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Ekonomia behawioralna

* Ekonomia behawioralna weryfikuje zatozenia standardowych
modeli racjonalnego wyboru.

* Pozwala lepiej zrozumieg, jak ludzie podejmujg decyzje i co
wptywa na ich dziatania. Positkuje sie przy tym zdobyczami kilku
dziedzin nauki.

» Z psychologii poznawczej czerpie wiedze o tym, jak ludzie
odbierajg i przetwarzajg informacje, jak dziata uwaga i pamiec.
Psychologia spoteczna dostarcza informacji o tym, jak na decyzje
i dziatania wptywajg grupy, w ktérych zyjemy, normy spoteczne,
kultura, stereotypy i uprzedzenia. Antropologia ttumaczy, ktére z
naszych dziatan wynikajg z ewolucji biologicznej, a na ktore
wptywajg czynniki kulturowe. A neuronauki pokazujg
neurobiologiczne podstawy zachowan i decyzji.




Ekonomia behawioralna

Wykorzystuje odkrycia
psychologii, socjologii i
neuronauki do wyjasnienia
podejmowanych przez ludzi
wyboréw i stara sie odkry¢,
dlaczego czasem postepujemy
totalnie wbrew wszelkiej logice.

drzemigcymi w nich pierwotnymi
instynktami.

?



Cechy cztowieka wedtug ekonomii

behawioralnej:
nieracjonalny, niezdolny do optymalnej
podejmujgcy btedne kalkulacji i przyswajania niekonsekwentny,

decyzje, petnej informacji,




Poczatki teorii ekonomii behawioralnej

e Henri Bergson (1859 — 1941) — francuski filozof uwazat, ze sSwiat jest
dualistyczny, a cztowieka charakteryzuje:

1. Intelekt
2. Intuicja
 Bergson napisat takze zdanie:
* Byc inteligentnym to bardzo meczqce.



Daniel Kahneman — twoérca teorii dwoch systemow
naszego myslenia

DANIEL KAHNEMAN

PULAPKI
MYSLENIA

O MYSLENIU SZYBKIM
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(1934 — 2024)

Media Rodzina




Dwa systemy

System/1
myslenie szybkie

Cechy:

v' Odpowiada za automatyczne reakcje
v’ Jest emocjonalny

v’ Dziata bez udziatu Swiadomosci

v’ Pochtania mato energii

v Szybki

System2
myslenie wolne

Cechy:

v" Wymaga skupienia uwagi

v’ Jest logiczny

v’ Daje poczucie $wiadomosci

i kontroli nad procesem myslenia
v’ Pochtania duzo energii

v' Wolny



Reguty naszego myslenia

* Chociaz mozemy mie¢ wrazenie, ze przeprowadzamy krytyczng analize przy,
na przyktad podejmowaniu strategicznych decyzji, najczesciej jestesmy
uzaleznieni od wspomnien i oczekiwan, a wiec bedzie nam towarzyszyt

8 System 1.

* Chociaz system 2 jest zdecydowanie bardziej wtasciwy, to — jak pokazuja
badania Kahnemana — system 2 jest niezwykle leniwy.



SYSTEM 1 SYSTEM 2

Intuition & instinct Rational thinking

Unconscious Takes effort

Fast Slow
Associative Logical
Automatic pilot Lazy
Indecisive

Source: Daniel Kahneman



Odpowiedz
szybko na
pytanie:

* Kij baseballowy i pitka kosztujg 110
ztotych.

 Kij jest o sto ztotych drozszy niz
pitka.

* lle kosztuje pitka ?
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Odpowiedz (1)

* Prawdopodobnie wiekszos¢ z Was odpowiedziata 10 ztotych.

* Tak odpowiedziata tez wiekszosc studentow biorgcych udziat w
y eksperymentalnym badaniu.

* Jednak wtasciwa odpowiedz brzmi: 5 ztotych.

 Jaka pierwsza liczba przyszta ci do gtowy?

* Ta liczba to, oczywiscie 10 zt.

e Znakiem charakterystycznym prostych zagadek jest to, ze wywotujg one
odpowiedzi, ktore sg intuicyjne, atrakcyjne, ale czesto - zte.



Odpowiedz (2) — troche matematyki

* Jesli pitka kosztuje 10 zt, to catkowity koszt bedzie 120 zt (10 zt. pitka i 110 zt
kij).

s * Dlatego prawidtowa odpowiedz to 5 zt.

* Mozna jednak zatozyc, ze intuicyjna odpowiedz przyszta do gtowy takze tym,
ktorzy jednak dali prawidtowg liczbe, co oznacza, ze im jakos udato sie
oprzec intuicji.

* Odpowiedzi na to zadanie udzielito wiele tysiecy studentow, a wyniki sg
szokujgce.

e Ponad 50% studentow Harvard, MIT i Princeton dato intuicyjng —
nieprawidtowg — odpowiedz.



Odpowiedz (3)

* Na mniej prestizowych uniwersytetach wskaznik niepoprawnych
odpowiedzi wynosit 80%.

; * Potwierdza to, ze wiele 0sob jest podatnych na intuicje.
1

* Okazuje sie, ze my ludzie czesciej korzystamy z intuicyjnego systemu (1) niz z
logicznego (2).

* Dlaczego? Bo to jest fatwe, szybkie, nie wymaga wysitku.



Wyjasnienie

1. Szybkos¢, z jaka jestesmy w stanie
reagowac na zmieniajgce sie
okolicznosci za pomocg Systemu 1
jest znacznie wieksza, niz wysitek
wymagany do wigczenia i
wykorzystania logiki Systemu 2.

2. Mozg zuzywa wiecej energii, gdy
wykonujemy zadania oparte na
Systemie 2.
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Podsumowanie (1)

* Gdy opieramy sie na Systemie 2,
mozemy odczuwac ,zmeczenie”
podjetymi decyzjami i dlatego czesciej
siegamy po fatwo dostepne informacje z
Systemu 1, bo one nie czynig nas
zmeczonych.




Podsumowanie (2)

* Wiele nieoptymalnych zachowan wynika
raczej z ograniczen samokontroli czy
ugruntowanego ewolucyjnie
mechanizmu, zgodnie z ktorym blizsze
korzysci i przyjemnosci przemawiajg do
nas silniej, niz te odlegte czasowo.

* lLogika zaprowadzi Cie z punktu A do B.
Wyobraznia - wszed:zie.

e Albert Einstein




Btedy poznawcze

e Heurystyki (uproszczone reguty podejmowania decyzji).

Efekt ramowania (sposob prezentacji informacji wptywa na decyzje).

Awersja do straty (bardziej boimy sie strat niz cieszymy z zyskow).

Efekt zakotwiczenia (pierwsza informacja wptywa na kolejne decyzje).

Nadmierna pewnosc siebie.



/obacz

Spis tresci  ukryj

Poczatek

y w zachowaniu i
podejmowaniu decyzji

Btedy w przekonaniach i
ocenie
prawdopodobienstwa
Stereotypy spoteczne

Przypisy

Bledy w zachowaniu i podejmowaniu decyzji {eayui edyt kod)

Efekt autorytetu — poleganie wytacznie na autoryteciel'l.

Efekt czystej ekspozycji — wytworzenie pozytywnej opinii czy oceny obiektu pod wptywem samego zwigkszenia liczby
kontaktoéw z tym obiektem.

Efekt izolacji — tendencja do lepszego zapamigtywania obiektow, ktére w jaki$ sposob wyrdzniajg sie ze Srodowiska.
Efekt kontrastu — subiektywne zwigkszenie lub zmniejszenie obserwowanych cech obiektu w zaleznosci od poréwnania z
wczeséniej obserwowanym obiektem.

Efekt litery z imienia — tendencja do preferowana liter wystepujgcych w imieniu lub nazwisku.

Efekt niepotrzebnych informacji — tendencja do zbierania dodatkowych informaciji nawet wtedy, gdy nie mogg one mie¢
wplywu na podejmowang decyzje.

Efekt Pollyanny — tendencja do myslenia o rzeczach przyjemnych i poszukiwania pozytywnych aspektow w kazdej
sytuacji, przy jednoczesnym ignorowaniu aspektéw przykrych lub nieprzyjemnych

Efekt pominigcia — tendencja do oceniania szkodliwych dziatar jako gorsze i bardziej niemoralne niz rownie szkodliwy
brak dziatania i bezczynno$¢.

Efekt posiadania — tendencja do oceniania posiadanych rzeczy jako bardziej warto$ciowe niz identyczne nieposiadane.
Efekt potwierdzenia — tendencja do poszukiwania wytgcznie faktow potwierdzajgcych posiadang opinig, a nie
weryfikujacych jal'l.

Efekt przywigzania — korzystanie ze zbyt mato réznorodnych zrédet informaciil'l.

Efekt pseudopewnosci — tendencja do unikania ryzyka przy dazeniu do pozytywnych rezultatéw, a szukania ryzyka przy
dazeniu do uniknigcia analogicznych negatywnych rezultatow.

Efekt skupienia — btgd w ocenie wynikajgcy ze zwracania nadmiernej uwagi na jeden aspekt i ignorowania innych
aspektow.

Efekt statusu quo — tendencja do akceptowania rzeczy takich, jakimi aktualnie sg.

Efekt slepej plamki — tendencja do niezauwazania btedéw we wtasnej ocenie rzeczywistosci.

Efekt wspierania decyzji — tendencja do lepszego pamietania argumentéw przemawiajgcych za podjeta juz decyzjg niz

Wyglad  ukryj
Tekst

() Maty

o Normalny
() Duzy
Szeroko$é

© Normalna
O Duza

Kolor (beta)

() Automatyczny

© vasny
O Ciemny




Poznanie spoteczne i jego prawidtowosci (1)

* Poznanie spoteczne to sposob, w jaki ludzie myslg o sobie samych i o Swiecie
spotecznym, to znaczy jest to sposob w jaki selekcjonujg, interpretujga,
zapamietujg i wykorzystujg informacje spoteczne w wydawaniu sgdow i
podejmowaniu decyzji.

* Oszczednos¢ poznawcza to proces efektywnego uproszczenia myslowego,
ktore pomaga jednostce zrozumiec rzeczywistosc spoteczng, poniewaz
cztowiek nie jest zdolny przetwarza¢ wszystkich informacji do niego
docierajacych.



Poznanie spoteczne i jego prawidtowosci (2)

» Efekt pierwszenstwa to proces, za sprawg ktorego nasze pierwsze wrazenie
dotyczace innej osoby wptywa na to, ze jej pdzniejsze zachowanie interpretujemy w
sposob zgodny z tym pierwszym wrazeniem.

* Efekt uporczywosci to proces, ktory sprawia, ze przekonania ludzi dotyczgce ich
samych i Swiata spotecznego utrzymuijg sie nawet wtedy, gdy dane wspierajgce te
przekonania zostaty podwazone.

» Efekt swiezosci to proces, ktory sprawia, ze najlepiej zapamietujemy ostatnie

elementy jakiegos przekazu, gdyz silniej oddziatujg informacje, ktére nadeszty jako
ostatnie (najswiezsze), niz te, ktére pojawity sie wczesniej.



* Efekt ,,aureoli” to proces przypisywania

Poznanie spoteczne e e CE, G

produktowi w oparciu o wczesniejsze

= ge Nnerdad I |cha N |e jednostkowe pozytywne doswiadczenie.

* Efekt ,diabelski’ proces przypisywania
cech negatywnych osobie, firmie,
produktowi w oparciu o wczesniejsze
jednostkowe negatywne doswiadczenie.




Heurystyki

* Heurystyki to nieformalne reguty umystowe, przy
pomocy ktorych ludzie oceniajg innych.

* Heurystyka dostepnosci to odwotywanie sie do
naszych twierdzen powstatych w oparciu o wczesniejsze
doswiadczenie.

* Heurystyka reprezentatywnosci to metoda polegajaca
na klasyfikowaniu ludzi i rzeczy wedtug stopnia
podobienstwa do typowego przypadku znanego z
wczesniejszych doswiadczen.

* Heurystyka zakotwiczenia polega na odwotaniu sie do
pewnego punktu wyjscia.




Teoria atrybucji (1)

e Atrybucja to proces wyjasniania przyczyn swojego zachowania, jak i zachowania
innych ludzi wynikajgcy z faktu, ze ludzi widzg zwigzki przyczynowo-skutkowe
nawet tam, gdzie ich nie ma.

e Atrybucja wewnetrzna to wnioskowanie, ze jakas osoba zachowata sie w okreslony

sposob zarowno ze wzgledu na swoje wtasciwosci, jak i postawy, charakter czy
osobowosc.

* Atrybucje dyspozycyjne (tj. wewnetrzne) dostarczajg nam informacji, na podstawie
ktorych mozemy przewidywac przyszte zachowanie danej osoby. Teoria
whnioskowania z czynnikdw towarzyszgcych opisuje warunki, w ktorych
przypisujemy dyspozycyjne atrybuty zachowaniom, ktére postrzegamy jako
intencjonalne.



Teoria atrybuciji (2)

* Atrybucja zewnetrzna to wnioskowanie, ze jakas osoba zachowata sie w
okreslony sposob ze wzgledu na witasciwosci sytuacji, w ktorej sie znalazta.

* Podstawowy btad atrybucji — tendencja do przeceniania czynnikéw
wewnetrznych w ocenie zachowan innych ludzi, a przecenianie czynnikow
zewnetrznych w ocenie wtasnych zachowan.



Dlaczego to ws@o ma miejsceg. .
| - -
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Aspekty emocjonalne

Cztowiek jest istotg emocjonalng

Wptyw emocji na podejmowanie decyz;ji.

Samokontrola i prokrastynacja.

Preferencje czasowe (sktonnos¢ do
wybierania natychmiastowych nagréd).




Aspekty spoteczne

Cztowiek jest istotg spoteczng

Wptyw norm spotecznych i konformizmu.

Altruizm i zachowania prospoteczne.

Sprawiedliwosc¢ i nierdwnosc.




Przyktady zastosowan ekonomii behawioralnej

Marketing i reklama:

* Wykorzystanie btedow poznawczych do wptywania na decyzje zakupowe.
* Projektowanie programow lojalnosciowych.

* Personalizacja ofert.

Polityka publiczna:

* Projektowanie programow oszczedzania emerytalnego.
* Promowanie zdrowego stylu zycia.

» Zwiekszanie efektywnosci podatkowe,;.

Finanse osobiste:

* Unikanie putapek zadtuzenia.

* Racjonalne inwestowanie.

* Planowanie budzetu.



Krytyka ekonomii behawioralne;

* Ograniczenia badan laboratoryjnych. Krytycy argumentujg, ze wiele badan w
ekonomii behawioralnej opiera sie na eksperymentach laboratoryjnych, ktore moga
nie odzwierciedlac ztozonosci rzeczywistych sytuacji rynkowych.

* Ekonomia behawioralna koncentruje sie gtownie na mikroekonomicznych aspektach
podejmowania decyzji, a niedostatecznie uwzglednia czynniki makroekonomiczne,
takie jak inflacja, bezrobocie czy polityka monetarna.

* Trudnosci w przewidywaniu zachowan w realnym swiecie. Krytycy zarzucajg, ze
ekonomia behawioralna jest bardziej zbiorem obserwacji niz spdjng teorig naukowa.

* Etyczne aspekty manipulacji decyzjami. Istnieje obawa, ze techniki behawioralne
moga byc¢ wykorzystywane do manipulacji i ograniczania wolnosci wyboru.



Gtowne srodowiska krytykujgce ekonomie behawioralng

* Ekonomisci neoklasyczni, ktorzy bronig tradycyjnych zatozen o racjonalnosci i
efektywnosci rynkow.

* Niektorzy psychologowie, ktorzy kwestionujg metodologie i interpretacje
wynikow badan behawioralnych.

* Filozofowie i etycy, ktorzy zwracajg uwage na etyczne implikacje stosowania
ekonomii behawioralnej w praktyce.



Przyktad

* Wyobraz sobie, ze sprzedajesz uzywany
samochadd. Twojg minimalng akceptowalng ceng
jest 10 000 zt. Jednak, gdy potencjalny kupiec
pyta o cene, podajesz kwote 15 000 zi.

Jak dziata efekt zakotwiczenia?

* Podajgc wyzszg cene, "zakotwiczasz" umyst
kupujgcego na tej kwocie. Nawet jesli ostatecznie
zgodzicie sie na 12 000 zt, kupujgcy moze
odczuwac satysfakcje, ze "utargowat" 3 000 z,
mimo ze zaptacit wiecej niz twoja minimalna
akceptowalna cena.

* Pierwsza oferta staje sie punktem odniesienia,
ktory wptywa na dalsze negocjacje.



Dlaczego to jest behawioralne?

* Klasyczna ekonomia zaktada, ze ludzie
podejmujg racjonalne decyzje, oparte na
obiektywnych informacjach.

* W tym przypadku, kupujgcy powinien ocenic
wartos¢ samochodu niezaleznie od pierwszej
oferty.

» Efekt zakotwiczenia pokazuje, ze nasze decyzje
sg czesto irracjonalne i podatne na wptyw
czynnikow psychologicznych.




Zastosowanie w praktyce

* Sprzedawcy czesto wykorzystujg efekt zakotwiczenia,
podajac zawyzone ceny poczatkowe.

* W negocjacjach biznesowych, pierwsza oferta czesto
wyznacza ramy dalszych rozmow.

* Nawet w zyciu codziennym, mozemy by¢ podatni na
efekt zakotwiczenia, np. podczas zakupow w
promocji, gdy poréwnujemy obnizong cene do
pierwotnej, zawyzonej ceny.




Podsumowanie — warto studiowac te

koncepcje

Ekonomia behawioralna jest uzupetnieniem ekonomii
klasycznej, pozwala zrozumieé zachowania ludzi na poziomie
jednostkowym.

Znaczenie zrozumienia ludzkich zachowan dla réznych dziedzin
zZycia.
Ekonomia behawioralna pozwala na gtebsze zrozumienie

motywacji, uprzedzen i btedéw poznawczych, ktére wptywajg
na nasze decyzje.

Uczg, jak krytycznie oceniac informacje i podejmowac
racjonalne decyzje w oparciu o dowody.

Studia ekonomii behawioralnej pozwalaja na lepsze
zrozumienie wtasnych zachowan i podejmowanych decyzji.

Dlatego zachecam do dalszego studiowania zagadnienia.
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