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Streszczenie: Artykul jest przegladem badan z obszaru nowej, interdyscyplinarnej dzie-
dziny nauki, jaka jest neuroekonomia. W pierwszej czesci sq oméwione zaleznosci miedzy
neuroekonomiq a klasyczng ekonomiq i ekonomiq behawioralng. Nastgpnie sq przedsta-
wione najbardziej popularne metody badawcze stosowane w eksperymentach neuroekono-
micznych. W kovicu, dokonany jest przeglgd wynikéw badan 7 czterech obszaréw: 1) doko-
nywania wyboréw w warunkach ryzyka i niepewnosci, 2) podejmowania decyzji moral-
nych, 3) podejmowania decyzji w warunkach odroczonych wzmocnier, 4) podejmowania
dziatan ekonomicznych w kontekscie spolecznym.
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NEUROECONOMIC

Abstract: This paper presents the new, interdisciplinary field of science called
neuroeconomics. The first part of the paper shows relations between neuroeconomics,
classical economics and behavioral economics. Next, the most popular measurement methods
used in neuroeconomic experiments are described. Finally, the paper reviews results from
neuroconomic research in four areas: 1) choices under risk and uncertainty, 2) moral decision
making, 3) intertemporal decision making, 4) economic behavior in the social context.
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1. Od ekonomii do neuronauki!

Jedng z definicyjnych cech ekonomii jest zainteresowanie tej dziedziny nauki kwe-
stig podejmowania decyzji. Ekonomisci reprezentujacy rézne szkoly teoretyczne po-
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szukiwali odpowiedzi na pytanie o to, jak ludzie dokonujg wyboréw sposréd ograniczo-
nej puli débr. A raczej - jak takich wyboréw dokonywataby jednostka racjonalna, kté-
ra zwyklo sie nazywaé homo economicusem? Poszukiwania ekonomistéw nie koncen-
trowaly si¢ zatem na opisie obserwowanej rzeczywistosci, a raczej na modelowaniu
normy wyprowadzanej ze zbioru aksjomatéw racjonalnosci (zob. Dzik, Tyszka 2004).

Jesli chodzi o indywidualne podejmowanie decyzji, to od czaséw Bernoulliego eko-
nomia kojarzy jego racjonalno$¢ z maksymalizowaniem oczekiwanej uzytecznosci
(zob. Bernstein 1996). W wypadku decyzji podejmowanych w kontekscie spotecznym
(tzw. decyzji strategicznych), modele ekonomiczne opierajg si¢ na zasadach opisa-
nych w teorii gier, analizujac racjonalno$¢ wyboréw w kontekscie rownowagi Nasha
(Camerer 2003; Straffin 2001).

Konfrontacja modeli normatywnych z rzeczywistym zachowaniem sie ludzi w sy-
tuacjach wymagajacych podejmowania decyzji wskazuje jednak na to, ze im bardziej
wzrasta trudno$¢ i zozono$¢ tych decyzji, w tym mniejszym stopniu czlowiek jest po-
dobny do teoretycznego homo economicusa. O ile proste wybory finansowe bywaja
zgodne z modelami racjonalnego postepowania, to bardziej zlozone decyzje sg zazwy-
czaj dalekie od optymalnos$ci. Przyktadem moga by¢ tutaj decyzje, w ktérych podej-
mowaniu czlowiek musi rozstrzyga¢ jakis konflikt. Moze on dotyczy¢ na przyktad te-
go, czy wybraé opcje ostrozna, ktéra zapewnia niewielki, lecz stabilny zysk, czy tez
opcje ryzykowna, w ktérej z okreslonym prawdopodobienstwem mozna albo zarobi¢
wiecej, albo tez ponies¢ strate. Bywa tez tak, ze decydent nie posiada nawet informa-
cji o warto$ciach prawdopodobienistw. Wtedy méwimy o dokonywaniu wyboréw
w warunkach niejasnosci (ang. ambiguity).

Inny przyklad decyzji konfliktowej moze dotyczy¢ konfliktu wartosci, z ktérym za-
zwyczaj mamy do czynienia w rozwigzywaniu dylematéw moralnych (zob. Hau-
ser 2006). Na przyktad, czy przyja¢ tapéwke albo narazi¢ zdrowie pracownikéw, ob-
nizajac koszty dziatania firmy?

Z trudnoscig lub konfliktem decyzyjnym mozemy mie¢ tez do czynienia, dokonu-
jac wyboréw, w ktérych musimy sie dzieli¢ réznymi dobrami z innymi ludZmi, co zna-
komicie modelujg gry tworzone w ramach ekonomii eksperymentalnej (zob. Kop-
czewski, Malawski 2007; Zaleskiewicz 2006). W koncu, na konflikt natrafiamy, roz-
strzygajac, czy zaakceptowaé mniejszy, lecz natychmiastowy zysk zamiast zysku wiek-
szego, ktory jednak jest odroczony w czasie, a wiec w podejmowaniu decyzji w wa-
runkach odroczonych wzmocnien (zob. Ostaszewski 2007).

We wszystkich przytoczonych powyzej przyktadach zachowan decyzyjnych po-
trzebne lub nawet konieczne staje sie wyjscie poza schemat modelu normatywnego
i szukanie przyczyn zachowania sie decydentéw w teoriach psychologicznych. Propo-

DECYZIJE NR 9/2008



Tomasz Zaleskiewicz

zycja powigzania klasycznej wiedzy ekonomicznej z deskryptywnymi modelami psy-
chologicznymi stata si¢ ekonomia behawioralna (zob. Camerer, Loewenstein, Ra-
bin 2004). Prébuje sie w jej ramach wyjasnia¢ na poziomie deskryptywnym takie dzia-
tania ekonomiczne, jak na przyklad: oszczedzanie, podejmowanie ryzyka finansowe-
go, inwestowanie pieniedzy, negocjowanie. Jednak proby wnikliwego zinterpretowa-
nia réznych zachowan ekonomicznych czesto konczg sie niepowodzeniem nawet wte-
dy, gdy teorie z zakresu ekonomii uzupetnia si¢ wiedza psychologiczng. Tego rodzaju
sytuacje mozemy napotkaé, gdy prébujemy odpowiedzie¢ na pytanie o to, jaka role
w podejmowaniu decyzji finansowych pelnig emocje, ktére ze swej natury sg w duzej
mierze (albo catkowicie) nieSwiadome (zob. Ekman, Davidson 1998).

Metodologia badania i wyja$niania zachowan ekonomicznych komplikuje si¢ jeszcze
bardziej, gdy wezmiemy pod uwage fakt, ze poza emocjami wiele innych proceséw psy-
chicznych przebiega w sposéb zautomatyzowany, niedostepny dla $wiadomosci (Wil-
son 2002). Tradycyjne metody badawcze opierajace si¢ na deklarowaniu przez czlowie-
ka jego stanéw umystowych staja si¢ wtedy bezuzyteczne. W tym momencie na warto-
$ci gwaltownie zyskujg takie techniki pomiarowe, ktére dostarczajg nam wiedzy o de-
terminantach zachowania czlowieka bez koniecznosci odwolywania si¢ do tej czesci je-
go proceséw psychicznych, ktére sa dostepne dla §wiadomego umystu. Owe metody po-
legajg przede wszystkim na bezpo$rednim analizowaniu proceséw neurofizjologicz-
nych. Dziedzina wiedzy, ktéra postuguje si¢ technikami badania neuronalnych podstaw
decyzji ekonomicznych, jest nazywana neuroekonomia (Camerer, Loewenstein, Pre-
lec 2005; Glimcher 2003; Loewenstein, Rick, Cohen 2008; McCabe 2003; Zak 2004). Ce-
lem tego artykutu jest oméwienie podstawowych obszaréw zainteresowania neuroeko-
nomii, przedstawienie jej metod badawczych oraz dokonanie przegladu najbardziej re-
prezentatywnych wynikéw badan. W nastepnym paragrafie oméwiona jest krétka histo-
ria neuroekonomii oraz sg przedstawione stosowane w tej nauce metody pomiarowe.

2. Poczatki neuroekonomii i jej wspélczesne metody badawcze

Poczatek neuroekonomii datuje sie na lata dziewiecdziesigte XX wieku (Zak 2004),
ale historia poszukiwania zalezno$ci miedzy zachowaniem a jego neurofizjologiczny-
mi podstawami jest znacznie dluzsza (zob. Gazzaniga 2000; Glimcher 2003). History-
cy nauki przedstawiaja dowody, z ktérych wynika, ze juz kilka tysiecy lat przed nasza
erg dokonywano zabieg6éw trepanacji czaszki. Jednak filozofowie, az do czaséw Hipo-
kratesa, byli sktonni lokowa¢ funkcje psychiczne raczej w sercu niz w mézgu. Galen
- nastepca Hipokratesa i medyk rzymskich gladiator6w — zauwazyt, ze uszkodzenia fi-
zycznych struktur mézgu prowadzily do zaburzen funkcji mentalnych, co $wiadczyto
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o tym, iz to wlasnie moézg jest odpowiedzialny za psychik¢ czlowieka. Prze-
tom X i XI wieku to poczatek rozwoju chirurgii, w tym neurochirurgii, przede wszyst-
kim w krajach Bliskiego Wschodu. Na wiek XVI przypadaja poczatki nauki o anato-
mii za sprawg pionierskich badan Andreasa Vesaliusa, ale prawdziwy przetom w ba-
daniach struktur mézgowych dokonuje sie wraz z odkryciem mikroskopu. Mozliwe
staje sie wtedy analizowanie nawet pojedynczych neuronéw. Rozwija sie réwniez neu-
ropsychologia - nauka o zwigzkach miedzy zachowaniem i jego neurofizjologicznymi
podstawami. Francuski lekarz i anatom - Paul Broca oraz niemiecki psychiatra i neu-
ropatolog — Carl Wernicke stali sie niejako pionierami wspotczesnej neuronauki?, opi-
sujac mézgowe podstawy jezyka i mowy.

Rozwéj nowoczesnej neurobiologii i neuronauki w drugiej potowie XX wieku do-
konat sie przede wszystkim za sprawg coraz bardziej precyzyjnych metod badania
struktury i aktywnos$ci mézgu (przede wszystkim dzigki czynno$ciowemu rezonanso-
wi magnetycznemu - zob. paragraf 2.1). Badacze reprezentujacy neuronauke zajmu-
ja si¢ analizowaniem tego, jakie o$rodki struktury mézgu sg odpowiedzialne za roz-
maite funkcje umystowe i zachowania. Nie jest jednak tak, ze tworza oni nowg freno-
logie, co niektorzy krytycy probuja im zarzucaé. Dzieki szybkiemu rozwojowi neuro-
biologii wiemy, ze niemal kazda aktywno$¢ organizmu wymaga wspélpracy wielu
osrodkéw moézgu jednoczesnie. Podobnie jak firmy i pojedynczy konsumenci wsp6t-
dzialajg, tworzac to, co w ekonomii nazywamy rynkiem. Mozna zatem powiedzie¢, ze
neuronauka koncentruje si¢ bardziej na przebiegu proceséw moézgowych, a nie na sa-
mej geografii mézgu, umozliwiajac znajdywanie odpowiedzi na pytania, wobec kt6-
rych tradycyjne metody diagnostyczne byly wczesniej bezradne.

Rozwdj neuronauki musiat nieodwotalnie doprowadzi¢ do jej wykorzystania w ana-
lizowaniu zachowan ekonomicznych. W ten sposéb narodzita sie neuroekonomia, kté6-
ra w dniu dzisiejszym przestata by¢ tylko hermetyczng dziedzing nauki otwartg wylacz-
nie dla tych, ktérzy dysponuja specjalistyczng wiedzg o anatomii mézgu. Na rynku uka-
zuje sie coraz wigcej ksigzek o charakterze popularnonaukowym, ktérych autorzy
wskazujg na bezpoSrednie praktyczne zastosowania wiedzy neuroekonomicznej,
na przyklad w podejmowaniu decyzji na gietdzie (zob. Peterson 2007; Zweig 2007).

W dalszej czeSci artykutu przedstawie niektére wyniki badan i eksperymentéw
neuroekonomicznych. Wczeéniej jednak dokonam przegladu najbardziej popularnych
metod badawczych wykorzystywanych w neuroekonomii (za: Camerer, Loewenstein,
Prelec 2005; Kosslyn, Rosenberg 2006).

2 Stowo ,neuronauka” jest dostownym tlumaczeniem angielskiego stowa ,neuroscience”, ktérym opisuje si¢ dzie-
dzine wiedzy badajacg mézgowe podstawy proceséw psychicznych i zachowan. Z pewno$cig nie jest to thu-
maczenie najbardziej fortunne, ale poniewaz przyjeto sie juz w polskiej terminologii, w tym artykule rowniez
bede sie nim postugiwat.
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2.1. Metody obrazowania mézgu

Metody obrazowania umozliwiajg analize tego, jak zmienia si¢ aktywno$¢ okreslo-
nych cze$ci mézgu podczas wykonywania przez jednostke réznych zadan. W praktyce
dokonuje sie zazwyczaj pomiaréw w warunkach kontrolnych (np. w trakcie spoczyn-
ku) i w warunkach eksperymentalnych (np. gdy osoba badana dokonuje oceny), a na-
stepnie oba pomiary sg por6wnywane. Réznica w obrazach mézgu w obu warunkach
informuje o tym, ktére obszary byly aktywne w trakcie wykonywania zadania. Badacze
wykorzystuja przede wszystkim trzy techniki pomiarowe: elektroencefalogram (EEG),
pozytonowa tomografi¢ emisyjng (PET - ang. positron emission tomography) i funkcjo-
nalny rezonans magnetyczny (fMRI - ang. functional magnetic resonance).

EEG to metoda mierzaca aktywno$¢ elektryczng mézgu (pobudzone komérki ner-
wowe wytwarzajg pola elektryczne). Stosuje sie jg zaréwno do analizowania reakcji mo-
zgu w odpowiedzi na bodZce zewnetrzne, jak i do badania zmian aktywnosci elektrycz-
nej moézgu w czasie. Na przyklad, w jednym z badan prowadzonych w moim zespole sto-
sujemy technike EEG do analizowania zmian aktywnosci mézgu podczas wyobrazania
sobie negatywnych skutkéw podejmowania ryzyka i poréwnywania nasilenia tych
zmian u kobiet i mezczyzn (Zaleskiewicz i in., w przygotowaniu). EEG jest metodg sto-
sunkowo tanig, ale niezbyt doktadng (np. znieksztalcenia podczas przechodzenia pradu
przez czaszke). Dlatego naukowcy siegajg po metody dokladniejsze, jak PET i fMRI.

Idea PET opiera si¢ na monitorowaniu przeplywu krwi w mézgu. Wykorzystuje si¢
tutaj zalezno$¢ polegajaca na tym, ze wzmozona aktywno$¢ neuronalna w okreslonym
obszarze mézgu powoduje silniejszy naptyw krwi do tego obszaru. W praktyce,
do krwi wprowadzane jest promieniowanie, ktére jest nastepnie transportowane,
wraz z krwig, do réznych okolic mézgu proporcjonalnie do wzrostu aktywnos$ci neu-
ronalnej. Dzieki temu badacze mogg sie zorientowaé, ktére struktury neuronowe sg
silniej aktywowane podczas wykonywania przez osobe badang okreslonego zadania.

Najnowszg, ale jednocze$nie najdrozsza metoda obrazowania mézgu jest czynno-
$ciowy rezonans magnetyczny, ktéry umozliwia badanie ilosci tlenu dostarczanego
do r6znych miejsc w mézgu. Silniejsza aktywnos$¢ mézgu powoduje wigksze nagroma-
dzenie tlenu i zmiane wlasciwo$ci magnetycznych czerwonych krwinek. Zatem podob-
nie, jak w wypadku metody PET, fMRI umozliwia odkrywanie tego, jakie obszary mé-
zgu sg bardziej aktywne w trakcie podejmowania przez czlowieka okreslonych dziatan.

W paragrafie 3 opisze wiele przykladéw badan neuroekonomicznych, w ktérych
zastosowano przedstawione powyzej metody.
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2.2. Badanie pojedynczych komérek nerwowych

Wszystkie metody obrazowania mézgu opisane wyzej umozliwiajg analizowanie ak-
tywnosci tysiecy neuronéw w wybranym obszarze tego organu. W niektérych sytuacjach
przydatne staje si¢ jednak badanie pojedynczych komérek nerwowych. Ta metoda pole-
ga na umieszczeniu supercienkiej mikroelektrody w komorce nerwowej i monitorowa-
niu tempa pobudzenia tej komérki. Ze wzgledu na jej inwazyjnos¢, jest wykorzystywa-
na do badania mézgoéw zwierzat. W jednym z pierwszych badan neuroekonomicznych
analizowano, w jaki sposéb pojedyncze neurony w mézgu malpy reagujg na zmiany
warto$ci nagrody i prawdopodobiefistwa otrzymania tej nagrody (Glimcher 2003).

2.3. Metody psychofizjologiczne

Metody z tej grupy bazuja na fakcie skorelowania réznych funkcji umystowych
z doznaniami fizjologicznymi. Na przykltad, odczuwaniu przez czlowieka pozytyw-
nych lub negatywnych emocji towarzyszg zazwyczaj takie wskazniki pobudzenia fizjo-
logicznego, jak przyspieszone tempo pracy serca, wzrost ci$nienia krwi czy wzrost
przewodnictwa skérnego wywolanego przez wzmozona potliwos¢ (Kosslyn, Rosen-
berg 2006). Metody psychofizjologiczne wykorzystuje si¢ zatem w zastepstwie metod
typu ,papier-otéwek”, w ktérych osoba badana $wiadomie opisuje (deklaruje) swoj
stan emocjonalny.

Prawdopodobnie najpopularniejszg metoda z tej grupy jest pomiar aktywnosci elek-
trodermalnej skéry (ang. galvanic skin response — GSR). Polega ona na analizowaniu
zjawisk elektrycznych na powierzchni skéry, ktére podlegajg zmianom wskutek zréz-
nicowanej potliwosci skory. NajczeSciej bada sie w ten sposéb reakcje lekowe, takze
w obliczu konieczno$ci podjecia ryzyka. Bechara i Damasio (zob. Bechara, Tranel, Da-
masio 2002; Damasio 1999) wykorzystali pomiar GSR do testowania automatycznych
reakcji somatycznych ujawniajacych sie podczas podejmowania przez czlowieka decy-
zji o réznej ryzykownosci (tzn. niejednakowym potencjale straty finansowej).

2.4. Badanie pacjent6w neurologicznych - metody neuropsychologiczne

Jesli okreslone rejony struktury neuronowej sg powigzane z pewnymi rodzajami
aktywnosci umystowej, to uszkodzenie zlokalizowane w tych rejonach powinno pro-
wadzi¢ do obserwowalnych uposledzen (patologii) w podejmowaniu owych aktywno-
$ci. Innymi stowy, pacjenci neurologiczni, u ktérych zdiagnozowano uszkodzenie zlo-
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kalizowane w wybranym obszarze mézgu, powinni wykonywa¢ zadania zdetermino-
wane przez aktywno$¢ tego obszaru stabiej niz osoby zdrowe, u ktérych takich uszko-
dzeni nie stwierdzono.

Przyktadem moze by¢ tutaj badanie, w ktérym poréwnywano oceny moralne os6b
zdrowych i pacjentéw neurologicznych z uszkodzeniem mézgu zlokalizowanym
w brzuszno-przy$rodkowej czesci platéw przedczotowych (Koenigs i in. 2007). Ci pa-
cjenci dokonywali zdecydowanie bardziej racjonalnych (utylitarystycznych) ocen mo-
ralnych niz zdrowi uczestnicy badania, o czym dokladniej bedzie mowa w paragrafie
dotyczacym neuronalnych podstaw decyzji moralnych.

3. Przeglad badan z zakresu neuroekonomii

Wiedzac, jakimi metodami postuguja si¢ badacze reprezentujacy nauke o neuro-
ekonomii, mozemy przej$¢ do przegladu najbardziej reprezentatywnych wynikéw
zgromadzonych w ramach tej dziedziny. Jak juz wcze$niej wspomniano, eksperymen-
ty neuroekonomiczne koncentrujg si¢ przede wszystkim na analizowaniu mézgowych
podstaw i korelatéw oceniania i podejmowania decyzji. Trzeba tez zwréci¢ uwage
na to, ze analizie podlegaja nie tylko wybory dokonywane przez ludzi, ale takze przez
zwierzeta. Ponadto bada si¢ zaréwno decyzje powigzane z konsekwencjami finanso-
wymi, jak tez decyzje generujace konsekwencje pozamaterialne (np. konsekwencje
moralne lub spoleczne).

Trzeba przyznaé, ze ogromna cze$¢ eksperymentéw neuroekonomicznych jest de-
dykowana testowaniu roli, jaka w mysleniu ekonomicznym i zachowaniach ekono-
micznych odgrywaja dwa systemy przetwarzania informacji: system emocjonalno-do-
znaniowy i system racjonalno-analityczny (zob. Camerer, Loewenstein, Prelec 2005;
Loewenstein, Rick, Cohen 2008). Bernheim i Rangel (2004) méwiag w tym kontekscie
o tym, ze mézg moze funkcjonowac albo w sposéb ,chtodny”, albo tez ,gorgcy”. Mé-
wigc bardziej precyzyjnie, nasze zachowania sg czasem zdeterminowane niemal wy-
tacznie przez emocje, przy niewielkim tylko udziale racjonalnej analizy. Dobrym przy-
ktadem sg tutaj nieracjonalne zachowania inwestor6w w okresie hossy lub bessy
na rynku. W sytuacjach, w ktérych system emocjonalny jest zdominowany przez sys-
tem analityczny, podejmujemy decyzje w sposéb bardziej racjonalny. Na przyktad
wtedy, gdy analizujemy najbardziej optacalne metody oszczedzania pieniedzy. Ponie-
waz badania z obszaru neuronauki dostarczajg stosunkowo obszernej i precyzyjnej
wiedzy na temat tego, jakie sg mézgowe podstawy proceséw emocjonalnych i proce-
séw poznawczych, mozemy te wiedze wykorzysta¢ do analizowania wptywu poznania
i afektu na dokonywanie wyboréw ekonomicznych.
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Przeglad badan, ktéry zostanie zaprezentowany w tym artykule, jest podzielony
na cztery czesci. W czesci pierwszej analizuje neuronalne podstawy wyboréw ekono-
micznych w warunkach ryzyka i niejasno$ci. Cze¢$¢ druga opisuje, w jaki spos6b mézg
determinuje podejmowanie decyzji, ktére zawierajg aspekty moralne. W czesci trze-
ciej skoncentrujemy sie na wyborach, ktérych skutki sa odroczone w czasie. W kon-
cu, cze$é czwarta — ostatnia — bedzie dotyczyta tego, jak nasz mézg steruje zachowa-
niami ekonomicznymi w kontekstach spotecznych.

3.1. Podejmowanie decyzji w warunkach ryzyka

Procesy dokonywania wyboréw w warunkach ryzyka i niepewnosci stanowia, bez
watpienia, centralny obszar zainteresowania badan z obszaru neuroekonomii. Analizuje
sie, jak mozg interpretuje i koduje zyski i straty finansowe, jakie sg mézgowe mechani-
zmy podejmowania decyzji w kontekscie zyskéw lub w kontekscie strat, w jaki sposob
mozg stymuluje efekt awersji do strat, jakie struktury neuronalne sg odpowiedzialne
za dzialania w warunkach niejasnosci, ktore obszary mézgu odpowiadajg za przewidy-
wania, a ktore za preferencje? W tym paragrafie przedstawie tylko niektére badania neu-
roekonomiczne, w ktérych analizowano: 1) problem neuronalnego kodowania zyskéw
i strat, 2) problem mézgowych podstaw dziatania w warunkach niejasnosci i 3) problem
neuronalnego mechanizmu zaleznosci wyboréw od kontekstu (tzw. efekt odbicia).

W podejmowaniu decyzji finansowych wazng role odgrywaja potencjalne wyniki
wyrazone w jednostkach pienieznych, gdyz s one sktadowg podstawowego kryterium
wyboru - warto$ci oczekiwanej. Mozna postawi¢ pytanie, czy mdzg koduje w specy-
ficzny sposéb te wyniki, a jesli tak, to ktére obszary struktury neuronalnej odpowia-
daja za owo kodowanie? Inne pytanie dotyczy tego, czy oczekiwanie przez decydenta
na wynik jest zdeterminowane przez te same mechanizmy neurofizjologiczne, co po-
znawanie tego wyniku?

Rezultaty dotychczasowych badan wskazujg na to, ze gdy w gre wchodzg wyniki pie-
niezne, a nie tylko symboliczne (np. punkty za wynik w grze), mézg aktywuje sie w ob-
szarach podkorowych bogatych w receptory dopaminergiczne (tzn. receptory reagujace
na dopaming bedacg jednym z neuroprzekaznikéw). Aktywacja dokonuje sie przede
wszystkim w rejonie jadra pétlezacego (Elliott, Friston, Dolan 2000; Knutson i in. 2007;
Knutson i in. 2001). Jadro péllezace (zob. rycina 1) stanowi kluczowsg cze$¢ ukladu na-
grody w mézgu, a sama dopamina jest metaforycznie nazywana substancjg przyjemno-
$ci (Hamer, Copeland 1998; Kalat 2006). Aktywacja jadra potlezacego nasila sie
na przyklad wtedy, gdy cztowiek oczekuje na doznawanie przyjemnosci zwigzanej z sek-
sem lub zazywaniem narkotyk6w. Pienigdze nie réznig si¢ w tym sensie od innych
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wzmocnien, co moze wyjasnia¢ podobny mechanizm uzaleznier od narkotykow
i od gier hazardowych (zob. Breiter i in. 2001). Pogon za wysokimi zyskami na gietdzie
réwniez wydaje sie bardziej zrozumiala, gdy wezmiemy pod uwage tak znaczacy wplyw
oczekiwanych zyskéw finansowych na mézgowy osrodek nagrody (przyjemnosci).

Rycina 1. ,Ekonomiczna mapa mézgu”. Obszary, w ktérych mézg aktywuje si¢ najsilniej
podczas podejmowania réznych decyzji ekonomicznych

AKRET
KORA OBRECZY
PRZEDCZOLOWA I

ADRO.
POLLEZACE

MIGDALOVWATE

HIPOKANMP

ADRO OGOMIASTE

Zrédto: Camerer, 2005.

Na pozér mogloby si¢ wydawad, ze maksymalna aktywacja jadra pétlezacego ma
miejsce wtedy, gdy juz zdobedziemy nagrode (np. zysk finansowy). Eksperyment prze-
prowadzony przez Kuhnen i Knutsona (2005) dostarcza jednak rezultatéw sprzecz-
nych z takg hipotezg. Uczestnicy tego eksperymentu brali udzial w grze inwestycyjnej
podzielonej na kilka etapéw. Jednym z etap6w bylo dokonanie wyboru (mniej lub bar-
dziej ryzykownego), a nastepnym etapem - oczekiwanie na wynik (symulacja zmiany
kursow akeji na gieldzie), az w koficu nastepowat etap zapoznania si¢ z wynikiem (zy-
skiem lub stratg). W trakcie calej gry monitorowano prace mézgu za pomoca funkcjo-
nalnego rezonansu magnetycznego. Okazalo sie, ze aktywacja jadra pétlezacego byta
maksymalna w fazie oczekiwania na potencjalny zysk, a juz po jego osiggnieciu nasi-
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lenie aktywacji stablo. Wyjatkowo trafne wydaje sie¢ w tym miejscu przytoczenie stéw
pewnej piosenki, ktére moéwia, ze lepiej jest gonié¢ kréliczka, niz go ztapad.

Inne badania pokazuja, ze silne wydzielanie dopaminy w mézgu ma miejsce wte-
dy, gdy osiagnieta nagroda nie byla oczekiwana w przeciwienstwie do sytuacji, w kto-
rej spodziewali$my sie, ze te nagrode zdobedziemy (zob. Zweig 2007). By¢ moze wla-
$nie z tego powodu hazardzisci graja w kasynie o coraz wyzsze stawki, a inwestorzy
gieldowi angazujg si¢ w coraz bardziej ryzykowne dzialania.

Jak juz wcze$niej wspomniano, neurony w jadrze p6tlezacym moga zostaé pobu-
dzone przez oczekiwanie na bardzo rézne wzmocnienia (seks, narkotyki, pienigdze).
Co by sie w takim razie stalo, gdyby mé6zg osoby angazujgcej si¢ w dzialanie zwia-
zane z podejmowaniem ryzyka finansowego zostal juz wczesniej pobudzony w ob-
szarach podkorowych przez inne czynniki sygnalizujace przyjemno$é? Biorac
pod uwage to, ze na podstawie nasilenia aktywacji jadra pétlezacego mozna progno-
zowaé wielko$¢ ryzyka ekonomicznego podejmowanego przez czlowieka, mozna sie
spodziewad, ze wstepne pobudzenie tego rejonu struktury neuronalnej spowoduje
angazowanie sie¢ w coraz bardziej ryzykowne wybory. Knutson i jego wspétpracow-
nicy (2008) przeprowadzili bardzo pomystowe badanie, ktérego wyniki potwierdzi-
ly powyzsze przypuszczenie.

W eksperymencie ludzie brali udziat w prostej grze finansowej, a badacze analizo-
wali aktywno$¢ ich m6zgéw w trakcie gry za pomocg funkcjonalnego rezonansu ma-
gnetycznego. Gra byla skonstruowana w taki sposéb, aby przed dokonaniem wyboru
miedzy opcjami niskiego i wysokiego ryzyka wzbudzi¢ u uczestnika aktywnos¢ neuro-
nalng w jadrze pétlezacym. W zwigzku z tym, przed fazg wyboru na ekranie pojawia-
to sie zdjecie pary os6b (mezczyzny i kobiety) o charakterze erotycznym. Pomiar ak-
tywnosci mézgu wykazal, ze u oséb, ktérym prezentowano erotyczne zdjecia, doszto
do pobudzenia réznych obszaréw mézgu, w tym - jadra pétlezacego. W konsekwen-
cji, w pdzniejszej grze finansowej te osoby czesciej wybieraly opcje zwigzane z wyz-
szym ryzykiem. Dokladniejsza analiza statystyczna (regresja logistyczna) wykazala, ze
aktywacja jadra pollezacego byta istotnym predykatorem skfonnosci do wybierania
bardziej ryzykownego wariantu w grze.

Opisane rezultaty majg wiele znaczen praktycznych. Warto zwréci¢ uwage na jed-
no z nich. Kasyna sg najczeSciej zorganizowane w taki sposéb, aby poza samg gra ha-
zardzi$ci mogli doswiadczy¢ réznych przyjemnosci. Serwowane sa darmowe drinki,
ktére nierzadko podaja skapo odziane hostessy. Dysponujac opisang wyzej wiedza
o zalezno$ciach miedzy mézgiem a ryzykiem, nietrudno sie domysle¢, ze takie marke-
tingowe zabiegi sklaniajg graczy do stawiania coraz wyzszych stawek i do podejmo-
wania coraz wyzszego ryzyka.
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Dotychczas opisane badania koncentrowaly si¢ na tym, w jaki sposéb mézg ko-
duje wyniki ryzykownych decyzji. Sporo eksperymentéw neuroekonomicznych do-
tyczylo tez samego procesu podejmowania decyzji w warunkach ryzyka. W jednym
z tych badan podjeto si¢ analizy mézgowych mechanizméw zaleznosci ryzykownych
wyboréw od kontekstu (ang. framing effect). Zanim opisze wyniki tego badania,
przypomne, ze efekt zaleznosci wyboréw od kontekstu zysku vs. kontekstu straty zo-
stal po raz pierwszy opisany przez Kahnemana i Tversky'ego w sformutowane;j
przez nich teorii perspektywy i nazwany efektem odbicia (Kahneman, Tversky 1979;
Tversky, Kahneman 1981). Zgodnie z tym efektem, w kontekscie zyskow ludzie skia-
niaja si¢ ku ostroznosci (tzn. preferujag mniejszy, lecz pewny zysk zamiast zysku
wiekszego i niepewnego), a w kontekscie strat wolg ryzyko (tzn. preferuja wicksza
i niepewng strate zamiast straty mniejszej i pewnej). Wedlug Tversky’ego i Kahne-
mana, zalezno$¢ wyboréw od kontekstu ujawniajgca sie w formie efektu odbicia jest
przejawem nieracjonalnosci decyzyjnej.

De Martino i inni (2006) zbadali, jakie sa neuronalne podstawy efektu odbicia,
stosujgc funkcjonalny rezonans magnetyczny. Uczestnicy ich eksperymentu otrzy-
mywali pienigdze, ktore nastepnie mogli zatrzymac lub straci¢ w zaleznosci od wy-
nikéw swoich wyboréw. W jednym warunku gra polegata na dokonaniu wyboru
miedzy pewnym i mniejszym zyskiem a zyskiem wiekszym i niepewnym. W warun-
ku drugim dokonywalo si¢ wyboru miedzy mniejszg i pewng stratg a stratg wieksza
i niepewng. Oczywiscie, wigkszo$¢ 0séb podejmowala w tej grze decyzje, ktére byly
zgodne z efektem zalezno$ci od kontekstu, ale byly tez osoby, ktére dziataly nieza-
leznie od kontekstu. Jak pisza De Martino i jego wspélpracownicy, wybory sterowa-
ne kontekstem okazaly sie zwigzane z innymi strukturami neuronalnymi, niz wybo-
ry niewykazujace efektu odbicia.

W mozgach oséb, ktore ulegly kontekstowi, silniej aktywowato sie jadro migdato-
wate - struktura mézgu odpowiedzialna za odbidr i przetwarzanie emocji oraz za roz-
poznawanie w otoczeniu informacji waznych dla emocji w kontekscie sytuacyjnym
i spotecznym (Le Doux 2000). Wedlug Kahnemana i Fredericka (2006), opisany po-
wyzej wynik mozna interpretowaé w nastepujacy sposob. Decyzja jest bardzo czesto
zdeterminowana przez wstepna, emocjonalng oceng sytuacji, a czlowiek wybiera to
rozwigzanie, ktére jest atrakcyjne z afektywnego punktu widzenia. Emocjonalnie
atrakcyjny jest pewny zysk, a pewna strata jest emocjonalnie dotkliwa. Stad struktu-
ra wyboréw staje si¢ zgodna z efektem odbicia.

De Martino i inni wyodrebnili jednak réwniez grupe takich uczestnikéw badania,
ktérych wybory byly racjonalne, tzn. niezalezne od efektu odbicia. Analiza przeprowa-
dzona za pomocg rezonansu magnetycznego pokazala, ze u tych os6b mozg najsilniej
aktywowal sie w przedniej czesci kory obreczy. O tej czeSci mézgu wiadomo, ze od-
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grywa krytyczng funkcje w ksztaltowaniu zachowan inteligentnych (racjonalnych),
ma zwigzek z kontrolg emocjonalng i odpowiada za rozpoznawanie btedéw. Mozna
zatem przypuszczaé, ze dazenie do powstrzymania pierwotnej oceny emocjonalnej
i dokonania wyboru w sposéb racjonalny wywoluje konflikt poznawczy, ktéry objawia
sie wzmozong aktywacja kory obreczy. Innymi stowy, racjonalne podejmowanie de-
cyzji wydaje sie polega¢ nie tylko na uwzglednianiu podstawowych parametréw ryzy-
ka (wynikow i prawdopodobienstw), ale takze na przezwyciezaniu pierwotnego kon-
fliktu z afektem (Kahneman, Frederick 2006).

Na zakonczenie tej czeSci przegladu przytocze wyniki jeszcze jednego badania do-
tyczacego dokonywania wyboréw, ale tym razem zwigzanych z niejasnosciag (ang. am-
biguity), a nie z ryzykiem. W jednym z klasycznych badan przeprowadzonych przez
Ellsberga (1961) stwierdzono, ze ludzie wykazuja bardzo wyrazng preferencje wa-
riantéw, dla ktérych sg iloSciowo okreslone wartosci prawdopodobienistw w przeci-
wienstwie do tych wariantéw, dla ktdérych takich danych ilosciowych brakuje. Od cza-
su przeprowadzenia przez Ellsberga jego eksperymentu, zaproponowano wiele kon-
kurencyjnych wyjasnien efektu awersji do niejasnosci (zob. Loewenstein, Rick, Co-
hen 2008). Zgodnie z jednym z tych wyjasnien, ludzie unikaja opcji niepewnych, gdyz
wzbudzajg one nieprzyjemne, negatywne emocje.

Hsu i jego wspdtpracownicy przeprowadzili eksperyment, w ktérym wykazali, ze
interpretacja efektu awersji do niejasno$ci w kontekscie proceséw emocjonalnych
jest poprawna (Hsu i in. 2005). Uczestnicy badania dokonywali wyboréw miedzy
opcjami pewnymi a opcjami ryzykownymi (dane ilo$ciowe o prawdopodobienstwie)
oraz miedzy opcjami pewnymi a opcjami niejasnymi (brak danych ilo$ciowych
o prawdopodobienstwie). Badacze zmieniali tez warunki eksperymentu, aby mieé
wiekszg pewno$¢ w zakresie zalezno$ci miedzy decyzjami a reakcja mézgu. Okazato
sie, ze bez wzgledu na warunki eksperymentalne podczas dokonywania wyboréw
w warunkach niejasnosci dokonywat si¢ wzrost aktywnos$ci mézgu w jadrze migda-
towatym i w oczodotowo-czotowym obszarze kory. Jadro migdalowate, jak juz wcze-
$niej wspomniano, odpowiada za reakcje emocjonalne, a w oczodotowo-czotowej
cze$ei kory dokonuje si¢ integracja poznawczych i emocjonalnych sygnaléw o oto-
czeniu (zob. Zaleskiewicz, Piskorz 2001). Hsu i inni podaja tez wynik innej czesci ba-
dania, w ktdrej brali udzial pacjenci neurologiczni, u ktérych doszto do uszkodzenia
moézgu w rejonie kory oczodolowo-czolowej. Zauwazono, ze ci pacjenci wykazywali
obojetng (a nie negatywna) postawe wobec niejasnos$ci. Wszystkie te wyniki wydaja
sie $wiadczy¢ o tym, ze kazde zetkniecie sie cztowieka z sytuacjg niepewnosci (defi-
niowanej jako brak informacji o prawdopodobienstwie zysku lub straty) wywoluje
natychmiastowg reakcje emocjonalng (reakcje typu unikanie).
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3.2. Podejmowanie decyzji moralnych i problem konfliktu miedzy etyka
a pieni¢dzmi

Wiele decyzji ekonomicznych wiaze sie nie tylko z wynikami finansowymi (zysk
lub strata), ale réwniez z konsekwencjami niematerialnymi (zob. Tyszka, Zaleskie-
wicz, w recenzji). W niektérych sytuacjach jeste$my zmuszeni do rozwigzywania kon-
fliktu miedzy osiggni¢ciem zysku a ztamaniem normy moralnej lub spotecznej. Dzie-
je sie tak na przyktad wtedy, gdy wiadciciel firmy, ktéra znajduje sie w bardzo trudne;j
sytuacji ekonomicznej, dokonuje oszczednosci kosztem bezpieczenstwa pracowni-
kéw. Mamy wtedy do czynienia ze specyficzng kategoria decyzji, ktére sg nazywane
decyzjami moralnymi. Decyzje moralne stanowig od setek lat sfere zainteresowania fi-
lozofii, ale wspolczes$nie koncentrujg si¢ na nich réwniez takie dyscypliny, jak psycho-
logia, czy ekonomia, a ostatnio takze neuroekonomia (zob. Hauser 2006).

Dwa podstawowe problemy, ktére prébujg rozwigza¢ naukowcy zainteresowani
kwestig my$lenia moralnego, dotyczg tego, czy: 1) oceny moralne sg skutkiem racjo-
nalnej analizy, czy raczej pozostajg pod wptywem silnych emocji (zwlaszcza negatyw-
nych); 2) ludzie dokonujg ocen moralnych w sposéb deontologiczny (bezwzgledne re-
spektowanie normy moralnej, np. normy ,nie kradnij”), czy tez w sposéb konsekwen-
cjalistyczny (ewentualne ztamanie normy moralnej zalezy od tego, jakie to wywola
konsekwencje). Jak pokazujg badania empiryczne, ludzie nie sg ani bezwzglednymi
deontologami, ani tez konsekwencjalistami. Ich zachowanie zmienia sie w zaleznoSci
od sytuacji, ale wciaz otwarte pozostaje pytanie — dlaczego? Wspoélczesnie jesteSmy
coraz blizsi znalezienia odpowiedzi na to pytanie, miedzy innymi dzieki odkryciom
dokonywanym w ramach neuroekonomii.

Serie¢ bodaj najgtos$niejszych badan na temat neuronalnych podstaw ocen moral-
nych przeprowadzili kilka lat temu Greene i jego wspdlpracownicy (zob. Greene
iin. 2001, 2004). Punktem wyjscia do eksperymentéw Greene'a byl pewien znany
w literaturze filozoficznej dylemat moralny, nazywany dylematem tramwaju lub dy-
lematem mostu.

W ,dylemacie tramwaju” opisuje si¢ sytuacje, w ktérej na drodze rozpedzonego
tramwaju pracuje pie¢ osdb. Te osoby zostang zabite, jesli sie nie podejmie zadne-
go dziatania. Obserwator zdarzenia stoi obok zwrotnicy, ktéra moze przestawié, po-
wodujac, ze tramwaj przejedzie na drugi tor. Jednak na drugim torze znajduje si¢
jedna osoba. Czy zatem obserwator ma moralne prawo do tego, aby zmieni¢ tor jaz-
dy tramwaju, poSwiecajac zycie jednego czlowieka za cene uratowania pieciu in-
nych? Okazuje sie, ze ludzie zapoznawani z tym dylematem sg sklonni zaakcepto-
waé przestawienie zwrotnicy.
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W ,dylemacie mostu” méwi si¢ natomiast o tym, ze obserwator widzi z mostu, iz
na drodze jadacego dotem tramwaju pracuje piec¢ oséb, ktére zgina, jesli sie nie po-
dejmie zadnego dzialania. Na skraju mostu stoi postawny mezczyzna, ktérego mozna
zepchngé, aby zatrzymaé rozpedzony tramwaj. Czy obserwator ma moralne prawo
do po$wigcenia zycia mezczyzny za cene uratowania pigciu innych 0séb? Choé¢ w sen-
sie formalnym ,dylemat mostu” nie rézni si¢ od ,dylematu tramwaju” (po$§wiecenie
zycia jednej osoby w celu uratowania pigciu 0sob), to wigkszo$¢ badanych oséb od-
rzuca mozliwo$¢ zepchniecia mezczyzny z mostu. Co powoduje takg zmiane decyzji?

Wedltug Greene’a, dziatanie podjete przez obserwatora w drugim dylemacie (ze-
pchniecie z mostu) ma bardziej osobisty charakter (bezposredni kontakt z drugim
cztowiekiem) niz w dylemacie pierwszym (przestawienie zwrotnicy), a zatem wywo-
tuje w umysle obserwatora silniejsze emocje. To wlasnie te negatywne emocje po-
wstrzymujg obserwatora przed podjeciem dzialania. Jesli takie rozumowanie jest
poprawne, wtedy racje mieliby ci filozofowie (np. Hume 2005/1777) i psycholodzy
(np. Haidt 2003), ktérzy zrédet ocen moralnych dopatruja sie w procesach emocjo-
nalnych, a nie poznawczych.

W eksperymencie Greene'a ludzie byli proszeni o rozwigzanie serii dylematéw,
ktore réznily sie ze wzgledu na kilka czynnikéw. Niektore z nich mialy charakter mo-
ralny, a inne byly pozbawione elementéw moralnego konfliktu (np. czy jecha¢ do do-
mu autobusem, czy pociggiem). Wsréd dylematéw moralnych byly takie, ktérych na-
tura byt osobista (np. ,dylemat mostu”), lub nie (np. ,dylemat tramwaju”). Gdy osoby
badane podejmowaly swoje decyzje, monitorowano zmiany aktywnosci réznych
struktur mézgowych za pomoca czynno$ciowego rezonansu magnetycznego. Zgodnie
z hipoteza, ktéra byla testowana w tym badaniu, rozwigzywanie osobistych dylema-
téw moralnych powinno by¢ skorelowane z istotnie silniejsza aktywacja struktur mé-
zgu odpowiedzialnych za procesy emocjonalne.

Wyniki bardzo wyraznie t¢ hipoteze potwierdzily. Poréwnanie dwéch rodzajow
dylematéw moralnych - o charakterze osobistym (ang. personal) albo o charakterze
nieosobistym (ang. impersonal) — ujawnito, ze rozwigzywanie tych pierwszych aktywo-
walo takie obszary mézgu, jak: cze$¢ kory przedczolowej, tylna czes$¢ zakretu obreczy
i zakret katowy. Badania z obszaru neuronauki poznawczej wskazuja, ze wymienione
wyzej obszary majg istotne znaczenie w neuronalnym determinowaniu emocji. Co cie-
kawe, podczas rozwigzywania osobistych dylematéw moralnych znacznie stabiej ak-
tywowaly sie struktury neuronalne odpowiedzialne za procesy pamieci operacyjnej
(fragment prawej strony kory przedczotowej i plat ciemieniowy — obustronnie). To
oznacza, ze gdy podejmujemy decyzje moralne, ktérych skutki bezposrednio dotycza
innych ludzi (np. jak w ,dylemacie mostu”), o tym, jakiego dokonamy wyboru roz-
strzygaja doznawane przez nas emocje. Staba aktywno$¢ obszar6w mézgu odpowie-
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dzialnych za pamie¢ $wiadczy o tym, ze te decyzje w znacznie mniejszym stopniu za-
lezg od poznawczej analizy sytuacji.

Aby potwierdzi¢ istotng role afektu w rozwigzywaniu probleméw moralnych, gru-
pa innych badaczy przeprowadzila seri¢ eksperymentéw z udzialem oséb, u ktérych
doszlo do uszkodzenia obszar6w mézgu odpowiedzialnych za wzbudzanie i przebieg
proceséw emocjonalnych (Koenigs i in. 2007). Pacjenci uczestniczacy w tym badaniu
cierpieli na uszkodzenie mézgu zlokalizowane w brzuszno-przysrodkowej czesci kory
przedczolowej. Z wielu wczeséniejszych badan wiadomo, ze takie uszkodzenie powo-
duje powazne zaburzenia w przebiegu proceséw emocjonalnych i znacznie uposledza
efektywno$¢ podejmowania decyzji (Bechara i in. 1997; Damasio 1999; Zaleskiewicz,
Piskorz 2001). Koenigs i jego wspétpracownicy przypuszczali, ze ,wylaczenie” emocji
moze spowodowaé wyrazng zmiane sposobu dokonywania ocen moralnych w por6w-
naniu ze zdrowymi uczestnikami eksperymentu. Méwigc doktadniej, oczekiwano, ze
pacjenci neurologiczni beda dokonywac¢ bardziej konsekwencjalistycznych ocen mo-
ralnych, nawet w rozwigzywaniu osobistych dylematéw moralnych.

Trzy grupy badanych (zdrowi uczestnicy, pacjenci neurologiczni z uszkodzeniem
w brzuszno-przysrodkowej czesci kory przedczotowej oraz pacjenci neurologiczni
z innym uszkodzeniem moézgu, bez wplywu na emocje) dokonywali ocen w zakresie
réznych rodzajéw dylematéw moralnych oraz dylematéw pozbawionych kontekstu
moralnego. Okazalo si¢, ze gdy osobisty dylemat moralny przyjmowat charakter bez-
konfliktowy? (np. czy jest dopuszczalne, aby mezczyzna wynajat bandyte, ktéry zgwal-
ci jego zong, by 6w mezczyzna mogt okazac zonie wspdélczucie 1 w ten sposéb odzy-
skaé jej mito$¢?), oceny pacjentéw nie réznily sie od ocen dokonywanych przez zdro-
wych uczestnikéw. Innymi stowy, tego rodzaju dylematy moralne stymulujg do doko-
nywania bardzo jednoznacznych ocen nawet wtedy, gdy czlowiek nie odczuwa zad-
nych emocji. Emocje wyraznie zyskuja na znaczeniu wtedy, gdy problem moralny za-
wiera konflikt (tzn. nie jest oczywiste, co nalezy zrobi¢). Tak jest, na przyklad, w wy-
padku ,dylematu mostu”. W rozwigzywaniu tego typu zadan ujawnily si¢ bardzo wy-
razne réznice migdzy zdrowymi uczestnikami i pacjentami, u ktérych uszkodzenie
moézgu nie wplyneto na uposledzenie doznawania emocji z jednej strony, a pacjenta-
mi z uszkodzeniem mézgu ,wytaczajacym” emocje, z drugiej strony. Ci drudzy doko-
nywali zdecydowanie bardziej konsekwencjalistycznych ocen w osobistych dylema-
tach moralnych zwigzanych z duzym konfliktem. Na przyktad twierdzili oni, ze ze-
pchniecie mezezyzny z mostu jest usprawiedliwione, gdyz uratuje zycie pieciu innym
osobom. W tego typu dylematach nie dziatali deontologicznie, opierajac si¢ na emo-
cjach, lecz dokonywali poznawczej (racjonalnej) kalkulacji.

3 W tym kontekscie stowo ,bezkonfliktowy” oznacza, ze czlowiek powinien bez wigkszego zastanowienia posta-
pi¢ w sposdb nienaruszajacy normy moralne;j.
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Przedstawione w tym paragrafie badania* przyczyniajg sie do rozwigzania sporu
filozoficznego na temat tego, jak ludzie dokonujg ocen moralnych — w sposéb anali-
tyczny czy raczej emocjonalnie. Ujawniajg one, ze przynajmniej w niektérych decy-
zjach moralnych afekt staje sie podstawowym kryterium oceny i wyboru. Niewatpli-
wie, nastepnym waznym krokiem bedzie zbadanie tego, jak mézg rozstrzyga konflik-
ty miedzy warto$ciami moralnymi a zyskami finansowymi.

3.3. Podejmowanie decyzji o odroczonych skutkach

Kwestia warto$ciowania natychmiastowych i odroczonych wzmocnien jest jednym
z najpowazniejszych zagadnien ekonomii zaréwno w sensie teoretycznym, jak i prak-
tycznym. Wiele dziatan i wybor6w ekonomicznych zawiera bowiem element konflik-
tu miedzy natychmiastowa konsumpcja a odroczeniem zysku. Aktorzy rynku dysponu-
jacy $rodkami finansowymi muszg rozstrzygaé, czy owe Srodki przeznaczy¢ na bieza-
cg konsumpcje, czy raczej je ulokowaé z myslg o odroczonych, ale wyzszych zyskach.
Problem wyboru miedzy natychmiastowg konsumpcjg a odroczonym zyskiem dotyczy
nie tylko pojedynczych konsumentéw, ale takze firm, ktérych wiasciciele musza decy-
dowaé, czy zysk wyptacaé natychmiast w postaci dywidendy, czy tez go reinwestowac.

W psychologii dos¢ dobrze udowodniono, ze ludzie maja kfopot z odraczaniem
gratyfikacji w czasie oraz ze ulegajg rozmaitym inklinacjom dotyczacym oceny przy-
sztych zyskow (zob. Ostaszewski 2007). Stwierdzono na przyktad, ze decydenci dys-
kontujg gratyfikacje finansowe zgodnie z funkcjg hiperboliczng. W konsekwencji mo-
ga preferowaé otrzymanie 100 zt dzisiaj od otrzymania 110 zt jutro oraz otrzyma-
nie 110 zI za miesigc i jeden dzien od otrzymania 100 zt dokladnie za miesiagc. Pro-
blem polega jednak na tym, ze dla badaczy nie sg jasne przyczyny ulegania przez lu-
dzi owym inklinacjom (Loewenstein, Rick, Cohen 2008).

Zgodnie z jednym z bardziej popularnych wyjasnien, nieracjonalne preferowanie
przez ludzi natychmiastowych zyskéw moze by¢ zwigzane z konfliktem miedzy dwoma
systemami umystowymi, ktére odpowiadajg za dazenie do szybkiego konsumowania
gratyfikacji z jednej strony lub do ich odraczania - z drugiej. Juz 20 lat temu Thaler
i Shefrin zaproponowali behawioralng teori¢ cyklu zycia, w ktérej metaforycznie ujeli
umyst cztowieka jako kompozycje dwéch systeméw: ,sprawcy” i ,planisty” (Thaler,
Shefrin 1998). ,Sprawca” jest systemem bardziej emocjonalnym i sklania czlowieka
do preferowania natychmiastowych zyskéw nawet, gdy jest to nieracjonalne. ,Planista”
to system bardziej racjonalny, naklaniajacy do odraczania konsumpcji. Czy jednak po-
za tg interesujgcg metaforg jesteSmy w stanie dostarczy¢ dowod6éw na rzeczywiste ist-

# Przeglad innych badan zob. w: Moll, Oliveira-Souza 2008.
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nienie obu tych systeméw? Wspélczesne badania neuroekonomiczne rzucajg nowe
$wiatlo na behawioralng teorie cyklu zycia i umozliwiajg jej empiryczng weryfikacje.

U podstaw neuroekonomicznego modelu wyboru miedzy natychmiastowymi i od-
roczonymi gratyfikacjami lezy zalozenie, ze dwa opisane wyzej systemy decyzyjne sg
sterowane przez specyficzne uklady neuronalne. Przyjmuje sie, przede wszystkim, ze
za decyzyjng impulsywno$¢ odpowiadajg struktury mézgu tworzace tzw. uktad lim-
biczny - rejon przodomézgowia sgsiadujacy z pniem mézgu, ktéry odgrywa kluczows
role w procesach emocjonalnych (Kalat 2006). Za zdolno$¢ odraczania gratyfikacji
ma by¢ natomiast odpowiedzialna boczna cze$é kory przedczotowej — struktura mé-
zgu zaangazowana w dokonywanie poréwnan (ang. trade-offs) miedzy réznymi abs-
trakcyjnymi wartosciami (McClure i in. 2004).

McClure i jego wspétpracownicy (2004) przeprowadzili seri¢ pomystowych ekspe-
rymentéw, aby zweryfikowaé prawdziwo$é powyzszych przypuszczen. Osoby badane
dokonywaly wyboréw migdzy opcjami polegajacymi na wyptacaniu pieniedzy z réz-
nym opdznieniem czasowym. Za kazdym razem réznica miedzy dwiema opcjami, jesli
chodzi o moment wyptaty, wynosita co najmniej dwa tygodnie. Wyplata wczesniejsza
byla zawsze nizsza od wyplaty odroczonej. W niektérych wypadkach jedna z opcji po-
legata na wyplacie natychmiastowej, a czasami oba warianty wyplaty byly oddalone
w czasie w stosunku do momentu dokonywania wyboru. U 0s6b badanych, ktére bra-
ly udziat w eksperymencie i dokonywaly wyboréw, monitorowano zmiany w aktywno-
$ci réznych cze$ci moézgu za pomocg czynno$ciowego rezonansu magnetycznego.

Wyniki w ogromnym stopniu potwierdzily teoretyczne zalozenia eksperymentu.
Okazalo sig, ze podczas wybierania opcji zawierajacej mozliwos¢ natychmiastowe;j
wyplaty w sposéb istotny wzrastala aktywacja takich struktur mézgu, jak: brzuszna
cze$é prazkowia, przysrodkowa cze$¢ kory oczodotowo-czolowej i przySrodkowa
cze$¢ kory przedczotowej®, ktore stanowig cze$¢ uktadu limbicznego i sg zwigzane
z przezywaniem emocji. Jak piszg autorzy badania, wymienione struktury neuronal-
ne sa takze ,silnie powigzane z systemem dopaminergicznym $rédmoézgowia i sg
wrazliwe na oczekiwanie i uzyskiwanie nagrody” (McClure i in. 2004, s. 505).

Nieco bardziej skomplikowany neuronalny obraz ujawnia si¢ podczas wybierania
wariantow zwigzanych z odroczonymi gratyfikacjami, ale zgodnie z oczekiwaniem
wzrasta wtedy aktywnos$¢ bocznej czeSci kory przedczotowej zwigzanej na przyktad
z kontrolg poznawczg czy wykonywaniem obliczen liczbowych. Oznacza to, ze porzuce-
nie mozliwo$ci natychmiastowej nagrody na rzecz odroczonego zysku jest mozliwe wte-
dy, gdy silniej aktywujg sie struktury mézgu odpowiedzialne za my$lenie racjonalne.

5 Czytelnikow zainteresowanych doktadniejszym zapoznaniem si¢ z wymienianymi w tekscie strukturami mézgu i ich
funkcjami odsytam do fachowej literatury (Kalat 2006; Kosslyn, Rosenberg 2006; Longstaff 2002; Spitzer 2007).
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Ogodlnie rzecz biorac, badania McClure'a i jego wspdtpracownikéw potwierdzaja
przypuszczenia, zgodnie z ktérymi emocje ograniczajg nasza gotowo$¢ do odraczania
gratyfikacji, sktaniajgc nas do odrzucania ekonomicznie korzystniejszych rozwigzan.
Jest to bardzo solidne potwierdzenie prawdziwosci teorii Thalera i Shefrina, o ktérej
byla mowa wcze$niej, a zgodnie z ktérg impulsywne i ekonomicznie niekorzystne wy-
bory sg stymulowane przez emocjonalna cze$¢ naszego umystu. Warto jednak pamie-
ta¢, ze juz ponad 200 lat temu zwracal na to uwage Adam Smith (1989/1759), a dzie-
ki wspétczesnym metodom badawczym, jakimi dysponuje neuroekonomia, jego przy-
puszczenia znalazly ,twarde” potwierdzenie.

3.4. Podejmowanie decyzji ekonomicznych w kontekscie spotecznym

Znaczna cz¢§¢ wyboréw moralnych jest dokonywana w kontekscie spotecznym.
Prawdopodobnie najprostszym przykladem takich wyboréw jest wymiana handlo-
wa. Inne przyklady to: podejmowanie decyzji na gieldzie, dzielenie sie pieniedzmi
z innymi ludZmi (np. datki charytatywne), wspétpracowanie firm z innymi firmami
lub rywalizowanie z rynkowymi konkurentami. Takze ten rodzaj zachowan ekono-
micznych znalazt sie¢ w obszarze zainteresowania neuroekonomii. Bada si¢ przede
wszystkim to, jak mézg reaguje na zachowanie si¢ ludzi w grach ekonomicznych,
ktére stanowig popularng forme symulowania rzeczywistych transakcji finanso-
wych (zob. Malawski, Kopczewski 2008). Fragment neuroekonomii, ktéry koncen-
truje sie na analizie interakcji ekonomicznych w kontekscie spotecznym, nazywa sig
neuroekonomia spoteczng (Fehr, Camerer 2007).

W ekonomii behawioralnej spoteczne zachowania aktor6w rynku modeluje si¢ za po-
mocg pojecia preferencji zorientowanych spolecznie®, analizujac interakcje zachodzace
miedzy nimi a preferencjami zorientowanymi na maksymalizacje zysku wlasnego. Moz-
na przy tym wyr6zni¢ dwa odmienne stanowiska teoretyczne. Teoria sprawiedliwosci
wzajemnej (ang. reciprocal fairness) przyjmuje, ze ludzie pozytywnie reagujg na przyja-
zne intencje innych ludzi, a negatywnie — na intencje nieprzyjazne (zob. Rabin 1993).
W teorii awersji wobec niesprawiedliwosci (ang. inequity aversion) zakltada si¢ natomiast,
ze ludzie w kazdych warunkach odrzucajg niesprawiedliwe podzialy, nawet gdy sg one
skutkiem przypadku (zob. Fehr, Schmidt 1999). Spoleczna neuroekonomia umozliwia
bezposrednie testowanie zalozef formutowanych w ramach obu tych teorii.

Wedlug Fehra i Camerera (2007), wéréd najwazniejszych pytan badawczych neuro-
konomii spolecznej znajduja sie nastepujace: W jaki sposéb mézg ksztaltuje uzyteczno-

¢ Artykut Anny Kosior w obecnym numerze zawiera krotki przeglad modeli teorii gier, w ktérych przyjmuje sie
zalozenia o ,nieegoistycznych preferencjach”.
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Sci zyskow wlasnych i uzyteczno$ci wyplat na rzecz innych oséb? Czy jakis okreslony
obszar mézgu jest odpowiedzialny za powstrzymywanie motywu maksymalizowania
wlasnego zysku? Czy konflikt miedzy maksymalizacjg wlasnego zysku i dzieleniem sie
pieniedzmi z innymi ludZzmi angazuje struktury neuronalne odpowiedzialne za emocje?

Badania z obszaru spotecznej neuroekonomii mozna podzieli¢ na trzy grupy: 1)
badania nad neuronalnymi podstawami spotecznej uzytecznosci, ktéra wraz z uzy-
teczno$cig pieniedzy tworzy ogélng funkcje uzytecznosci osoby podejmujacej decyzje
w kontekstach spotecznych, 2) badania nad neuronalnymi korelatami i predykatora-
mi wyboréw dokonywanych przez uczestnikéw gier ekonomicznych, 3) badania
nad neuronalnymi korelatami i predykatorami decyzji finansowych, ktérych skutki
dotyczg innych ludzi (np. datki charytatywne). W tym paragrafie przedstawie wyniki
wybranych eksperymentéw, w ktérych analizowano mézgowe podstawy wyboréw do-
konywanych przez ludzi w grze ultymatywnego przetargu i w grze zaufania.

Jedng z bardziej popularnych gier wykorzystywanych w ekonomii eksperymen-
talnej do analizowania spotecznych decyzji ekonomicznych jest gra przetargu ulty-
matywnego (ang. ultimatum game) (zob. Malawski, Roy 2005). W tej grze jeden
z graczy (proponujacy — gracz nr 1) dzieli okreslong kwote miedzy siebie a innego
gracza (odpowiadajacego - gracza nr 2). Gracz odpowiadajacy, po zapoznaniu si¢
z oferta, albo akceptuje propozycje (wtedy obaj gracze otrzymujg kwoty zapropono-
wane przez proponujgcego), albo odrzuca propozycje (wtedy obaj gracze nic nie
otrzymuja). Jak pokazuja wyniki badan z wykorzystaniem gry przetargu ultymatyw-
nego, proponujacy najczesciej dzielg wyjsciowg kwote po 50 proc., a propozycje dla
odpowiadajgcego, ktore nie sg wieksze niz 20 proc. kwoty wyjsciowej, sg zazwyczaj
odrzucane w 50 proc. wypadkéw (Camerer 2003). Jest to wynik $wiadczacy o nie-
racjonalnym zachowaniu si¢ graczy’.

Pojawia si¢ w zwiagzku z tym pytanie, dlaczego wybory ludzi sg w tej grze nieracjo-
nalne? Dlaczego ludzie sg gotowi zrezygnowaé z zarobienia pieniedzy, odrzucajgc
propozycje oferentéw? Jedno z wyja$nien glosi, ze nieracjonalne decyzje graczy odpo-
wiadajacych sg stymulowane negatywnymi emocjami. Zlo$¢ wywolana niska oferta
gracza dzielacego wyjsciowa kwote sklania gracza odpowiadajacego do odrzucenia
tej oferty i ukarania skapego (niesprawiedliwego) partnera. Hipoteza alternatywna za-
klada, ze odrzucanie malych ofert jest skutkiem ,chtodnej” analizy czy tez wyracho-
wania. Ukarani oferenci moga sie w ten sposéb nauczy¢, ze w wymianie finansowej
nie warto jest by¢ zbyt skapym. Prawdziwos$¢ tych dwéch hipotez zweryfikowano
w jednym z badan neuroekonomicznych.

7 Rozwigzanie racjonalne polega na tym, ze gracz odpowiadajacy zaakceptuje kazda kwote wigksza od zera (ra-
cjonalniej jest miec co$ niz nic), a gracz proponujacy, ktory jest tego $wiadomy, zaoferuje najnizsza mozliwg
kwote (zob. Zaleskiewicz 2006).

DECYZJE NR 9/2008 47



NEUROEKONOMIA

Sanfey i jego wspétpracownicy (2003) sprawdzali, ktére obszary mézgu gracza pel-
nigcego role odpowiadajgcego aktywujg sie podczas zapoznawania si¢ z r6znymi war-
to$ciami ofert i czy na podstawie poziomu aktywnosci neuronalnej mozna prognozowac
decyzje graczy. Zastosowano cztery sposoby podzialu kwoty wyjsciowej: (58; 59),
(7%; 3%), (8%; 28) i (98; 18). Wzrastata zatem warto$¢ kwoty, jaka zatrzymywat sobie
gracz w roli oferenta. Podczas gry monitorowano zmiany aktywnosci mézgu gracza od-
powiadajacego (czyli gracza nr 2) za pomocg funkcjonalnego rezonansu magnetyczne-
go. Okazalo sig, ze oferty niesprawiedliwe powodowaly wzrost aktywnos$ci w nastepuja-
cych obszarach mézgu: przednia cze$¢ wyspy, grzbietowo-boczna czes$é kory przedczo-
fowej i przednia cz¢$¢ kory zakretu obreczy. Wzrost aktywnosci byl proporcjonalny
do poziomu niesprawiedliwosci oferty. Co ciekawe, 6w wzrost aktywnosci byl wyraznie
wyzszy wtedy, gdy partnerem w grze byt czlowiek, niz wtedy, gdy role partnera petnit
komputer (o czym gracze oczywiscie wiedzieli). Taki wynik §wiadczy o tym, ze w odpo-
wiedzi na niska oferte mézg aktywuje si¢ nie dlatego, Ze mozemy zarobi¢ malo pienie-
dzy (reakcja racjonalna), ale jest to specyficzna reakcja na niesprawiedliwe potraktowa-
nie nas przez innego czlowieka w wymianie ekonomicznej (reakcja emocjonalna).

Czy na podstawie obserwacji zmian aktywno$ci mézgu podczas udzialu w grze
przetargu ultymatywnego mozna rozstrzygnaé spér o zrédlo nieracjonalnosci zacho-
wan graczy? Sanfey i inni udowodnili, ze zachodzi ujemna korelacja miedzy pobudze-
niem przedniej czeSci wyspy a sklonnoscig do akceptowania niesprawiedliwych ofert.
Z badan wczes$niejszych wynika natomiast, ze ta cze$¢ mézgu aktywuje si¢ podczas od-
czuwania przez cztowieka negatywnych emocji (zlo$¢, obrzydzenie). Pobudzenie wy-
spy w odpowiedzi na otrzymanie niesprawiedliwej propozycji finansowej moze zatem
$wiadczy¢ o tym, ze pézniejsze odrzucenie oferty jest wlasnie skutkiem doswiadczania
negatywnych stanéw emocjonalnych. Sanfey i jego wspétpracownicy udowodnili, ze
prawdopodobienstwo odrzucenia oferty byto funkcjg poziomu aktywnos$ci wyspy.

Jak wczesniej wspomniano, zapoznanie sie gracza odpowiadajacego z niesprawie-
dliwa oferta powodowato réwniez wzrost aktywacji grzbietowo-bocznej czesci kory
przedczolowej. Jest to rejon struktury neuronalnej odpowiedzialny za formutowanie
celéw i sprawowanie kontroli poznawczej. Okazalo sie jednak, ze poziom aktywacji
tej czeSci mozgu nie korelowal istotnie z poziomem akceptacji oferty. Wyniki opisane-
go badania wydaja si¢ zatem wskazywad, ze nieracjonalne zachowanie graczy w grze
przetargu ultymatywnego jest pochodng silnych emocji wywotywanych przez otrzy-
mywanie niesprawiedliwych ofert.

Kilka ciekawych badan neuroekonomicznych przeprowadzono réwniez z zastoso-
waniem tzw. gier zaufania (ang. trust games). W najbardziej typowej wersji gry zaufania
jeden z graczy (inwestor) otrzymuje pewng sume pieniedzy i nastepnie cze$¢ lub nawet
cato$¢ tej sumy moze przekaza¢ drugiemu graczowi (powiernikowi). Kwota, ktéra do-
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ciera do powiernika, jest réwnowarto$cig potrojonej sumy przekazanej przez inwesto-
ra. Ostatni etap gry polega na tym, ze powiernik moze podzieli¢ si¢ z inwestorem cze-
$cig otrzymanej sumy. Badania (zob. Berg, Dickhaut, Mccabe 1995; Smith 2003) poka-
zuja, ze gracze w roli inwestora zazwyczaj przekazujg powiernikom okoto potowe sumy
wyjSciowej, a powiernicy zwracajg mniej wiecej tyle samo, ile otrzymali od inwestoréw.

Niektorzy badacze, analizujac zachowanie ludzi w grze zaufania, zwracajg uwage,
ze decyzja inwestora dotyczaca tego, jak duzg cze$¢ sumy wyjsciowej przekazaé po-
wiernikowi, jest analogia decyzji w warunkach ryzyka. Nie jest bowiem pewne, czy
i jak duzo powiernik odda inwestorowi. Jednak badania z obszaru neuroekonomii
ujawniaja, ze nie mozna postawi¢ znaku réwnosci miedzy dokonywaniem wyboréw
w grze zaufania a podejmowaniem decyzji w warunkach ryzyka. Najbardziej intere-
sujace wydaje si¢ tutaj badanie Kosfelfda i jego wspotpracownikéw (Kosfeld
iin. 2005). Podawali oni osobom badanym hormon - oksytocyne, a nastepnie te oso-
by uczestniczyly w grach zaufania i podejmowaly decyzje zwigzane z ryzykiem. Sto-
sowne wydaje sie udzielenie odpowiedzi na pytanie, jakie znaczenie dla zachowan
zwigzanych z wymiang pieniedzy moze mie¢ oksytocyna, ktéra pelni znaczaca role
w zachowaniach seksualnych i rodzicielskich (zob. Kalat 2006)? Okazuje si¢, miano-
wicie, ze receptory tego hormonu sg rozproszone w réznych rejonach mézgu zwigza-
nych z zachowaniem; takze tym, ktére ma zwigzek z nawigzywaniem i utrzymywa-
niem relacji spotecznych. Oksytocyna ostabia na przyktad aktywnos¢ jadra migdato-
watego, ktére ma silny zwigzek z doznawaniem leku, w tym leku spolecznego (Fehr,
Camerer 2007). Badania nad zwierzetami dowodzg tez, ze oksytocyna ma wplyw
na zmniejszanie przez zwierzeta dystansu wobec innych zwierzat i nasilenie motywa-
cji typu dazenie. Kosfeld i inni przypuszczali zatem, ze wysoki poziom oksytocyny mo-
ze stymulowaé dzialania prospoleczne, w tym te, ktére wymagaja zaufania.

Wyniki eksperymentu byly nastepujace. Osoby, ktérym podano oksytocyne, w po-
réwnaniu z osobami, ktérym zaaplikowano placebo, obdarzaly swoich partneréw
w grze wiekszym zaufaniem, tzn. przekazywaly wiekszg sume pieniedzy. Co wiecej, 45
proc. os6b z grupy eksperymentalnej (po podaniu hormonu) wykazalo maksymalny
poziom zaufania w grze (ci ludzie przekazali wszystkie swoje pienigdze). Okazato sie
tez, ze w ,zwyklej” grze zwigzanej z ryzykiem, tzn. grze pozbawionej elementéw spo-
lecznej interakcji, osoby po podaniu oksytocyny nie réznily sie w swoich wyborach
od 0sdb z grupy kontrolnej (po podaniu placebo). Te wyniki $wiadczg o tym, ze podej-
mowanie dzialan finansowych w kontekscie spotecznym (reprezentowane przez gre
zaufania) rézni si¢ od podejmowania ryzyka finansowego (reprezentowanego przez
gre inwestycyjng). Poza tym, dostarczaja one potwierdzenia dla trafnosci wielowy-
miarowych modeli ryzyka, w ktérych ryzyko spoteczne odréznia sie od ryzyka finan-
sowego (zob. Tyszka, Domurat 2004; Weber, Blais, Betz 2002).
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Wyniki zgromadzone w wielu réznych eksperymentach testujacych zachowanie sie
ludzi w grach ekonomicznych $wiadczg o tym, Ze uzasadnione jest wyréznienie spe-
cjalnego rodzaju preferencji, jakimi sg preferencje zorientowane spotecznie. Dodatko-
wego wsparcia dla takiej konkluzji dostarczaja badania neuroekonomiczne, informu-
jac dodatkowo, ze owe preferencje maja biologiczne podstawy. Ogélnie rzecz biorac,
wskazujg one na to, ze prospoleczne i kooperacyjne zachowania ekonomiczne spra-
wiajg nam przyjemno$¢ (sag wewnetrznie motywowane), a obserwacja zachowan nad-
miernie rywalizacyjnych wzbudza w nas gniew i dazenie do wymierzenia kary.

W jednym z badan (Rilling i in. 2002) analizowano prace mézgu grupy kobiet, kt6-
re podczas pewnej gry mogly wspétpracowaé lub rywalizowaé, przy czym partnerem
w grze mogla by¢ inna osoba lub komputer. Okazalo sie, ze gdy kobiety podejmowa-
ly wspétprace z innymi osobami (a nie z komputerem) aktywowaly si¢, migdzy inny-
mi, struktury neuronalne uktadu nagrody (w tym - jadro pétlezace). Z poprzednich
paragraféw wiadomo juz, ze pobudzenie tego obszaru mézgu jest zwigzane z odczu-
waniem przyjemno$ci. Wynika stad, ze wspdlpraca z innymi ludzmi po prostu spra-
wia nam przyjemno$¢ i w ten sposéb pomaga nam oprzeé sie pokusie osiggania krot-
koterminowych zyskéw z oszustwa lub rywalizacji. Podobne wyniki stwierdzono tez
w innych badaniach (zob. przeglad w: Fehr, Camerer 2007).

Okazuje sie jednak, ze mézg cztowieka nie tylko czerpie przyjemnosé¢ z koope-
racji, ale réwniez z mozliwosci ukarania oszustéw. Fehr i Gaecheter (2002) udo-
wodnili, ze ludzie sa gotowi ponosi¢ straty finansowe, aby mie¢ mozliwo$¢ ukara-
nia graczy, ktérzy nie chcg wspoétpracowacé z innymi osobami i prébujg czerpac ko-
rzy$ci z dobra wspdlnego. Jest to oczywiscie zachowanie niezgodne z zasadami ra-
cjonalno$ci ekonomicznej rozumianej jako dgzenie do maksymalizowania osobistej
uzyteczno$ci. Uzasadnienie takiego post¢powania mozemy jednak znalezé w od-
kryciach neuroekonomii.

W jednym z eksperymentéw sprawdzano za pomoca metody pozytonowej tomo-
grafii emisyjnej, co dzieje sie w mézgu czlowieka, ktéry wymierza kare nielojalnemu
uczestnikowi gry (de Quervain i in. 2004). Autorzy badania umozliwiali uczestnikom
gry ,dylemat wieznia” wymierzanie kar tym osobom, ktére unikaly rozwigzan koope-
racyjnych, przy czym kara mogla mie¢ charakter finansowy lub tylko symboliczny
(tylko utrata punktéw w grze bez konsekwencji pienieznych). Rezultaty pomiaréw
ujawnily, ze w warunkach rzeczywistych kar finansowych mézg osoby wymierzajacej
kare aktywowat sie w grzbietowej czesci prazkowia (uktad nagrody). Karanie ludzi,
ktérzy nie chcg podejmowac z nami wspétpracy, po prostu sprawia nam przyjemnos$c!
W ten sposéb zrozumiala staje si¢ ekonomicznie nieracjonalna gotowo$¢ do ptacenia
za uzyskanie prawa wymierzania kar. Paradoksalnie, m6zg reaguje w ten sam sposoéb,
gdy wspolpracujemy, jak wtedy, gdy karzemy oszustow.
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W jeszcze innym eksperymencie (Singer i in. 2006) nielojalni partnerzy w grze by-
li karani za pomocg szoku elektrycznego o niewielkiej sile. Autorzy badania stwierdzi-
li (cho¢ tylko w grupie mezczyzn), ze w momencie ukarania rywalizujacych graczy
moézgi pozostalych osdb aktywowaly sie w rejonie jadra pétlezacego. To kolejny do-
wdd nieco szokujacego wniosku, zgodnie z ktérym karanie nielojalnych partneréw
moze staé sie dla nas Zrédtem przyjemnosci.

4. Podsumowanie

Gdy kilka lat temu przygotowywatem swoje pierwsze przegladowe artykuly na te-
mat neuroekonomii, dysponowali$émy zaledwie kilkunastoma tekstami prezentujacy-
mi osiggniecia tej dziedziny nauki. W ciggu ostatnich siedmiu - o$miu lat przeprowa-
dzono dziesiatki badan, w ktérych analizuje sie neuronalne podstawy podejmowania
decyzji i zachowan ekonomicznych. Wpisanie stowa ,neuroeconomics” w pole wyszu-
kiwarki Google przynosi ponad 184 tysigce odnosnikéw?. Ta liczba $wiadczy o obec-
nym zakresie zainteresowania tym dynamicznie rozwijajgcym sie obszarem wiedzy.

Oczywiscie, neuroekonomia ma nie tylko swoich entuzjastéw, ale takze krytykow.
Najczesciej zarzuca si¢ jej to, ze stanowi wspélczesng forme frenologii — nauki rozwi-
janej w XVIII i XIX wieku, ktorej reprezentanci twierdzili, iz precyzyjnie wyodrebnio-
ne fragmenty kory mézgu stanowig fizykalne podstawy mechanizméw umystowych.
Przyréwnywanie neuroekonomii do frenologii jest bez watpienia zarzutem niesprawie-
dliwym i, co najwazniejsze, nieprawdziwym. Wiedza o funkcjonalnych mechanizmach
mozgu, jaka dzisiaj dysponujemy, informuje nas o tym, ze jest on organem daleko bar-
dziej skomplikowanym, niz to si¢ mogto wydawac frenologom. Ponadto, rézne funkcje
psychiczne angazuja zazwyczaj calg sie¢ powigzan neuronalnych, a nie tylko wyizolo-
wane obszary mézgu. Z pewno$cig nie mozna zaprzeczy¢ temu, ze cze$¢ badaczy re-
prezentujacych neuroekonomi¢ koncentruje sie wylacznie na odkrywaniu tego, w ja-
kich miejscach mézg aktywuje si¢ najsilniej, gdy cztowiek realizuje okreslone zadania.
Jednak w znakomitej wiekszo$ci wypadkéw chodzi o to, aby dzieki monitorowaniu ak-
tywnosci neuronalnej rozwigzywac problemy teoretyczne, ktérych nie udalo si¢ roz-
strzygna¢ za pomoca tradycyjnych metod diagnostycznych (np. kwestionariuszy).

Wedlug Camerera, Loewenstiena i Preleca (2005) oraz Loewensteina, Ricka i Co-
hena (2008) metody stosowane w badaniach neuroekonomicznych $wietnie si¢ nada-
ja do analizowania roli, jaka w réznych zachowaniach ekonomicznych odgrywaja
emocje 1 zautomatyzowane procesy poznawcze, do ktérych $wiadomy umyst nie ma

8 Stan na dzien 11.05.2008.
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dostepu. Chodzi przede wszystkim o lepsze poznanie tego, jak w podejmowaniu roz-
maitych decyzji radzimy sobie z konfliktem mig¢dzy afektem a rozumem.

W tym artykule przedstawilem przykiady badan, ktére koncentrowaly sie na zrozu-
mieniu tego, jak umyst czlowieka rozwigzuje konflikt typu emocje-rozum w takich
dzialaniach, jak: dokonywanie wyboréw ryzykownych, podejmowanie decyzji moral-
nych, radzenie sobie z impulsywnoscig i podejmowanie dziatan ekonomicznych w kon-
tekstach spotecznych. Wiekszo$¢ opisanych badan rzeczywiscie umozliwia doktadniej-
sze zrozumienie natury proceséw decyzyjnych i tego, jak interakcja emocji i poznania
prowadzi nas do radzenia sobie z trudnymi wyborami. Przyktadem niech beda tu ba-
dania nad podejmowaniem decyzji moralnych. Dzieki owym badaniom stalo sie jasne,
w jaki sposob afekt steruje rozwigzywaniem konfliktu miedzy rozsadkiem (oceny kon-
sekwencjalistyczne) a wpltywem silnej normy moralnej (oceny deontologiczne).

Inne badania neuroekonomiczne umozliwiajg zrozumienie tych zachowan, ktére
sa uznawane za nieracjonalne z punktu widzenia kanonéw klasycznej ekonomii i teo-
rii uzyteczno$ci. Na przyklad, dlaczego w kontekscie zyskéw stajemy sie asekuranta-
mi, by w kontekscie strat przeksztalci¢ si¢ w ryzykantéw (efekt odbicia opisany w teo-
rii perspektywy)? Jak twierdzi jeden z autoréw teorii perspektywy — Daniel Kahneman
- badania neuroekonomiczne $wiadcza o tym, ze taka struktura wyboréw jest zdeter-
minowana przez wplyw czynnikéw emocjonalnych. Pokonywanie wplywu afektu,
skutkujace w bardziej racjonalnych decyzjach, okazuje sie aktywowac o$rodki mézgu
odpowiedzialne za radzenie sobie z konfliktami poznawczymi.

Analizowanie aktywno$ci struktur neuronalnych w mézgu pozwolilo tez lepiej zro-
zumied, co sie dzieje w umysle cztowieka, gdy musi on wybiera¢ miedzy natychmia-
stowymi i mniejszymi nagrodami a nagrodami wigkszymi, lecz odroczonymi w czasie.
Takze i te badania wyraznie wskazujg na konieczno$¢ radzenia sobie z konfliktem
miedzy racjonalno$cig a emocjami, co zresztg od dawna podejrzewali ekonomisci (np.
Thaler i Shefrin), lecz czego nie byli w stanie w pelni empirycznie dowies¢.

W konicu, badania neuroekonomiczne coraz silniej si¢ splatajg z psychologiczng
(behawioralng) teorig gier, ujawniajac dlaczego ludzie, ktérzy dzialajg w kontekscie
spotecznym, sg sklonni postepowaé nieracjonalnie (np. wybiera¢ mniejszy zysk od zy-
sku wigkszego). Jako przyklady takich dzialah mozna poda¢ odrzucanie ofert finanso-
wych w grze przetargu ultymatywnego lub odptatne wymierzanie kar innym, nielojal-
nym graczom. Gdy przeanalizowano, co sie dzieje w mézgu gracza, ktéry postepuje
nieracjonalnie z ekonomicznego punktu widzenia, to okazalo sie, ze zachowanie nie-
zgodne z aksjomatami teorii gier wynika albo z checi odreagowania negatywnych
emocji, albo z dazenia do dostarczenia sobie przyjemnosci. To kolejny przyktad tego,
jak analiza interakcji emocji i rozumu na poziomie mechanizméw neuronalnych przy-
czynia sie do lepszego poznania natury ekonomicznych dziatan czlowieka.
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Na zakonczenie zwréce jeszcze uwage na dwa najpowazniejsze, moim zdaniem,
ograniczenia badan neuroekonomicznych. Pierwsze z nich dotyczy tego, ze w niekt6-
rych eksperymentach bardzo stabo uzasadniona jest konieczno$¢ stosowania metod
monitorowania pracy mézgu. Czasami czytelnik moze odnie$¢ wrazenie, ze badacze
uzyli rezonansu magnetycznego lub tomografii komputerowej, bo tak jest modnie
i ,bardziej naukowo”. OsobiScie spotkatem sie z opinig pewnego ekonomisty, ktéry
prowadzil badania z zastosowaniem metody czynno$ciowego rezonansu magnetycz-
nego, i twierdzit, Ze w ten sposéb zapewni sobie publikacje wynikéw w jakims§ presti-
zowym pi$mie naukowym. Sadze, ze odwotywanie si¢ do metod diagnostycznych z ob-
szaru neuronauki ma sens wtedy, gdy pomaga rozwigzywac problemy badawcze, nie-
rozwigzywalne z wykorzystaniem bardziej tradycyjnych technik pomiarowych.

Drugie ograniczenie polega na tym, ze nierzadko bardzo trudno jest powigza¢ be-
hawioralne rezultaty eksperymentu z rezultatami dotyczacymi aktywno$ci mozgu.
Dzieje sie tak przede wszystkim dlatego, ze podczas wykonywania nawet prostych za-
dan moézg jest aktywny w wielu obszarach. Badacze wydaja sie wtedy doé¢ arbitralnie
wskazywac tylko na te obszary, ktérych aktywno$¢ sprzyja potwierdzeniu hipotezy.
Tutaj z pewno$cig pomocne beda w przysztosci nowe i wyrafinowane metody diagno-
styczne, ktére pozwola na bardziej selektywne monitorowanie zmian aktywnosci na-
wet niewielkich obszaréw mézgu.

Podsumowujac, wypada zastanowi¢ sie jeszcze nad przyszlo$cig neuroekonomii.
Nad tym, czy jej rola bedzie sie umacniata, czy raczej jest ona tylko chwilowa moda.
Moim zdaniem, znaczenie neuroekonomii bedzie w nastepnych latach wzrastato.
Chocby dlatego, ze nauka dysponuje coraz bardziej wyrafinowanymi metodami bada-
nia moézgu, co umozliwia rozwigzywanie nawet bardzo ztozonych probleméw teore-
tycznych. Richard Thaler - jeden z twércoéw behawioralnych finanséw - zastanawiat
sie kiedy$ nad przysztymi losami tej wlasnie dziedziny z pogranicza psychologii i eko-
nomii. Napisal wtedy, ze w przysztoSci finanse bedg albo behawioralne, albo nie be-
dzie ich wcale. Kto wie, czy za kilka lat romans ekonomii z neuronauka takze nie prze-
ksztalci sie w bardziej trwaly zwigzek?
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