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FiLip GESIARZ

Po co ekonomom mozgi, czyli o pozytkach
Z neuroekonomii

Wiekszo$¢ pracy ekonoméw polega w duzej mierze na zbieraniu rozleglych baz
danych, poszukiwaniu w ich obrebie zaleznosci i probie ich ekstrapolacji na przy-
szto$¢ poprzez tworzenie formalnych modeli zaobserwowanych w ten sposéb zjawisk.
W procesie tym na poczatku bierze si¢ dane ,wejsciowe”, takie jak parametry produk-
tow okreslone liczbowo, oraz dane ,,wyjsciowe”, takie jak zestawienia sprzedazy, i pro-
buje si¢ znalez¢ réwnanie, ktdre najlepiej opisywatoby zalezno$¢ miedzy ,wejsciem”
a ,wyjsciem” To, co jest w ,$rodku”, czyli prawdziwy mechanizm przetwarzajacy
dane na wejsciu i doprowadzajacy do zaistnienia danych na wyjéciu, pozostaje poza
obszarem zainteresowania ekonomoéw tak dlugo, jak tylko zebrane dane pasujg do
znalezionego réwnania, tak jakby opisywalo ono 6w ,,srodek” Przykladowo, ekono-
mistéw nie interesuje psychologiczna reakcja na podniesienie ceny jakiego$ produktu
tak dlugo, jak sa oni w stanie przewidzie¢ konsekwencje takiego ruchu na podstawie
modeli popytu i podazy. Na pewno podejscie to jest bardzo efektywne w przypadku,
gdy mamy dostep do bogatych baz danych i musimy przewidywa¢ zachowania pod-
miotéw ekonomicznych dzialajacych w stabilnych lub powtarzajacych sie warunkach.
Jednak kiedy parametry srodowiskowe ulegaja zmianie i pojawiaja si¢ nowe zmienne
(szczegolnie takie, co do ktérych nie ma analogicznych odpowiednikéw w przeszto-
$ci), ekonomisci bez znajomosci uniwersalnych mechanizméw rzadzacych ludzkim
zachowaniem nie maja wlasciwie wielu narzedzi, by przewidywa¢, jak zachowaja sie
podmioty na rynku - a to dlatego, Ze stare rdwnania czesto nie przystaja do nowych
sytuacji. Ponadto ekonomisci w swojej pracy nie zwykli manipulowa¢ zmiennymi, by
sprawdza¢ swoje hipotezy co do réznych zjawisk, i w konsekwencji zdani sg w pelni
na ich weryfikacje przez wydarzenia dziejace si¢ spontanicznie w $wiecie rzeczywi-
stym, takie jak kolejne kryzysy gospodarcze.

Pozostaje pytanie, czy w ogole mozliwe jest odkrycie uniwersalnych praw rzadza-
cych ludzkim zachowaniem, ktore pozwolityby na jego przewidywanie niezaleznie
od warunkéw srodowiskowych. Pewne nadzieje mozna wigza¢ z faktem, ze kazdy
czlowiek do radzenia sobie z rzeczywisto$cig uzywa mozgu, ktory wyewoluowat setki
tysiecy lat temu i ktérego struktura oraz zasady dzialania pozostaja wzglednie nie-
zmienne na przestrzeni dlugich okreséw historycznych. Badanie reakeji tego organu
w sytuacjach ekonomicznych, wraz z wykorzystaniem do tego metod psychologii eks-
perymentalnej, moze rzuci¢ swiatto na to, co dzieje si¢ pomiedzy danymi wejsciowy-
mi i wyjSciowymi, oraz w konsekwencji doprowadzi¢ do stworzenia modeli przewi-
dujacych zachowanie bez wiedzy o tym, jaki byl jego wynik w przeszlosci. Wydaje
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sie, ze fakt ten odkryli juz praktycy marketingu, ktérzy w obliczu ciaglego zmagania
sie z sytuacja wprowadzania zupelnie nowych produktéw na rynek zaczeli siegaé po
alternatywne narzedzia do pomiaru ludzkich preferencji, takie jak badania EEG czy
reakcji uktadu autonomicznego. Ten nowy kierunek, nazwany neuromarketingiem,
zdobywa obecnie coraz wigksza popularno$¢ ze wzgledu na coraz mniejsze zaufanie
do miar samoopisowych.

Pewng odpowiedzig na powyzej zarysowane problemy jest wylonienie si¢ mniej
wiecej przed dziesieciu laty neuroekonomii, czyli subdziedziny nauki starajacej sie
taczy¢ zaczerpnieta z ekonomii matematyczng precyzje w definiowaniu probleméw
decyzyjnych z wiernym odwzorowaniem rzeczywistego zachowania ludzi, jak probuje
sie to czyni¢ w psychologii, a takze z proba wytlumaczenia mechanizméw lezacych
u podloza tych zachowan na glebokim poziomie, co jest zamiarem neurobiologii.
O ile sami przedstawiciele tego nowego kierunku modwig o rewolucji w mysleniu
[Camerer 2008], o tyle ,tradycyjni ekonomowie” watpia, czy neuroekonomia jest
w stanie wnie$¢ cokolwiek nowego do tego, co juz zostalo ustalone przez klasykow
mysli ekonomicznej [Gul, Pesendorfer 2008]. Cze$¢ tego sceptycyzmu wynika by¢
moze z uprzedzen, ktére wiaza si¢ z samg nazwa owej subdziedziny. Sugeruje ona
bowiem nowy paradygmat, ktorego rdzeniem miataby by¢ neurobiologia. Tymczasem
neuroekonomia jest niczym wigcej jak naturalnym rozwini¢ciem ekonomii behawio-
ralnej, czyli mariazu psychologii i ekonomii, ktéry zostal juz w duzej mierze zaak-
ceptowany przez tradycyjnych ekonomistow. Miarg tej akceptacji z pewnoscia moze
by¢ Nagroda Nobla w dziedzinie ekonomii dla Daniela Kahnemana i Vernona Smitha
- dwoch pionieréw w zakresie psychologicznego podejscia do problematyki rynku
i podejmowania decyzji.

Postepy teoretyczne w ekonomii, jak w zadnej innej nauce spolecznej, dos¢
tatwo przekuwane sg na praktyczne wnioski. Warto si¢ wiec zastanowi¢, czy chociaz
posrednio wiedza o funkcjonowaniu moézgu jest w stanie przyczynic¢ si¢ do rozwoju
tych postepdéw. Najprawdopodobniej wsparcie ze strony neurobiologii moze by¢, po
pierwsze, wykorzystane w zagadnieniach ekonomicznych w taki sam sposéb, w jaki
wykorzystuje sie je w psychologii, czyli moze ono ulatwi¢ rozstrzyganie, ktdra z kon-
kurencyjnych teorii posiada odpowiadajgce jej korelaty neuronalne i przez to jest bar-
dziej wiarygodna. Po drugie, wiedza o funkcjonowaniu systemdw neuronalnych moze
ukierunkowywac¢ stawiane hipotezy, po trzecie zas, metody neurobiologiczne moga
umozliwia¢ pomiar zmiennych, ktére mimo swojej wagi dla procesu podejmowania
decyzji byly do tej pory trudne do uchwycenia, jak na przyklad emocje.

Przyktadem sytuacji, w ktérej dane neurobiologiczne moga dostarcza¢ dodatko-
wego wsparcia dla jednej z opozycyjnych teorii, jest przypadek teorii oczekiwanej
uzytecznosci i teorii portfelowej. Wedlug pierwszej, w sytuacji niepewnych wynikéw,
kazdej z wartosci oczekiwanej nagrody (ang. expected outcome), rozumianej jako ilo-
czyn wielkosci nagrody i prawdopodobienstwa jej otrzymania, przypisujemy subiek-
tywng uzyteczno$¢, ktdra jest podstawa podjecia decyzji. Wedtug drugiej koncepcji
do podjecia racjonalnej decyzji oprocz wartosci oczekiwanej nagrody potrzebna jest
réwniez ocena wariancji tejze, ktora jest najwyzsza dla prawdopodobienstwa wyno-
szacego 50% i najmniejsza dla wynoszacego 0% lub 100% (funkcja opisujaca zaleznos¢
wariancji od prawdopodobienstwa nagrody ma ksztalt odwréconego U). Jak pokaza-
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ly rejestracje pojedynczych neuronéw dopaminergicznych w brzusznym prazkowiu
u makakéw [Fiorillo, Tobler, Schultz 2003], a takze rejestracja aktywnosci tej struktu-
ry u ludzi za pomocg fMRI [Preuschoff, Bossaerts, Quartz 2006], fazowa aktywno$¢
w prazkowiu, w odpowiedzi na sygnat zapowiadajacy nagrode dostarczang z okreslo-
nym prawdopodobienstwem, jest wspétmierna do wartosci oczekiwanej nagrody - co
jest spojne z obiema teoriami. Co jednak wazne, aktywno$¢ toniczna, wystepujaca
po wygasnieciu aktywnosci fazowej, utrzymuje si¢ na poziomie wspéimiernym do
wariancji tej nagrody w przeszlosci - co sugeruje, Zze w mézgu kodowany jest element,
ktory zostal okreslony przez teorig portfelowa jako niezbedny do podjecia racjonalne;j
decyzji. Nie falsyfikuje to oczywiscie teorii oczekiwanej uzytecznosci, ale sugeruje, ze
to teoria portfelowa jest biologicznie bardziej prawdopodobnym modelem tego, jak
zachowuja sie ludzie w obliczu koniecznosci podjecia decyzji w warunkach niepew-
nosci.

Obecnie neuroekonomia zajmuje si¢ testowaniem istniejacych teorii ekonomicz-
nych i poszukiwaniem dla nich neuronalnych korelatéw, jednak niewykluczone, ze
w przyszlosci kierunek tej zaleznosci bedzie odwrotny - to znaczy zaobserwowana
reakcja ukladu nerwowego moze sta¢ sie podstawa do stworzenia teorii, ktdra nastep-
nie bedzie testowana na gruncie ekonomicznym. Przykltadem pierwszych krokdéw
w tym kierunku jest préba wytlumaczenia quasi-hiperbolicznego ksztattu funkcji
spadku subiektywnej wartosci nagrody wraz z odroczeniem czasu jej dostarczenia.
Zauwazono bowiem, ze oddalenie nagrody w czasie gwaltownie zmniejsza jej subiek-
tywna wartos¢, ale tylko do momentu odsuniecia jej okoto roku od sytuacji jej obie-
cania — pézniej dodatkowe wydtuzenie czasu oczekiwania, na przyklad o rok i dwa
miesiace, dewaluuje nagrode w znacznie mniejszym stopniu. Doprowadza to do sytu-
acji, w ktdrych ludzie preferuja duzo mniejsze nominalnie nagrody, ale dostarczane
natychmiastowo, od nagréd duzo wiekszych, ale dostarczonych z dwumiesiecznym
opdznieniem, preferujac jednocze$nie wieksze nagrody, gdy na mniejsza nagrode
muszg czekac¢ rok, a na wieksza rok i dwa miesigce. Badania z uzyciem fMRI poka-
zaly, Ze natychmiastowe nagrody silniej aktywujg przysrodkowa kore przedczolowa
i jadro pollezace, a nagrody odroczone w czasie aktywuja silniej grzbietowo-boczng
kore przedczotows i tylng kore ciemieniowg [McClure, Laibson, Loewenstein, Cohen
2004; McClure, Ericson, Laibson, Loewenstein, Cohen 2007]. Dowiedziono przy tym,
ze wybdr danej osoby zalezy w duzej mierze od tego, ktora z par tych struktur jest
bardziej aktywna. Natura rywalizacji migdzy tymi dwiema parami staje si¢ bardziej
jasna w momencie przyjrzenia si¢ ich prawdopodobnym funkcjom. Pierwsza para jest
silnie unerwiona przez neurony dopaminergiczne i jest najprawdopodobniej zwigzana
z emocjonalno-motywacyjnym znaczeniem wzmocnien — wykazano przykladowo, ze
im silniej aktywowane jest jadro potlezace w fazie ekspozycji produktu i przysrodko-
wa kora przedczolowa w fazie podania informacji o jego cenie, tym bardziej prawdo-
podobny jest zakup danego produktu [Knutson, Rick, Wimmer, Prelec, Loewenstein
2007]. Co wazne, sita aktywnosci tych struktur pozwalala na lepsze przewidywanie
decyzji o zakupie niz miary samoopisowe. Druga para struktur bierze udzial w pro-
cesach zwigzanych z pamiecia roboczg i kontrolg poznawcza [Miller, Cohen 2001].
Oba te procesy poznawcze uwazane sg za podloze inteligencji, ktéra umiarkowanie
koreluje ze zdolnoscig do opierania si¢ pokusie wybrania natychmiastowej nagrody
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[Shamosh, Gray 2008]. Sprowadza to quasi-hiperboliczna funkcje dewaluacji warto-
$ci nagrody wraz z czasem jej odroczenia do klasycznego konfliktu emocje-rozum.
Wiedza o tym moze pozwoli¢ na efektywniejsze planowanie wplywu na podmioty
ekonomiczne stajace przed dylematem natychmiastowej konsumpcji lub oszczedzania
na trudniejsze czasy — wiemy bowiem, Ze wplyw na procesy emocjonalne wymaga
innych $rodkéw niz wplyw na procesy racjonalne.

Od do$¢ dawna bylo wiadomo, ze emocje i stany motywacyjne s3 waznymi czyn-
nikami mogacymi wplywaé na ksztalt podejmowanych decyzji. Przyktadowo wyka-
zano, ze bycie glodnym powoduje przeszacowanie ilosci potrzebnego jedzenia do
codziennej konsumpcji [Nisbett, Richard, Kanouse 1969], a pozytywny afekt powo-
duje przecenianie wysokiego ryzyka i niedocenianie niskiego w grach hazardowych
[Isen, Patrick 1983]. Mimo ze podobne przyklady mozna by mnozy¢, emocje dos¢
dlugo byly pomijane w réznych teoriach opisujacych mechanizmy dokonywania
wyboru, gdyz uznawane byly za zbyt nieuchwytne i subiektywne, by mogly by¢ trak-
towane iloSciowo. Zwigzane jest to najprawdopodobniej z tym, ze nawet w psycho-
logii dominujgcg metoda badania afektow byly zawsze miary samoopisowe, ktore
sg bezsilne w przypadku emocji dyskretnych, ktérych nie mozna wyrazi¢ werbalnie
lub ktére sg zbyt subtelne, by byly uswiadomione. Ponadto istnieje wiele zastrzezen,
na ile takie miary mozna traktowac ilo$ciowo, a na ile jedynie jakosciowo. Problem
ten zostal usuniety wraz z coraz powszechniejszym uzywaniem do badania emocji
réznych miar psychofizjologicznych, takich jak reakcja skérno-galwaniczna, napie-
cie miesni twarzy, czy po prostu pomiar aktywnosci réznych struktur w moézgu za
pomocy technik obrazowania. Wraz z ich zastosowaniem okazalo sie¢, ze emocje
towarzysza nam duzo powszechniej, niz si¢ nam wydaje — wedlug koncepcji markera
somatycznego s3 one wrecz niezbedne w podejmowaniu efektywnych decyzji [Becha-
ra, Damasio 2004]. Konkretniej méwiac, gdy jakis bodziec wzbudza w nas reakcje
ukladu wegetatywnego, to reprezentacja tego bodzca zostaje sprzezona, za posred-
nictwem ciata migdalowatego, z wzorcem aktywacji odpowiadajacym przezywanej
emocji na poziomie kory somatosensorycznej i osrodkéw w pniu moézgu. W ten
sposob reprezentowana jest informacja o sumie kar i nagréd zwigzanych z danym
bodzcem (tzw. marker somatyczny). Brzuszno-przysrodkowa kora przedczolowa bie-
rze nastepnie udzial w wykorzystywaniu tej informacji w trakcie proceséw decyzyj-
nych, mogac rozstrzygaé w sposob bezwysitkowy, ktéra opcja sposréd mozliwych do
wyboru jest najkorzystniejsza. Co ciekawe, pacjenci z uszkodzeniem tej struktury sa
niewrazliwi na tak zwany paradoks pepsi, ktory polega na tym, ze mimo iz w $lepej
probie wigkszo$¢ badanych przedklada w tescie smakowym pepsi nad coca-colg, to
po nadaniu etykiet napojom wiekszos$¢ badanych odwraca swoje preferencje - ale nie
pacjenci z lezjami w brzuszno-przysrodkowej korze przedczolowej, co sugeruje, ze nie
wlaczaja oni w proces decyzyjny emocjonalnego komponentu zwigzanego z marka
[Koening, Tranel 2008]. Udzial tej struktury w ,,paradoksie pepsi” potwierdzaja row-
niez wczesniejsze badania z uzyciem fMRI [McClure, Li, Tomlin, Cypert, Montague,
Montague 2004]. Emocje okazuja si¢ takze odpowiedzialne za wiele tendencyjnych
bledéw popelnianych w sytuacjach decyzyjnych, co dobrze ilustruje badanie Bene-
detta De Martino i wspotpracownikow [2006]. Pokazato ono, ze za efekt kontekstu,
ktéry polega na tym, iz podkreslanie mozliwych zyskéw kieruje badanych ku opcjom
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pewnym, a podkreslanie mozliwych strat kieruje badanych ku opcjom ryzykownym,
mimo ze oczekiwana warto$¢ nagrody jest w obu opcjach taka sama, zalezy od cia-
ta migdalowatego - struktury kluczowej dla emocji, ktéra im bardziej pozostawata
aktywna, tym bardziej dana osoba byla podatna na opisany efekt.

Osobnym zagadnieniem jest kwestia réznic indywidualnych. Wiekszo$¢ mode-
li opisujacych mechanizmy podejmowania decyzji zaklada jednorodnos¢ efektow
w populacji, tymczasem istnieje duzo danych sugerujacych, ze zmienne takie jak na
przyktad inteligencja [Shamosh, Gray 2008] czy impulsywnos¢ [Benjamin, Robbins
2007] moga wyjasnia¢ istotng czes¢ wariancji w ich zakresie. W ekonomii istnieje
zalozenie, ze o preferencjach do ryzyka czy preferencjach wzgledem réznych débr
mozemy wnioskowaé dopiero po dokonaniu przez dang osobe wyboréw (ang. reve-
aled preferences), a nastepnie opierajac sie na danych historycznych, mozemy pro-
bowaé przewidywac jej zachowanie w przysztosci. Psychologia idzie o krok dalej
i pytajac kwestionariuszowo ludzi o zachowania w réznych sytuacjach, prébuje wnios-
kowa¢ o posiadaniu przez dang jednostke cech predysponujacych ja do okreslonych
zachowan réwniez w innych sytuacjach. Podejscie to ma jednak wiele praktycznych
wad, sposrdd ktdrych najpowazniejszg jest fakt, ze jednostki posiadajg wewnetrzng
motywacje do wypadania jak najlepiej w roznych kwestionariuszach i fatwo mogg
sie domygli¢, jakie odpowiedzi moga by¢ preferowane na przyklad w kwestionariu-
szu preferencji do ryzyka, gdy jest on czescig procedury rekrutacyjnej na stanowi-
sko maklera gieldowego. Trudniejsze do oszukania metody uzywane w neurobiologii
pozwalajg obejs¢ ten problem, a poza tym przynosza obiecujace wyniki. Przyktadowo,
poranny poziom testosteronu we krwi u handlowcéw z londynskiego City pozwa-
lat przewidywa¢, czy ich zysk byt w danym dniu wigkszy niz srednia tygodniowa,
a poziom kortyzolu informowal o tym, jak duza byta wariancja zysku tego dnia
[Coates, Herbert 2008]. Réwniez stopien ekspozycji na androgeny w okresie prena-
talnym, mierzony za pomocg stosunku dtugosci palca serdecznego do wskazujacego,
wydaje si¢ dobrg miarg $redniego miesiecznego utargu w skali dwudziestomiesigcznej
(r=-0.48; p < 0.001), przy czym - co warto zaznaczy¢ — jest to miara lepsza niz ilo§¢
dos$wiadczenia w zawodzie liczona w latach [Coates, Gurnell, Rustichini 2009]. Inng
miarg impulsywnosci moze by¢ stosunek pobudzenia lewej czesci kory przedczotowej
do prawej — w zadaniu detekeji sygnalu ttumaczyl on az 55% wariancji falszywych
alarmoéw [Pizzagalli, Sherwood, Henriques, Davidson 2005].

Podsumowujgc, mimo ze neuroekonomia jest stosunkowo mlodg subdziedzina,
spotykajaca sie z do$¢ chlodnym przyjeciem ze strony klasycznych ekonomistéw,
wydaje sie, iz powoli wychodzi ona z fazy ustalania fundamentéw oraz poszukiwa-
nia neuronalnych korelatéw dla uznanych teorii podejmowania decyzji, zmierzajac
w kierunku rozszerzania tych teorii i tworzenia nowych koncepcji. Prawdopodob-
nie w nastepnych latach proces ten ulegnie przyspieszeniu wraz z probami wiacze-
nia do modeli konstruktéw uznawanych wczesniej za zbyt rozmyte, by mogly by¢
przedmiotem modelowania, takich jak emocje i réznice indywidualne. Systematycz-
nie zblizajac sie do rdzenia uniwersalnych mechanizméw ludzkiego funkcjonowania,
prawdopodobnie stworzy ona w przysztosci teorie opisujace proces podejmowania
ekonomicznych decyzji w sposéb naturalistycznie wiarygodny, matematycznie pre-
cyzyjny i zgodny z rzeczywistym zachowaniem podmiotéw. Pozwoli to najprawdo-
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podobniej na nowe praktyczne zastosowania wynikajace przede wszystkim z mozli-
wosci lepszego przewidywania tego, jakie decyzje podejmowac beda ludzie w danych
warunkach.
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Po co ekonomom mozgi, czyli o pozytkach z neuroekonomii

Why Do Economists Need Brains: About Usefulness of Neuroeconomics

Necuroeconomics should be treated not like new direction in research, but rather like natu-
ral continuity of behavioral economics, which can benefit from neuroscientific component in
analogous way as psychology does. Searching for neural correlates of behavior can be useful
in delimitating between plausible and implausible theories, and also can be a source of new
hypothesis about underlying mechanisms. Moreover methods used in neuroscience can help
in formal description of constructs ignored by classical economics so far, such as emotions and
individual differences.





