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Neuronaukowe implikacje w podejmowaniu decyz;ji

Streszczenie:

Badania mézgu solidnie naruszyly pierwotny wizerunek cztowieka racjonalnego. Celem artykutu jest préba znalezienia odpowiedzi
na pytania: Jaka role w procesie podejmowania decyzji odgrywaja struktury neuronalne? Jaki wptyw na wybory cztowieka ma wie-
dza, doswiadczenie, nastroj, r6zne obszary mézgu, neuroprzekazniki? Zgodnie z afektywna koncepcja ryzyka, emocje silnie wply-
waja na tres¢ podejmowanych decyz;ji i nie da sie dokonywac bez nich niektérych wyboréw. Wedtug teorii markeréw somatycznych,
podejmujac decyzje, decydent nieswiadomie wie, ktéra strategia jest dla niego korzystniejsza i dazy do jej wybrania. Ztlozony uktad
powiagzan miedzy r6znymi obszarami mézgu okresla sposob reagowania cztowieka w warunkach niepewnosci i ryzyka.

Stowa kluczowe:
proces podejmowania decyzji, mézg, emocje, neuronauka, neuroprzekazniki

Wprowadzenie

Podejmowanie decyzji stanowi przedmiot zainteresowania stosunkowo nowej dyscypliny w nauce jaka
jest neurologika. Poczatkowo neurologika miata by¢ naukg dotyczaca zgtebiania i kontroli systemu nerwowego.
W latach 60. XX wieku w programie badawczym neurologiki preferowano metody psychodeliczne, ktdre zostaty
szybko przerwane. Obecnie neurologika wytania sie jako dyscyplina logiczna, projektowana jako logiczna teoria
ludzkiego umystu i technologia umystu'. Przedmiotem jej badan jest przede wszystkim ludzki umyst, ktory jest
analizowany przez dwa szerokie nurty badawcze: kognitywistyke oraz neuronauke. Kognitywistyka jest nauka
zorientowanga na poznanie umystéw ludzi, zwierzat i komputeréw. Natomiast neuronauka zajmuje sie badaniem
ludzkiego systemu nerwowego, badaniem mozgu, biologiczng podstawa Swiadomosci, precyzji oraz pamieci

Nie wszyscy jednak traktujg neuronauki z powaga i uznaniem. Wiekszo$¢ psychologéw traktuje neuro-
nauki z mieszanymi uczuciami. Z jednej strony psychologia naukowa zakfada, ze umyst jest produktem biolo-
gicznego mdézgu, ze procesy psychologiczne musza mie¢ podstawe w neurobiologii, za$ procesy neurobiolo-
giczne musza wptywac na funkcje psychiczne. Z drugiej strony psychologowie zawsze podchodza do neuronauk
z pewna podejrzliwoscia, obawiajac sie, przebiologizowania”i zbytnich uproszczen. Wielu psychologéw szczerze
watpi tez, czy neuronauki moga powiedzie¢ cos$ istotnego o psychologicznych prawidtowosciach zachowania.
Pomimo to zainteresowanie neuronaukami rosnie w coraz szybszym tempie, czynigc neuronauke interdyscy-
plinarng dziedzing wiedzy obejmujaca takie dyscypliny jak: neuronauka spoteczna, neurofilozofia, neuroetyka,
neuromarketing, czy neuroekonomia?®. Celem artykutu jest proba znalezienia odpowiedzi na pytania: Jaka
role w procesie podejmowania decyzji odgrywaja struktury neuronalne? Jaki wplyw na wybory czlo-
wieka ma wiedza, doswiadczenie, nastroéj, r6zne obszary mézgu, neuroprzekazniki? Podstawowe metody
badawcze wykorzystane w artykule to krytyczna analiza literatury swiatowej i przeglad opinii eksperckich.

' M. Koralewski, Wstep do neurlogiki, Wydawnictwo Naukowe Uniwersytetu Szczecifskiego, Szczecin 2009, s.-13.

2 S. Flejterski, Neurosalon naukowy, ,Przeglad Uniwersytecki’, 2009 nr 1-3, s. 18-19,; zob. réwniez tenze, Neurobankowos¢. Nauki
o finansach w poszukiwaniu nowych paradygmatéw, [w:] Finanse 2009. Teoria i praktyka (Tom-Bankowos¢), Zeszyty Naukowe Uniwer-
sytetu Szczecinskiego nr 548.

® P.Winkielman, Nieroztaczne nauki dwie, ,Charaktery’, 2006 nr 1, s. 10-13; H. K. Baker, J. R. Nofsinger, Behavioral Finance, John Wiley
& Sons, Hoboken, New Jersey 2010, s. 73.
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Od homo oeconomicus do homo neuropsychologicus

Decyzje rodza sie w médzgu. Jeszcze do niedawna wiedza o roli struktur neuronalnych w procesie doko-
nywania ryzykownych wyboréw praktycznie nie istniata. Na przetomie lat siedemdziesigtych i osiemdziesigtych
XX w. zaczety sie bardzo dynamicznie rozwija¢ badania nad neurofizjologicznymi podstawami poznawczych
mechanizméw umystu. Obecnie drogi psychologii decyzji i ,neuronauki o poznaniu” zaczynaja sie coraz bar-
dziej krzyzowa¢, dzieki czemu bardzo intensywnie poszerza sie wiedza o neuronalnych podstawach myslenia
i rozwigzywania problemoéw. Coraz czesciej mozna tez napotkac w literaturze préby definiowania nowej nauki,
taczaca wiedze neurobiologiczng i ,teorie decyzyjng”. Popularnos¢ zyskuja takie okreslenia, jak ,neurobiologia
podejmowania decyzji’, ,neuronauka o podejmowaniu decyzji” lub wspomniana ,neuroekonomia™.

Neuroekonomia, jest dziedzing naukowq funkcjonujaca na pograniczu neurobiologii, ekonomii i psy-
chologii, ktéra poszukuje neurofizjologicznych determinant zachowan zwigzanych z podejmowaniem decyzji,
oceng ryzyka, rozwigzywaniem dylematéw spotecznych i tym podobnych®. Dzieki nowoczesnym metodom
obrazowania mozna doktadnie analizowac jakie procesy zachodzg w ludzkim mézgu w trakcie podejmowa-
nia réznych decyzji, w tym decyzji dotyczacych pieniedzy. Z najnowszych odkry¢ neuroekonomii wynika, ze
dotychczasowa wiedza na temat inwestowania jest w duzej czesci btedna®. Dzieki neuroobrazowaniu bada-
cze mogli skonfrontowac to, co w okreslonych sytuacjach dzieje sie w mézgu, z tym, co na ten temat gtosity
np. koncepcje psychoanalityczne (zgodnie z nimi to, co pod$wiadome, odgrywa role wrecz kluczowa)’.

Badania mo6zgu solidnie naruszyty pierwotny wizerunek cztowieka racjonalnego. Bo cho¢ teza, iz czto-
wiek dazy do maksymalizacji whasnych korzysci wcigz obowiazuje, to dzis wiadomo, ze problem ten nalezy
traktowac wieloaspektowo. Wartoscig moze by¢ przeciez nie tylko dochéd pieniezny. Juz samo doswiadcza-
nie okreslonych emocji jest w pewnym sensie korzyscia. Racjonalny homo oeconomicus ustepuje dzis miej-
sca homo neurobiologicusowi. Zaproponowany model homo neurobiologicusa uwzglednia zaréwno czynniki
poznawcze, jak i uczucia oraz spoteczne relacje®. Rozwinieciem modelu homo biologicusa jest model homo
neuropsychologicus, ktéry uwzglednia emocje, pamie¢, czy uwage w procesie decydowania. R6znice miedzy
homo oeconomicus a homo neuropsychologicus przedstawiono w tabeli 1.

Tabela 1. Réznice miedzy homo oeconomicus a homo neuropsychologicus

Homo oeconomicus Homo neuropsychologicus

Uniwersalny, jednorodny mechanizm podejmowania decyzji

Wyspecjalizowane moduty;
Interakcja réznych systemoéw neuronalnych

Maksymalizowanie uzytecznosci

Dazenie do homeostazy

Optymalne dziatanie w arbitralnym otoczeniu

Efektywne dziatanie w specyficznych otoczeniach (podatnos¢
na btedy w innych otoczeniach)

Analityczne przetwarzanie informacji

Dostosowanie sie do wzorca, tworzenie wyobrazen
umystowych (w niektérych warunkach myslenie analityczne)

Ogdlne preferencje niezalezne od kontekstu

Preferencje i zachowanie zalezne od kontekstu

Ciagtosc preferencji

Nieciagtos¢ preferencji

Pierwotna rola proceséw poznawczych

Bardzo wazna rola proceséw emocjonalnych

Dazenie do przyjemnosci jako gtéwna motywacja dziatania

Motywacja niehedonistyczna;
Unikanie zagrozen wazniejsze niz dazenie do przyjemnosci

Statos¢ preferenc;ji

Plastycznos¢ preferenci

Nieograniczone dysponowanie informacjami

Ograniczenia w przetwarzaniu informacji

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie: Psychologia umystu, (red.) Z. Piskorz, T. Zaleskiewicz, Gdarskie Wydawnictwo Psycholo-

giczne, Gdansk 2003, s. 199.

Psychologia umystu, (red.) Z. Piskorz, T. Zaleskiewicz, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2003, s. 198-199.
T. Zaleskiewicz, Przyjemnos¢ czy konieczno$¢, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdarsk 2005, s. 38.

C. Koch, H. Berlin, Odkrywanie sekretéw nieswiadomosci, ,Psychologia Dzis", 2010 nr 4, s. 73.

4
5
6 ). Zweig, Twoj mdzg, twoje pienigdze, MT Biznes, Warszawa 2008, s. 11-13.
7
8

M. Hubert, P. Kenning, W gtowie konsumenta, ,Psychologia Dzis", 2010 nr 3, 5. 14-17.
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Ludzki mézg zostat zaprogramowany tak, aby sktania¢ cztowieka do podejmowania dziatan, ktére
zwiekszytyby jego szanse przetrwania, i unikania dziatan, ktére mogtyby te szanse zmniejszy¢. Zachodzace
gdzies gteboko w mdzgu cztowieka reakcje emocjonalne sprawiajg, ze pragnie on tego, co moze przynies¢
mu nagrode, i rezygnuje z tego, co wydaje mu sie ryzykowne. Przeciwwaga dla impulséw pochodzacych
z obszaréw mézgu uksztattowanych miliony lat temu sa impulsy ptynace z cienkiej warstewki mézgu, uksztat-
towanej stosunkowo niedawno i odpowiedzialnej za procesy analityczne. Te impulsy sg czesto zbyt stabe, by
zagtuszy¢ potezny emocjonalny sygnat ptynacy z najstarszych czesci mézgu. Dlatego wihasnie znaé wiasciwg
odpowiedz i podejmowac wiasciwe dziatania to dwie zupetnie rézne rzeczy®.

Jedna z najciekawszych nowych koncepcji procesu podejmowania decyzji jest hipoteza ,ryzyka jako
emocji”. Rézni sie ona zasadniczo od klasycznych propozycji z teorii decyzji, gdyz zaktada, ze emocje nie sa
wytacznie rodzajem epifenomenu, ktéry jest niezalezny od dokonywanego wyboru, lecz stanowia integral-
ng czes¢ procesu decyzyjnego. Ponadto nieswiadoma, automatyczna ocena emocjonalna czesto wyprzedza
analize poznawczg, nadajac zachowaniu kierunek i site. Méwiac doktadniej, w wielu wypadkach to mézg
podejmuje ,za nas” decyzje, a rolg swiadomego umystu jest juz tylko znalezienie wyjasnienia dla wczesniej
dokonanego wyboru. W koncepdji,,ryzyka jako emocji” nie ignoruje sie roli proceséw poznawczych w podej-
mowaniu decyzji, ale raczej procesom tym przypisuje sie znaczenie réwnorzedne wptywowi emocji. Co wie-
cej, pod uwage bierze sie takze wspoétoddziatywanie przetwarzania poznawczego i afektywnego. Afektywna
koncepcja ryzyka obejmuje przede wszystkim bezposredni wptyw emocji na proces decyzyjny, ujawniajacy
sie gtéwnie w doznaniach fizjologicznych, oraz zastepuje stowo ,decyzja” stowem ,zachowanie”. Wspotczesna
wiedza o neurofizjologicznych podstawach myslenia pozwala z coraz wiekszg doktadnoscig okresla¢, na czym
dokfadnie polegajg opisane wyzej zaleznosci™.

Teoria markeréw somatycznych

Widzac rozdzwiek pomiedzy racjonalnym a emocjonalnym podejmowaniem decyzji, naukowcy po-
stanowili oprze¢ sie na naukowych badaniach organu, ktéry generuje takie, a nie inne decyzje ekonomiczne
- mdzgu. Obecnie jest juz mozliwe podgladanie ludzkiego mézgu przy wykonywaniu zadan ekonomicznych,
dzieki czemu mozna zobaczy¢, ktére obszary mézgu biorag udziat w réznych rodzajach wyboréw i decyzji."
Neuroekonomisci badaja, co dzieje sie w moézgu przy podejmowaniu decyzji ekonomicznych, kiedy to uak-
tywniaja sie niektére obszary mézgu odpowiadajgce za procesy emocjonalne. Do pionieréw neuroekono-
mii zaliczani sa m.in. A. Bechara i A. Damasio. Na podstawie swoich obserwacji wywnioskowali oni, ze zycie
uczuciowe i emocjonalne niekoniecznie stojg w opozycji do racjonalnego podejmowania decyzji. Stwierdzili
wrecz, ze emocje nie tylko silnie wptywaja na tres¢ podejmowanych decyzji, ale ze tak naprawde nie da sie
dokonywa¢ bez nich niektérych wyboréw. Swoje przemyslenia naukowcy zamkneli w tzw. teorii markeréw
somatycznych. Zgodnie z nig, w chwili, gdy musimy szybko podja¢ dos¢ skomplikowang decyzje, do proce-
su zachodzacego w mdzgu wiaczaja sie wtasnie markery somatyczne — wyuczony wczesniej swoisty rodzaj
uczu¢ wtérnych powodujacy okreslong reakcje fizjologiczng zwigzang z przewidywaniem skutkéw ewentu-
alnej decyzji'2.

Ponadto, stwierdzili oni, ze reakcja ostrzegawcza ujawnia sie, zanim decydent rozpozna doktadnie
istote zadania. Bechera i Damasio postuguja sie w tym kontekscie pojeciem ,skrzywienia przeddecyzyjne-
go”, ktore ukierunkowuje dokonywane pézniej wybory. Mozna zatem powiedzie¢, ze podejmujac decyzje,
decydent nieswiadomie wie, ktéra strategia jest dla niego korzystniejsza i dazy do jej wybrania. Mozna
stwierdzi¢, ze generowane przez mdézg wskazniki somatyczne zabezpieczajg nas przed dokonywaniem
niekorzystnych wyboréw i ponoszeniem strat oraz jednoczesnie sktaniajg nas do podejmowania decyzji
sprzyjajacych osigganiu dtugoterminowych zyskéw. W badaniach udowodniono, ze mézg ,nie akceptuje”

% ). Zweig, Twdj mdzg..., op. cit., s. 14.

1© psychologia umystu..., op. cit., s. 200-203.

T R. R. Wilk, L. Cliggett, Ekonomie i kultury, Wydawnictwo Uniwersytetu Jagielloriskiego, Krakéw 2011, s. 86.
2. M. Hubert, P. Kenning, W gtowie..., op. cit., s. 14-17.
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zachowan ryzykownych wtedy, gdy ich nie rozpoznaje jako zachowania konieczne, to znaczy jako takie,
ktdre sprzyjaja osiagnieciu konkretnego celu'.

Plastycznos¢ mézgu

To, jak widzimy i oceniamy okreslony obiekt, zalezy od wczes$niejszych doswiadczen, oczekiwan i na-
stawienia, z ktérymi wchodzimy w jaka$ sytuacje. Centrum przetwarzania informacji u cztowieka, czyli pa-
mieé, mozna sobie wyobrazi¢ jako sie¢, ktdrej wezty tacza sie pojedynczymi ni¢mi. Niektére punkty weztowe
reprezentuja obiekty, inne reprezentujg okreslone cechy, emocje lub oceny. Jesli dany punkt weztowy zosta-
je aktywowany, to najpierw ta aktywnos$¢ przenosi sie na sasiednie punkty, a nastepnie — ze zmniejszajaca
sie sitg — takze na lezace coraz dalej. Wiedza i doswiadczenie jakiejs osoby okreslaja, jakie ma ona asocjacje
z danym obiektem. To, jakie pofaczenia zostaty aktywowane zalezy tez od konkretnej sytuacji'*. Zdobyte do-
$wiadczenia sg bardzo istotne w procesie podejmowania decyzji, gdyz zmieniajg i strukture i funkcje mé-
zgu. Naukowcy zajmujacy sie neuronaukami nazywaja to plastycznoscig mézgu. Jest to podstawa uczenia sie
i rozwoju psychicznego'. Dlatego tez, nie ma na swiecie dwdch identycznych mézgéw. Kazdy cztowiek ma
bowiem niepowtarzalne doswiadczenia osobiste'®.

Z wiekiem ludzie gromadzg coraz wiecej doswiadczen, a ich mézgi ucza sie coraz lepiej radzi¢ sobie
z emocjami. Neurobiolodzy sg przekonani, ze starsi ludzie rozwijajg umiejetnos¢ automatycznego wykorzy-
stywania refleksyjnego potencjatu kory przedczotowej do zagtuszania odruchowej reakcji ciata migdatowa-
tego, zwanego ,komputerem emocjonalnym”'’. A zatem, im jestesmy starsi, tym wiekszym potencjatem dys-
ponuje nasz mdzg analityczny i tym skuteczniej moze ttumic reakcje, ktére w mtodszym wieku prowadza do
nasilania sie negatywnych odczué. Ten wewnetrzny spokdj jest przyczyng wiekszej cierpliwosci, jaka wykazu-
ja starsi inwestorzy'®.

Poszukiwanie schematu w przypadku danych jest podstawowg funkcjg naszego mdzgu - tak pod-
stawowag, ze zamiast ,homo sapiens”, czyli ,cztowiek rozumny’, mozna by uzywa¢ okreslenia ,homo forma-
petens’; czyli ,cztowiek poszukujacy schematéw”. Mozg inwestora w okreslony sposéb reaguje na poten-
cjalne schematy: od razu wycigga wnioski, operuje w podswiadomosci, dziata automatycznie, nie da sie
kontrolowac™.

Rola réznych obszarow mozgu w procesie podejmowania decyz;ji

Na proces pobierania informacji z pamieci istotny wptyw ma nastréj cztowieka. Psychologowie méwia
tutaj o efekcie zgodnosci nastroju. Oznacza to, ze w sieci pamieci aktywne sg gtownie te tresci, ktére pasuja
do obecnego nastroju. Jednak nastréj nie tylko modyfikuje wydane przez cztowieka opinie, ale i wptywa na
analize argumentow?. Wiele badan przeprowadzonych przez A. Isen oraz jej wspdtpracownikow wykazato,
ze kiedy cztowiek jest w pozytywnym nastroju, przetwarza informacje ptytko, nie bierze pod uwage nega-
tywnych konsekwencji swoich decyzji i sktonny jest do wiekszego ryzyka?'. Kiedy rozpiera go optymizm, jest
sktonny podejmowac ryzyko, na ktére w innych okolicznosciach by sie nie zdecydowat. Zjawisko to dziata
takze w druga strone. Kiedy cos$ ludzi niepokoi, wykazujg oni sktonnos¢ do unikania ryzyka, ktére w innych
okolicznosciach gotowi byliby zaakceptowaé. Wedtug N. Schwarz’a, psychologa z Uniwersytetu Michigan,
$wiadczy to o tym, ze system odruchowy jest przygotowany do reagowania na biezace sytuacje. Najlepsze

3 T. Zaleskiewicz, Przyjemnos¢ czy..., op. cit., s. 38-41.

4 A.Florack, M. Scarabis, Subtelna reklam moc, ,Psychologia Dzi$", 2010 nr 3, s. 20-22.

5 L. Eliot, Igraszki chtopcéw i dziewczynek, ,Psychologia Dzis’, 2010 nr 4, s. 28-30.

5 A.Wrébel, Przed nami neuroprzyszto$¢, ,Charaktery’, 2006 nr 1, s. 15-17.

7 W. Losiak, Psychologia emocji, Wydawnictwa Akademickie i Profesjonalne, Warszawa 2007, s. 70.
8 ). Zweig, Twéj mdzg..., op. cit., s. 376-378.

° Ibidem, s. 92-97.

 A.Florack, M. Scarabis, Subtelna reklam..., op. cit., s. 20-22.

21 T. Maruszewski, Sprzedawanie usmiechu, ,Charaktery”, 2011 nr 10, s. 75.
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decyzje inwestycyjne facza w sobie dwa aspekty funkcjonowania mézgu inwestora: intuicje i analize, czyli
wiasnie system odruchowy i refleksyjny. Oba te systemy sg skuteczne w pewnych sytuacjach i nieskuteczne
w innych?%:

e System odruchowy jako pierwszy podejmuje sie formutowania ocen i podejmowania decyzji, jak
twierdzi M. Lieberma. Za jego funkcjonowanie odpowiadaja osrodki zlokalizowane pod korg mé-
zgowa, ktorg wiekszos¢ ludzi utozsamia z ,mys$lacym” elementem mézgu. Chociaz kora mézgowa
uczestniczy w funkcjonowaniu systemu emocjonalnego, wiekszo$¢ proceséw o charakterze od-
ruchowym zachodzi wewnatrz, w jadrach podstawnych oraz w uktadzie limbicznym. Jadra pod-
stawne (prazkowia) odgrywajg kluczowa role w identyfikacji i wyszukiwaniu wszystkich bodzcow,
ktére mozna traktowa¢ jako forme nagrody. Petnig jednoczesnie funkcje swojego rodzaju stacji
przekaznikowej, posredniczacej w wymianie miedzy kora, gdy tworzga sie ztozone mysli, a uktadem
limbicznym, ktéry jako pierwszy przetwarza wiele bodzcéw docierajacych z zewnetrznego $wiata.
Uktad limbiczny, ktérego elementami sa ciato migdatowate i wzgérze, petni funkcje systemu ostrze-
gania. Jezeli mamy przetrwa¢, musimy mozliwie szybko i skutecznie dazy¢ do pozyskiwania nagréd
i unikania ryzyka.

e Za funkcjonowanie systemu refleksyjnego odpowiada przede wszystkim kora przedczotowa, na-
zywana,dyrektorem generalnym mozgu”. To tutaj neurony, potagczone skomplikowana siecia z po-
zostatymi czesciami mdzgu, organizujac dotychczasowe doswiadczenia, dokonuja analizy pro-
blemu decyzyjnego. System refleksyjny odgrywa pewng role w przetwarzaniu emocji, znacznie
czesciej jest jednak wykorzystywany przy rozwigzywaniu bardziej ztozonych probleméw. Mézg
refleksyjny podejmuje dziatanie, kiedy mdézg odruchowy napotyka sytuacje, z ktéra nie moze
sobie samodzielnie poradzi¢. M6zg odruchowy nie znosi niepewnosci i stara sie jak najszybciej
sprowadzi¢ problem do postaci, w ktorej bedzie go w stanie zrozumie¢ i rozwigzac. System re-
fleksyjny pracowicie sortuje r6zne doswiadczenia, prognozy i potencjalne konsekwencje, by osta-
tecznie sformutowac decyzje. Natomiast kiedy system refleksyjny nie radzi sobie ze sformutowa-
niem rozwigzania, kontrole przejmuje moézg odruchowy, ktéry upraszcza sobie zadanie, siegajac
po wrazenia zmystowe i emocje.

Wazna role w uktadzie nagrody w mézgu odgrywa obszar kory przedniego zakretu obreczy. Obszar
ten, uwaza sie za odpowiedzialny za analize wtasnego zachowania, podejmowanie decyzji i sady. Inng funk-
cje ma natomiast kora przedczotowa — obszar kluczowy w procesie podejmowania decyzji. Obszar ten jest
odpowiedzialny za szacowanie zyskow i start. Kora przedczotowa jest strategicznym obszarem mézgu reagu-
jacym w przypadku zagrozenia niebezpieczenstwem. Gdy zagrozenie wzrasta, aktywnos¢ mdzgu przenosi sie
do istoty szarej srodkowej — obszaru w srodku mézgu, ktéry kontroluje podstawowe reakcje umozliwiajace
przetrwanie: ,walcz lub uciekaj”®. Tak bardzo istotna rola ptatéw przedczotowych w podejmowaniu decyzji
wynika prawdopodobnie z tego, ze ten obszar mézgu ma liczne potaczenia neuronalne z innymi struktu-
rami centralnego uktadu nerwowego. Szczegdlne znaczenie majg koneksje z uktadem limbicznym, wzgé-
rzem i podwzgdrzem. Dzieki nim ptaty czotowe kontrolujg przebieg emocjonalnego przetwarzania informacji
w trakcie dokonywania ryzykownych wyboréw. Drugim obszarem mézgu zaangazowanym w dokonywanie
wyboréw i przetwarzanie ich wynikéw jest ciato migdatowate. Ta filogenetycznie stara struktura neuronalna,
umiejscowiona w uktadzie limbicznym odpowiada za odbiér i przetwarzanie emocji. W ten oto sposéb ztozo-
ny uktad powigzan miedzy ptatami czotowymi a uktadem limbicznym okresla sposéb reagowania cztowieka
w warunkach niepewnosci i ryzyka®.

W obrebie jadra pétlezacego, ktdre jest czescig systemu nagrody, znajduje sie wiele receptoréw do-
paminy®. Receptory te sg pobudzane podczas doswiadczen przyjemnych lub wtedy, gdy spodziewamy
sie przyjemnosci, np. zysku. Neuroprzekaznik dopamina reguluje odczuwanie takich zjawisk, jak nagroda,

N

2 ). Zweig, Twdj mézg..., op. cit., s. 24-50.

3 G.Small, G.Vorgan, iMézg-Jak przetrwac technologiczna przemiane wspétczesnej umystowosci, Vesper, Poznan 2011, s. 81, s. 247.
4 Psychologia umystu..., op. cit., s. 209-211.

% A. Brzezicka, J. Kaminski, Skanery mysli,,Psychologia Dzis", 2010 nr 3, s. 38-44.
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kara czy wykorzystywanie. Odpowiada on za stany euforyczne odczuwane przez uzaleznionych od czego-
kolwiek. Osoba uzalezniona staje sie z czasem uwarunkowana do poszukiwania, pragnienia i odtwarzania
poczucia uniesienia, jakie daje np. hazard. Wzrost poziomu dopaminy, ktéry towarzyszy nieoczekiwanej
nagrodzie, to najwazniejszy czynnik, ktéry sktania do podejmowania ryzyka. Niektorzy pacjenci z choroba-
mi, wymagajacymi leczenia srodkami, ktére zwiekszaja wrazliwo$¢ mézgu na dopamine, odczuwaja nieza-
spokojona potrzebe podejmowania ryzyka. Podobnie jest w przypadku innych uzywek. Obraz rezonansu
mozgu osoby, ktéra zazyta kokaine i osoby, ktéra spodziewa sie zarobi¢ pienigdze sg identyczne. Uwaza sie
nawet, ze pienigdze moga wywotac takie same reakcje uzaleznieniowe jak alkohol czy narkotyki. Obser-
wujac zachowanie inwestoréw wida¢, ze czes¢ z nich podejmuje czesto zbyt duze ryzyko, a czesc jest zbyt
ostrozna i catkowicie unika ryzyka. Funkcjonalny rezonans magnetyczny wykazat, ze za bfad zwiekszania
ryzyka odpowiada jadro potlezace — obszar bogaty w receptory dopaminy. Natomiast za unikanie ryzyka
odpowiada pfat wyspowy - obszar, ktéry uruchamia sie, gdy odczuwa ,bdl” z powodu rzeczywistej lub po-
tencjalnej straty. B. Seymour udowodnit, ze straty finansowe i b6l fizyczny sg przetwarzane w tych samych
rejonach mézgu®. Wyspa jest jednym z najwazniejszych osrodkéw moézgu odpowiedzialnych za ocene wy-
darzen, ktére rozbudzajg negatywne emocje takie jak bél, obrzydzenie, czy poczucie winy — emocje, ktore
zwykle towarzysza stracie pieniedzy. Kiedy cztowiek wybiera opcje, ktéra moze spowodowac strate, wyspa
reaguje ponad czterokrotnie silniej, niz w przypadku zysku. A im wieksza byfa aktywnos¢ wyspy podczas
obstawiania jednej z ryzykownych opcji, tym wieksze jest prawdopodobienstwo, ze przy kolejnej okazji
badany zdecyduje sie na rozwiagzanie bezpieczniejsze. Swiadomos¢, ze moze sie wydarzy¢ co$ bolesnego,
jest rownie dokuczliwe jak sam bdl. A zatem oczekiwanie uczucia odrazy wobec wtasnych dziatan odwodzi
inwestora od podejmowania ryzyka inwestycyjnego. Moze tez prowadzi¢ do pozbywania sie wszystkich
inwestycji, czesto realizujac straty pogtebione jeszcze duzymi kosztami transakcyjnymi, obnizajac w efek-
cie wynik swojej inwestycji. Typowym rezultatem strachu przed nieznanym jest pozostanie przy czyms,
Co juz znamy. Strategia ta uspokaja nasze mézgi i potgczenia nerwowe, ale na rynkach finansowych moze
oznacza¢ podejmowanie niemadrych decyzji. Trzeba jednak pamieta¢, ze kiedy zagrozenie ma charakter
nie fizyczny, lecz finansowy, ten sam odruchowy strach czesciej sprowadza na inwestora zagrozenie niz
go od niego chroni. Chwilowy atak paniki moze mie¢ skrajnie destruktywny wptyw na cala strategie inwe-
stycyjna. Nawet niewielkie zaskoczenie zwigzane z funkcjonowaniem rynkéw finansowych moze sktonic
inwestora do podjecia radykalnej decyzji bez rozstrzygania, czy nagta modyfikacja strategii rzeczywiscie
jest uzasadniona?®.

Ciato migdatowate i brzuszno-przysrodkowa kora przedczotowa to prawdopodobnie dwie najwaz-
niejsze struktury w mézgu cztowieka odpowiedzialne za sktonnos¢ do podejmowania ryzyka finansowego.
Pierwsza odpowiada za reakcje emocjonalne oraz pamieé. Druga réwniez za emocje, ale takze hamowanie
zachowan nieakceptowanych spotecznie?.

Inwestorzy, ktérych kolejne wygrane przekonaty o tym, ze rynek stat sie bezpieczniejszy, sg gotowi po-
dejmowac wieksze ryzyko. Nawet nie zdajac sobie z tego sprawy mogg uwarunkowac sie na bezpieczenstwo.
Kilka udanych transakcji pod rzad dezaktywuje osrodek strachu, zlokalizowany w ciele migdatowatym i daje
fatszywe poczucie bezpieczenstwa. Kiedy w zwigzku z kolejnymi wygranymi aktywujg sie neurony w czesci
podkolanowej zakretu obreczy, trudno jest zapanowac nad euforig, sktonnoscia do nieracjonalnych dziatan,
lekcewazeniem ryzyka®.

Zaskakujace wyniki badan przedstawit w 2008 r. J.D. Haynes, ktéry zauwazyt silne sygnaty w korze
przedczotowej i ciemieniowej, ktore pojawity sie na 10 sekund przed podjeciem swiadomej decyzji o zacho-
waniu. Badanie to, i inne na przykfad przeprowadzone przez B. Libeta, podwaza idee wolnej woli i znaczenia
$wiadomych zamiaréw. Pokazuje, ze Swiadomosc raczej ciggnie sie za procesami automatycznymi, nieswia-

% N. Westerhoff, Cztowiek istota kupujaca, ,Psychologia Dzis", 2010 nr 3, s. 47-51; H. K. Baker, J. R. Nofsinger, dz. cyt., s. 76-78.

27 ). Zweig, Twdj mdzg..., op. cit., s. 102-105, s. 237-242, 5. 262-263, 5. 314-319; G. Small, G. Vorgan, iMézg-Jak przetrwac..., op. cit.,
s.80,s.132,s5.136-137.
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domymi anizeli jest ich sprawca®. Te wyniki kaza stawia¢ wielkie pytania. Czy to oznacza, ze czlowiek nie
ma wolnej woli? Czy ludzie s3 marionetkami poruszanymi przez ich mézgi? Aby odpowiedzie¢ na te pytania
konieczne sg dalsze badania®'.

Istnieje zatem grupa zwolennikéw teorii, Ze za zachowaniem danej osoby wcale nie stojg Swiadomie
podejmowane przez nig decyzje. O tym, co robi i czuje cztowiek decyduja - jak twierdza zwolennicy tej teorii
- wewnetrzne, ukryte przed swiadomoscia procesy i mechanizmy dziatania mézgu®2.

Inne stanowisko w tej sprawie maja R.F. Baumeister, E.J. Masicampo i K.D. Vohs, ktorzy twierdzg, ze
Swiadomos¢ wywiera istotny, rozlegty, wielowymiarowy oraz empirycznie potwierdzony silny wptyw na
dziatanie. Co nie wyklucza wspétoddziatywania proceséw swiadomych i nieswiadomych na dziatanie®.

Podsumowanie

Zaréwno struktury zaangazowane w przetwarzanie emogji, przede wszystkim ciato migdatowate, jak
i cze$¢ mbzgu utozsamiane z ,zimnym” racjonalnym kalkulowaniem (tzw. boczne czesci ptatéw czotowych)
biorag udziat w podejmowaniu decyzji. Toczy sie miedzy nimi walka. Aby rozwigzac¢ ten konflikt uaktywnia
sie kora zakretu obreczy, monitorujaca konflikty i wtgczajaca sie réwniez wtedy, gdy rozwigzujemy problem
o charakterze emocjonalnym. To dzieki jej aktywnosci, polegajacej na ,wystuchaniu” sprzecznych argumen-
tow rozsadku i emocji, cztowiek jest w stanie podjaé trudne decyzje. Najnowsze doniesienia z badan nad
mobzgiem Swiadczg jednak o tym, Ze nie jedna struktura ale ztozona sie¢ elementéw jest odpowiedzialna za
wiekszos$¢ aktywnosci psychicznych. Spory na ten temat bedg zapewne trwaty34.

Reasumujac mozna stwierdzi¢, ze emocje sg korzystne, kiedy ich zrodtem jest szereg wczedniejszych
doswiadczen. Gdyby ich nie byto, podjecie decyzji zajmowatoby mnéstwo czasu. Badania neuroekonomii
dowodza, ze najlepsze wyniki osigga sie, trzymajac swoje emocje na wodzy, a nie catkowicie je eliminujac.
Podstawowe odkrycia neuroekonomii wskazuja na to, ze**:

e zysk lub strata pieniedzy nie jest wytagcznie skutkiem proceséw finansowych czy psychologicznych

- jest zmiang o charakterze biologicznym, ktéra w sposéb fizyczny oddziatuje na mézg i ciato czto-
wieka;

e mozg osoby, ktdrej inwestycje przynosza zyski, wykazuje aktywnos¢ identyczng jak mézg cztowieka

znajdujacego sie pod wptywem kokainy lub morfiny;

¢ po dwukrotnym wystawieniu na bodziec — na przykfad na informacje, ze dwukrotnie zanotowano

niewielki wzrost wartosci akcji — ludzki mézg automatycznie, nieswiadomie i w sposéb niedajacy sie
kontrolowa¢, zaczyna oczekiwac pojawienia sie bodzca po raz trzeci;

o jezeli cztowiek jest przekonany, ze jego inwestycja jest,przewidywalna’, to w razie wystapienia jakie-

gokolwiek nieoczekiwanego wydarzenia jego mézg natychmiast wszczyna alarm;

¢ informacje o stracie finansowej sa przetwarzane przez ten sam obszar mézgu, ktéry odpowiada za

reakcje na smiertelne niebezpieczenstwo;

e oczekiwanie zyskéw i ich rzeczywiste osiggniecie - to dwa zjawiska, ktére moézg przetwarza w zu-

petnie inny sposob;

e oczekiwanie, zaréwno tego co dobre, jak i tego co zte, jest uczuciem bardziej intensywnym niz samo

doswiadczanie.

% M. Gola, J. Kaminski, Neuro jasnowidzenie, ,Psychologia Dzi$’, 2011 nr 2, s. 24-29.

31 D. Bor, Mechanika czytania w myslach, ,Psychologia Dzis", 2011 nr 2, s. 16-20.

32 S. Schleim, Nowe szaty sprawiedliwosci, Psychologia Dzi$’, 2011 nr 2, s. 31-37.

3 R.F. Baumeister, E.J. Masicampo, K.D. Vohs, Do conscious thoughts caus a behavior?, “Annual Review of Psychology”, 2011 nr 62,
s.331-361.

3 A.Brzezicka-Rotkiewicz, Coraz wiecej mézgu w duszy,,Charaktery”, 2006 nr 1, s. 57.
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Neuroscientificimplications in decision making

Summary:

Brain research has profoundly damaged the original image of a rational human being. The aim of the article is to try to find

answers to the following questions: What role do neural structures play in the decision-making process? What impact does

knowledge, experience, mood, different areas of the brain, neurotransmitters have on human choices? According to the affective

concept of risk, emotions strongly influence the content of decisions taken and some choices cannot be made without them.

According to the theory of somatic markers, when making decisions, the decision-maker unconsciously knows which strategy

is more beneficial for him and strives to choose it. A complex system of connections between different areas of the brain deter-

mines the way a person reacts in conditions of uncertainty and risk.
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decision-making process, brain, emotions, neuroscience, neurotransmitters
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