstawowy krytycyzm wykorzystania 
technik neurobiologii w naukach ekono-
micznych skupia si  praktycznie na dwóch 
zasadniczych kwestiach: sposobie pozy-
skiwania danych neurobiologicznych oraz 
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potencjalnych korzy ciach dla nauk eko-
nomicznych (Harrison, 2008, s. 305–306). 
Z powy szych wzgl dów krytycy ekonomii 
behawioralnej z góry kwestionuj  analizy 
danych empirycznych. Nale y jednak pod-
kre li , e informacji uzyskanych z technik 
badawczych opartych na eksperymentach 
i sonda ach nie mo na zignorowa . Mo na 
oczywi cie polemizowa  z wynikami okre-
lonych bada , z ich metodologi  i inter-

pretacj , ale odrzucenie czy lekcewa enie 
samych podstaw nowej dziedziny nauki 
wydaje si  zbyt daleko id ce.

7. Dziedziny pokrewne ekonomii 
behawioralnej

Ekonomia behawioralna jest teori  
sk adaj c  si  z ró nych hipotez, narz dzi 
i technik. Zbudowana jest z ca ego wachla-
rza kierunków, które nie s  ze sob  ci le 
skorelowane. Konsekwencj  tego s  ró ne 
kierunki wykszta cone w ramach ekonomii 
behawioralnej, takie jak: ekonomia ewolu-
cyjna, ekonomia eksperymentalna, makro-
ekonomia behawioralna, neuroekonomia, 
finanse behawioralne oraz neurorachun-
kowo .

Ekonomia ewolucyjna, której pionie-
rami s  R.R. Nelson i S.G. Winter, inter-
pretuje proces ekonomiczny w kategoriach 
naturalnej selekcji w stylu K. Darwina. 
Ekonomia ewolucyjna analizuje i wyja nia 
procesy wewn trznej transformacji wiedzy 
stosowanej w systemach ekonomicznych 
dotycz cej podejmowania decyzji, metod 
produkcji, form organizacyjnych ycia eko-
nomicznego, zachowania konsumentów 
i psychologii jednostek gospodaruj cych. 
Wed ug K. Dopfera i J. Pottsa ekonomia 
ewolucyjna stanowi ramy teoretyczne dla 
analizy systemów gospodarczych jako sys-
temów otwartych, z o onych i ewolucyj-
nych. Jest to teoretyczna hybryda teorii 
ewolucji, teorii systemów z o onych, teorii 
samoorganizacji, ekonomii austriackiej, 
behawioralnej, instytucjonalnej, postkey-
nesowskiej oraz schumpeteria skiej. W a-
nie z powodu hybrydyzacji teorii i metod 

brakuje p aszczyzny dla oceny rozwoju 
czy integracji koncepcji sk adaj cych si  
na ekonomi  ewolucyjn  (Dopfer i Potts, 
2004, s. 195). Jej za o enia s  m.in. nast -
puj ce (Dosi, 1991, s. 5–6):
1) brak pe nej informacji u ludzi i organiza-

cji, co wyklucza ich optymalizacj  w skali 
globalnej;

2) proces decyzyjny ludzi i organizacji jest 
zwi zany z zasadami, normami i instytu-
cjami;

3) ludzie i organizacje mog  w pewnym 
stopniu imitowa  si  nawzajem;

4) sposób wspó dzia ania ludzi i organizacji 
powstaje zazwyczaj w sytuacji nierów-
nowagi i jego rezultatem jest sukces lub 
niepowodzenie danej kombinacji czynni-
ków lub dóbr, a tak e samych uczestni-
ków ycia gospodarczego;

5) proces ewolucji ekonomicznej ma cha-
rakter niedeterministyczny, nieteleolo-
giczny i nieodwracalny.
W w szym uj ciu ekonomia ewolucyjna 

nawi zuje natomiast do idei ewolucji biolo-
gicznej, sformu owanych przez K. Darwina 
i J. Baptiste’a de Lamarcka. Odwo ania te 
mog  mie  charakter (Witt, 2003, s. 9):
1) bezpo redni – ewolucja systemów gospo-

darczych odzwierciedla dzia ania ludzi 
ukszta towanych przez ewolucje biolo-
giczn ;

2) po redni – poprzez analogi  mi dzy 
zasadami ewolucji biologicznej i ekono-
micznej;

3) po redni – poprzez metafory biologiczne 
w ekonomii (tego typu odwo ania mog  
przypomina  relacje mi dzy mechanik  
klasyczn  a ekonomi  neoklasyczn ).
Ekonomia ewolucyjna poszukuje swej 

to samo ci poprzez zorganizowanie swych 
pól badawczych dotycz cych ewolucji eko-
nomicznej wokó  tera niejszej i przysz ej 
dynamiki systemu organizacji i funkcjo-
nowania gospodarki. Wyja nienie zdarze  
ekonomicznych dokonuje si  w ekonomii 
ewolucyjnej przez (Glapi ski, 2013, s. 5):
1) odwo anie si  do uprzednich zdarze  

oraz znajdowanie zwi zków przyczyno-
wych obejmuj cych procesy zachowania 
i transformacji zachowa  i instytucji;

2) mechanizm kreacji odmienno ci oraz 
mechanizm selekcji tych odmienno ci 
zawieraj cy w sobie mechanizm segre-
gacji i wykluczenia.
Ekonomia eksperymentalna, której 

twórc  jest V.L. Smith, wykorzystuje ekspe-
rymenty laboratoryjne do testowania decy-
zji finansowych podejmowanych w kon-
tek cie spo ecznym. Osoby bior ce udzia  
w badaniu zazwyczaj otrzymuj  od ekspery-
mentatora pieni dze, a nast pnie dziel  si  
nimi z innymi, anonimowymi graczami lub 
te  wp acaj  do wspólnej puli (Zale kie-
wicz, 2011, s. 36). Mo na zatem powiedzie , 
e ekonomia eksperymentalna opiera si  
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na eksperymentach, których wyniki mog  
by  wykorzystywane do testowania i lep-
szego zrozumienia teorii ekonomicznych, 
umo liwiaj c tym samym lepsze zrozu-
mienie sposobów podejmowania decyzji, 
indywidualnych zachowa  czy warunków 
zaistnienia kooperacji mi dzy uczestni-
kami, a tak e szukanie ich wyja nie  nie-
koniecznie na gruncie ekonomii. Ekonomia 
eksperymentalna dostarczy a jeszcze jedno 
interesuj ce spostrze enie. Otó  gracze 
w grach macierzowych szybko identyfi-
kuj  strategie optymalne i je wykorzystuj  
w praktyce. Oznacza to, e przy wyborach 
decyzyjnych wi ksz  rol  odgrywaj  infor-
macje czy wyp aty oraz decyzje innych 
graczy ni  cechy psychiczne decydenta.

Z kolei neuroekonomia, której ojcem 
jest C.F. Camerer (2007, s. 28–29), jest 
nauk , której celem jest ugruntowanie 
teorii ekonomicznych w szczegó owo opi-
sanych mechanizmach neuronowych, wyra-
onych matematycznie i pozwalaj cych 

na trafne predykcje zachowa  jednostek. 
Nauka ta wywodzi si  z trzech dziedzin 
nauki: neurologii, psychologii i ekonomii. 
Jej pocz tki datuje si  na pocz tek lat 90. 
XX w., wraz z pojawieniem si  technicz-
nych mo liwo ci badania pracy mózgu 
w ramach neuronauki poznawczej, zajmuj -
cej si  badaniem funkcjonowania systemów 
neurologicznych zaanga owanych w reali-
zacj  okre lonych zachowa . Neuronauka 
(neuroscience) stanowi pewn  alternatyw  
dla tradycyjnego pomiaru behawioralnego, 
który jest w du ej mierze oparty na anali-
zie korelatów zachowa  z reakcjami fizjolo-
gicznymi organizmu, a zatem mo liwe jest 
wyznaczenie tylko po rednich zwi zków 
mi dzy tymi parametrami (Marek, 2006, 
s. 15–16). Dzi ki szybkiemu rozwojowi neu-
robiologii wiemy, e niemal ka da aktyw-
no  organizmu wymaga wspó pracy wielu 
o rodków mózgu jednocze nie. Podobnie 
firmy i pojedynczy konsumenci wspó dzia-
aj , tworz c to, co w ekonomii nazywamy 

rynkiem. Mo na zatem powiedzie , e 
neuronauka koncentruje si  bardziej na 
przebiegu procesów mózgowych, a nie na 
samej geografii mózgu, umo liwiaj c znaj-
dowanie odpowiedzi na pytania, wobec 
których tradycyjne metody diagnostyczne 
by y wcze niej bezradne (Zale kiewicz, 
2008, s. 32). W badaniach dotycz cych 
aktywno ci neuronalnej stosuje si  kilka 
metod okre lanych jako neuroobrazowanie. 
Metody neuroobrazowania obejmuj  tech-

niki elektro- i magnetofizjologiczne oraz 
tomograficzne. Najcz ciej stosowanymi 
technikami s : tomografia komputerowa, 
tomografia metod  rezonansu magnetycz-
nego, elektroencefalografia oraz magneto-
encefalografia (Ja kowski, 2009, s. 42). Jak 
ju  wspomniano, neuroekonomia wyko-
rzystuje narz dzia u ywane w neurobio-
logii do badania aktywno ci mózgu. Tymi 
narz dziami s : eyetracking, czyli ledzenie 
aktywno ci oka; fMRI (funional Magnetic 
Resonance Imagining), czyli funkcjonalne 
obrazowanie rezonansowo-magnetyczne, 
które pozwala na dok adny pomiar prze-
p ywów natlenionej krwi; PET (Positron 
Emission Tomograpfy), czyli tomografia 
pozytronowa, która umo liwia skanowanie 
komórek nerwowych; oraz TMS (Tran-
granial Magnetic Stimulation), czyli przez-
czaszkowa stymulacja magnetyczna, która 
przy wykorzystaniu pola magnetycznego 
pozwala aktywowa  lub dezaktywowa  
obszary mózgu, aby wyja ni , za co odpo-
wiedzialny jest docelowy obszar. Wszystkie 
wymienione metody neuroobrazowania 
maj  charakter zbiorczy, co oznacza, e 
badaj  aktywno  ca ego mózgu, skupiaj c 
uwag  na poszczególnych jego obszarach. 
Niew tpliwie najwa niejszym osi gni ciem 
wykorzystania neuroobrazowania jest usta-
lenie, które obszary mózgu s  odpowie-
dzialne za okre lone typy zachowa . I tak: 
brzuszne pr kowie odpowiada za uk ad 
nagrody, kora oczo odo owa za pragnie-
nie posiadania, przy rodkowa kora przed-
czo owa za pozytywn  wi , kora tylnego 
zakr tu obr czy za konflikt, za  cia o mig-
da owate za wyzwanie i zagro enie (Duch, 
2008, s. 45–47).

Jak trafnie stwierdza T. Zale kiewicz 
(2011, s. 38), niew tpliw  zalet  podej-
cia neuroekonomicznego jest wyja nienie 

wielu teoretycznych problemów, z którymi 
badacze stosuj cy klasyczne metody dia-
gnostyczne przez wiele lat sobie nie radzili. 
Nale y jednak zaznaczy , e neuroekono-
mia spotyka si  z ostr  krytyk , poniewa  
obserwowane w trakcie bada  zale no ci 
mi dzy aktywno ci  mózgu a konkretnymi 
reakcjami organizmu pozwalaj  na wnio-
skowanie na temat korelacji, a nie zwi z-
ków przyczynowo-skutkowych. Powodem 
tego jest zbyt du a liczba powi za  mi dzy 
poszczególnymi cz ciami mózgu (Solek, 
2010, s. 31).

G ównym obszarem zainteresowa  
makroekonomii behawioralnej, której 
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twórc  jest G.A. Akerlof (2002), jest wyja-
nienie ró nic mi dzy realn  ekonomi  

a modelem równowagi ogólnej, w po -
czeniu z zagadnieniem niesymetrycznego 
dost pu do informacji. Innymi s owy: 
makroekonomia behawioralna koncentruje 
si  na badaniu zagadnie  makroekono-
micznych z wykorzystaniem teorii i metod 
psychologicznych. Pozwala ona zrozumie , 
dlaczego spo ecze stwo i gospodarka jako 
ca o  zachowuj  si  w okre lony sposób. 
W najbardziej kompleksowy sposób synteza 
pogl dów makroekonomii behawioralnej 
zosta a zaprezentowana przez G.A. Aker-
lofa i R.J. Shillera w wydanej w 2009 r. 
ksi ce Animal Spirits. How Human Psy-
chology Drives the Economy, and Why It 
Matters for Global Capitalism. Owe zwie-
rz ce instynkty5 b d  instynkty wywodz ce 
si  z umys u (animus), które mo na opi-
sa  jako elementy niepokoju i niespójno-
ci wp ywaj ce na gospodark , a których 
ród o le y w nieracjonalnym charakte-

rze wielu ludzkich dzia a , ujawniaj  si  
w kilku obszarach, takich jak: zaufanie, 
uczciwo , sk onno  do korupcji, iluzja 
pieni na i uleganie legendom. W ramach 
makroekonomii behawioralnej mo na 
wyró ni  mezoekonomi  behawioraln , 
w ramach której dokonuje si  segmentacji 
rynku, w celu wyodr bnienia grup odzna-
czaj cych si  podobnymi zachowaniami. 
W ramach ekonomii behawioralnej wyko-
rzystuje si  determinanty jako ciowe, takie 
jak: innowacyjno , jako  ycia, dobrostan, 
optymizm konsumencki, poczucie szcz -
cia, dzi ki którym mo liwe jest lepsze 

poznanie przyczyn zachowa  spo ecze -
stwa. W odniesieniu do zjawisk ogólnogo-
spodarczych, takich jak zjawisko bezrobo-
cia, p acenie podatków, poziom konsumpcji 
i oszcz dno ci w spo ecze stwie, ekonomia 
behawioralna umo liwia natomiast okre-
lenie wp ywu czynników pozaekonomicz-

nych, decyduj cych o ich skali i kszta cie. 
Ponadto G.A. Akerlof wraz z R.E. Kran-
ton w wydanej w 2010 r. ksi ce Identity 
Economics próbuj  dowie , e „ekonomia 
to samo ci” stanowi nowe podej cie t uma-
cz ce zachowanie konsumentów, poprzez 
inkorporacj  to samo ci, norm i kategorii 
spo ecznych do ekonomii (Akerlof i Kran-
ton, 2010, s. 20). W swoich rozwa aniach 
badacze buduj  koncepcje zmierzaj ce do 
wyja nienia zale no ci preferencji od to -
samo ci grupowej i w konsekwencji propo-
nuj  wyja nienie zale no ci wyborów osób 

gospodaruj cych od kontekstu spo ecz-
nego, w jakim one funkcjonuj , od ukszta -
towanych w nim norm zachowa . „Ekono-
mia to samo ci” jest niew tpliwie nowym 
podej ciem o charakterze socjologicznym, 
t umacz cym sposoby zachowania ludzi. 
To samo  jest pojmowana przez autorów 
jako przynale no  do pewnej kategorii 
spo ecznej, która ma swoje normy i ide-
a y, a tak e pewn  u yteczno  wynikaj c  
z ich realizacji, któr  jednostka stara si  
maksymalizowa  (Akerlof i Kranton 2010, 
s. 25). Preferencje niektórych zachowa  s  
definiowane przez normy spo eczne. Nie s  
to jedynie indywidualne cechy; odnosz  si  
do ca ych grup spo ecznych, np. jednolicie 
odmienne traktowanie ca ych grup, takich 
jak inne rasy, inne kasty w Indiach, inne 
plemiona czy nawet wynikaj ce z ró nicy 
p ci u osób piastuj cych te same role spo-
eczne (Akerman i Kranton, 2010, s. 17).

Finanse behawioralne stanowi  cz  
ekonomii behawioralnej, która poprzez 
badania indywidualnych i spo ecznych 
sk onno ci poznawczych i emocjonalnych, 
stara si  wyja ni  decyzje ekonomiczne, ich 
wp yw na ceny rynkowe, dochody i alokacj  
zasobów. Jej celem jest poszukiwanie psy-
chologicznych mechanizmów opisuj cych 
zachowanie uczestników rynków finanso-
wych. Mo na zatem powiedzie , e finanse 
publiczne próbuj  wyja ni  zachowania 
inwestorów przy podejmowaniu decyzji, 
uwzgl dniaj c ich emocje. G ówne zada-
nie finansów behawioralnych koncentruje 
si  na poszukiwaniu, zrozumieniu i prze-
widywaniu wszelkich waha  na rynkach 
finansowych wynikaj cych z psychologicz-
nych aspektów podejmowania decyzji inwe-
stycyjnych. M. Weber (1998, s. 167–168) 
definiuje finanse behawioralne jako cis  
kombinacj  indywidualnego zachowania 
oraz fenomenów rynkowych, która wyko-
rzystuje wiedz  zapo yczon  zarówno 
z psychologii, jak i z teorii finansów. Nato-
miast S. Flejterski dowodzi (2007, s. 115), 
e finanse behawioralne badaj  rzeczywi-

sty sposób post powania ludzi w stosunku 
do ich finansów, a ci lej – sposób, w jaki 
psychika wp ywa na poszczególne decy-
zje finansowe. W literaturze przedmiotu 
z zakresu finansów behawioralnych mo na 
wyodr bni  dwa nurty badawcze: analiz  
zachowa  inwestorów i analiz  zachowa  
rynku kapita owego. Wed ug H. Shefrina 
(2000) badania prowadzone w sferze eko-
nomii behawioralnej s  nastawione na 
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testowanie za o enia o efektywno ci ryn-
ków oraz za o enia o racjonalno ci decyzji 
podejmowanych przez inwestorów. Finanse 
behawioralne wykreowa y inwestora, który 
zamiast racjonalno ci zachowania, b d cej 
podstawowym za o eniem teorii rynków 
efektywnych i tradycyjnych finansów, postu-
luje konieczno  uwzgl dnienia w zacho-
waniach inwestorów ludzkich „u omno ci” 
i tzw. anomalii. Modelowy inwestor beha-
wiorystów cechuje si  m.in. (Matuszczak 
2005, s. 16):
• podatno ci  na wp yw zbiorowo ci,
• odmiennym postrzeganiem równowarto-

ciowych zysków i strat,
• emocjonalnym podej ciem do w asnych 

inwestycji,
• nadmiern  pewno ci  siebie,
• przesadnym optymizmem lub prze-

sadnym pesymizmem w zale no ci od 
nastrojów panuj cych na rynku,

• awersj  do strat, które traktuje jako oso-
bist  pora k ,

• przekonaniem, e wi kszo  na racj .
Neurorachunkowo  jest kolejnym przy-

k adem interdyscyplinarno ci w naukach 
ekonomicznych. Ma ona charakter egzoge-
niczny, polegaj cy na si ganiu do dorobku 
innych nauk spo ecznych, takich jak psy-
chologia, socjologia oraz nauk technicz-
nych (Artienwicz, 2013, s. 9). Mo na zatem 
powiedzie , e neurorachunkowo , podob-
nie jak neuroekonomia, d y do wyizolo-
wania reakcji na poziomie neuronalnym 
generuj cych obserwowalne zachowania 
ekonomiczne. Podstaw  bada  stanowi tu 
aktywno  ludzkiego mózgu, b d ca efek-
tem zmiany fenotypu. W wyniku procesu 
selekcji naturalnej nowe struktury nak a-
da y si  na starsze, formu uj c tzw. kor  
(neocortex), której cztery p aty „wyspecjali-
zowa y si ” w pe nieniu okre lonych funk-
cji (Dickhaut, Basu, McCabe i Waymire, 
2010, s. 234–236). Zdaniem autorów wyko-
rzystanie neurobiologii w rachunkowo ci 
mo e istotnie poszerzy  wiedz  na temat 
jej fundamentów. Istnieje hipoteza, zgod-
nie z któr  powstanie i rozwój standardów 
rachunkowo ci id  w parze z biologicznym 
rozwojem ludzkiego mózgu w warunkach 
post puj cej komplikacji otoczenia (Dic-
khaut, Basu, McCabe i Waymire, 2010, 
s. 241–243). Zdaniem M.D. Hausera (2006) 
podej cie to znajduje oparcie w wynikach 
bada  dowodz cych genetycznego pod o a 
takich cech ludzkich, jak altruizm, zaufanie, 
m ciwo , a nawet poczucie sprawiedliwo ci.

8. Podsumowanie

Ekonomia behawioralna jest stosun-
kowo now  dziedzin , powsta  niespe na 
cztery dekady temu. czy dokonania eko-
nomii i psychologii, a jej korzenie si gaj  
psychologii behawioralnej, która koncen-
truje si  na zachowaniu i kontroluj cych go 
bod cach rodowiskowych. Autorzy uto sa-
miani z tym nurtem ró ni  si  pogl dami 
na rol  metod analizy formalnej oraz na 
temat racjonalno ci i efektywno ci dzia a-
nia podmiotów gospodaruj cych. Najogól-
niej mo na powiedzie , e ekonomia beha-
wioralna jest nurtem ekonomii zajmuj cym 
si  badaniem rzeczywisto ci gospodarczej 
i wyja nieniem zdarze  oraz procesów 
gospodarczych w wietle potwierdzonych 
za o e  o naturze cz owieka. Z racji inter-
dyscyplinarno ci tego podej cia trudno jest 
poda  definicj , na któr  wszyscy zajmuj cy 
si  ekonomi  behawioraln  by przystali. 
Dodatkowo komplikuje to fakt, e istniej  
dwa g ówne nurty ekonomii behawioral-
nej, b d ce w stosunku do siebie niemal e 
niezale nymi dyscyplinami. Pierwszy z nich 
rozwin  si  na gruncie nauk o zarz dza-
niu, natomiast drugi koncentruje si  wokó  
dokona  takich badaczy jak D. Kahneman, 
A. Tversky i R.H. Thaler, którzy tworz  
drugie pokolenie ekonomii behawioralnej 
i uznaj  sk onno  do uznawania racjo-
nalno ci neoklasycznej za wzór i ledzenie 
z tego punktu widzenia ludzkich zacho-
wa  jako obarczonych b dami. Obecnie 
w naukach ekonomicznych, dzi ki wykorzy-
staniu psychologii, odchodzi si  od klasycz-
nego aksjomatu cz owieka racjonalnego na 
rzecz cz owieka emocjonalnego. Dlatego 
te  ekonomia behawioralna przyjmuje za o-
enie racjonalno ci dalekiej od doskona o-
ci, „ograniczonej racjonalno ci”.

Ekonomi ci behawioralni uznaj , e 
„rzeczywisty” sposób zachowania ludzi ma 
kluczowe znaczenie dla tworzenia teorii 
ekonomicznej i kwestionuj  konwencjo-
nalne za o enie, e podmioty gospodarcze 
charakteryzuje tzw. racjonalno  instru-
mentalna, co w konsekwencji oznacza, i  
ludzie, na bazie posiadanej wiedzy i swo-
ich umiej tno ci logicznego wnioskowa-
nia, zmierzaj  do optymalnego wykorzy-
stania posiadanych czynników produkcji 
(God ów-Legi d , 2013, s. 27).

Kluczowym celem ekonomii behawio-
ralnej jest odnalezienie przyczyn dokony-
wanych wyborów ekonomicznych. Ponadto 
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zajmuje si  ona badaniem procesów podej-
mowania decyzji w zakresie zarz dzania 
finansami lub inwestycji, a tak e t umaczy 
przyczyny preferencji konsumenta w sposób 
dok adniejszy, ni  ma to miejsce w przy-
padku ekonomii g ównego nurtu. Dzi ki 
ró norodno ci stosowanych metod badaw-
czych w ekonomii behawioralnej, mo na 
natomiast czerpa  korzy ci z rozwoju teorii 
i metodologii innych dziedzin. Jak twierdz  
E. Anger i G. Loewenstein (2006, s, 47–48), 
poprzez skuteczn  integracj  metod mo na 
uzyska  dane pochodz ce z ró nych ró-
de , osi gaj c przy tym interdyscyplinarny, 
holistyczny punkt widzenia, kompleksow  
wiedz , której nie sposób uzyska , stosu-
j c zbyt w skie, ograniczone uj cie danego 
problemu, oraz podej cie indywidualne, 
pozwalaj ce na dostosowanie metod i kon-
cepcji do konkretnych realiów.

Krytyka ekonomii behawioralnej doty-
czy kwestii zwi zanych nie tylko z funda-
mentami tego nurtu, ale i z analiz  danych 
empirycznych. Oponenci paradygmatu 
behawioralnego zwracaj  uwag  na niski 
realizm przeprowadzanych bada  czy nie-
zrozumienie eksperymentu przez badanych. 
Pomimo wad podej cie neurobiologiczne 
ma swoich zwolenników, którzy dostrzegaj  
post p w tej dziedzinie, wykraczaj cy poza 
stereotypowe „skanowanie umys ów”. Jak 
s usznie twierdzi K.A. McCabe, pomiar 
zewn trznych reakcji fizjologicznych, takich 
jak badanie ga ek ocznych, rytmu serca czy 
przewodnictwa skórnego, z powodzeniem 
wchodzi do u ycia, poszerzaj c zakres 
bada  (McCabe, 2008, s. 352–353).

Ekonomia behawioralna stanowi zbiór 
ró nych teorii, do których zalicza si  m.in.: 
ekonomi  ewolucyjn , ekonomi  ekspery-
mentaln , makroekonomi  behawioraln , 
neuroekonomi , finanse behawioralne oraz 
neurorachunkowo . Interdyscyplinarno  
ekonomii behawioralnej pozwala wyja ni  
wiele teoretycznych problemów, z którymi 
ekonomi ci stosuj cy klasyczne metody dia-
gnostyczne nie mogli sobie poradzi .

Przypisy
1 Behawioryzm metodologiczny, nazywany tak e 

naukowym, by  inspirowany ideami filozoficz-
nymi, a postuluj cy go psychologowie wkraczali 
cz sto na teren zasadniczych rozstrzygni  filo-
zoficznych, ale te , rozwój bada  w psycholo-
gii prowadzonych pod etykiet  behawioryzmu 
metodologicznego wp ywa  na nowe pomys y 

teoretyczne w filozofii. Dzisiaj przewa a prze-
konanie, e behawioryzm jest spraw  minion . 
W psychologii zosta  zast piony nowym podej-
ciem, tzw. paradygmatem kongnitywnym. 

A. Byrne twierdzi jednak, e behawioryzm, 
w zale no ci od tego jak zinterpretujemy to 
s owo, jest dzisiaj ci gle ywy, szczególnie na 
polu filozoficznym (Byrne 1994, s. 132).

2 Szerzej na ten temat w: Wasserman (1990, 
s. 77–80); Zamiara (1987, s. 48–57).

3 Niektórzy ekonomi ci dowodz , e termin 
„ekonomia behawioralna” mylnie sugeruje, e 
ów nurt odwo uje si  do behawioralnego nurtu 
w psychologii. W istocie ekonomi ci behawio-
ralni nawi zuj  bardziej do psychologii kogni-
tywnej, która pozostaje w opozycji do behawio-
ryzmu.

4 W 2002 roku D. Kahneman zosta  uhonorowany 
Nagrod  Nobla w dziedzinie ekonomii za inte-
gracj  wniosków p yn cych dla nauk psycholo-
gicznych z naukami ekonomicznymi, zw aszcza 
zwi zanych z procesami decyzyjnymi w warun-
kach niepewno ci.

5 Termin „zwierz ce instynkty” pochodzi z pracy 
J.M. Keynesa pt. Ogólna teoria zatrudnienia, 
procentu i pieni dza opublikowanej w 1936 r. 
W ksi ce tej J.M. Keynes twierdzi , e ludzie 
w dzia alno ci gospodarczej lub jako konsu-
menci nie tylko kieruj  si  pobudkami ekono-
micznymi, ale tak e nie zawsze post puj  racjo-
nalnie.
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