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Streszczenie: W opracowaniu przedstawiono wplyw czynnikéw psychologicz-
nych i behawioralnych na decyzje konsumentéw. Celem pracy bylo wyjasnienie,
dlaczego ludzie podejmujg nieracjonalne decyzje finansowe pomimo dostepu
do pelnych informacji ekonomicznych. Wykazano, ze ludzie czesto podejmuja
nieracjonalne decyzje finansowe z powodu btedow poznawczych oraz silnych
emocji wpltywajacych na postrzeganie ryzyka i wartosci pieniadza. Zaprezento-
wano wyniki badan wtasnych, ktére potwierdzily istotny wplyw emocji, presji
spolecznej i mechanizméw poznawczych na decyzje finansowe respondentéw.

Stowa kluczowe: decyzje konsumentéw, czynniki psychologiczne, czynniki be-
hawioralne

1. Wprowadzenie

Wspolczesna gospodarka funkcjonuje w warunkach dynamicznych zmian
technologicznych, rosnacej globalizacji rynkéw finansowych oraz nie-
ustannego przeplywu informacji. W takich realiach podejmowanie de-
cyzji finansowych staje sie coraz bardziej skomplikowanych procesem,
wymagajacym nie tylko wiedzy ekonomicznej, ale takze umiejetnosci ra-
dzenia sobie z presja emocjonalna, spoleczng i informacyjna. Tematyka
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wplywu psychologii pieniadza oraz finanséw behawioralnych na decy-
zje konsumentéw stanowi aktualny i istotny obszar badawczy, poniewaz
klasyczne modele ekonomiczne coraz czesciej okazuja si¢ niewystarcza-
jace do wyjasnienia rzeczywistych zachowan jednostek.

Tradycyjna ekonomia przez wiele lat opierala si¢ na zatozeniu, ze czto-
wiek jest w pelni racjonalnym podmiotem, ktéry maksymalizuje swoja
uzytecznosc¢ oraz podejmuje decyzje na podstawie pelnej analizy kosztéw
i korzysci. Jednak badania z zakresu psychologii poznawczej i ekonomii
behawioralnej wykazaly, ze w praktyce ludzie czesto dziataja pod wply-
wem emocji, heurystyk oraz bledéw poznawczych. Strach przed strata,
nadmierna pewnos¢ siebie, presja grupy czy obawa przed przegapieniem
okazji (FOMO) moga prowadzi¢ do decyzji sprzecznych z dlugotermi-
nowych interesem finansowym jednostki.

Znaczenie tej problematyki wzrasta szczegélnie w kontekscie rozwo-
ju nowoczesnych technologii finansowych, aplikacji inwestycyjnych,
mediéw spotecznosciowych oraz rynku kryptowalut. Latwy dostep do
instrumentéw finansowych, natychmiastowos¢ transakeji oraz stata eks-
pozycja na informacje i opinie innych uzytkownikéw sprzyjaja podej-
mowaniu decyzji impulsywnych. W efekcie coraz czgsciej obserwuje si¢
sytuacje, w ktérych konsumenci i inwestorzy, mimo dostepu do szero-
kiej wiedzy, podejmuja dzialania obarczone wysokim ryzykiem i kon-
sekwencjami finansowymi.

Celem artykulu jest zrozumienie, dlaczego ludzie podejmujg niera-
cjonalne decyzje finansowe mimo posiadania dostepu do pelnych infor-
macji ekonomicznych oraz mozliwosci dokonania racjonalnej kalkulacji.
Realizacja celu gléwnego wymagala zidentyfikowania najwazniejszych
btedéw poznawczych, okreslenia roli emocji w procesach decyzyjnych
oraz analizy wpltywu wspélczesnych technologii i otoczenia spolecznego
na postawy finansowe jednostek. W pracy przyjeto hipoteze, ze ludzie
czesto podejmujg nieracjonalne decyzje finansowe z powodu bledéw
poznawczych oraz silnych emocji, ktére wplywaja na ich postrzeganie
ryzyka i wartosci pieniadza. Cz¢$¢ empiryczna opiera sie na badaniach
wlasnych przeprowadzonych w formie ankiety oraz analizie uzyska-
nych wynikéw.
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2.Finanse behawioralne i rola emoc;ji i psychologii
w podejmowaniu decyzji finansowych

Finanse behawioralne stanowia gataz ekonomii behawioralnej zajmuja-
cg sie analiza wplywu czynnikéw psychologicznych na decyzje podej-
mowane przez uczestnikéw rynkéw finansowych. W przeciwienstwie
do tradycyjnych teorii ekonomicznych, ktdre zakladajg, ze inwestorzy
dzialaja w sposéb racjonalny i daza do maksymalizacji zyskéw, podej-
$cie behawioralne wskazuje, ze decyzje finansowe sa czgsto wynikiem
emocji, uprzedzen poznawczych oraz uproszczonych schematéw my-
Slenia (heurystyk).

Jak wskazuja badania, ,nadmierna pewnos¢ siebie znaczaco zwigksza
czestotliwos¢ transakeji i skfonnos¢ do ryzyka wsréd inwestoréw indywi-
dualnych, co dowodzi, ze uprzedzenia poznawcze odgrywaja kluczowa
role w podejmowaniu nieoptymalnych decyzji portfelowych™. Z kolei
»zachowania stadne odzwierciedlajq tendencje inwestoréw do nasladowa-
nia dziatan innych bez wlasciwej oceny ryzyka lub dostepnych informa-
cji, przez co rynek staje sie bardziej niestabilny i podatny na wahania™
Takie obserwacje potwierdzaja, ze rynki finansowe nie zawsze funkcjo-
nuja w sposob racjonalny, a zachowania inwestoréw s3 uwarunkowane
emocjami i psychologia decyzji.

Finanse behawioralne naleza dzis do najdynamiczniej rozwijajacych
sie obszaréw wspdtczesnej nauki o gospodarce. Wywodza si¢ z ekonomii
behawioralnej, czyli interdyscyplinarnego podejscia faczacego ekono-
mig, finanse oraz psychologie, a w niektérych przypadkach takze neu-
ronauke i socjologie.

Istota finanséw behawioralnych polega na zastosowaniu wiedzy psy-
chologicznej do analizy zachowan uczestnikow rynkéw finansowych.
Koncentruja si¢ one zaréwno na procesach poznawczych, takich jak spo-

' A. Hassan, O. Youssef, A. Kazim, Behavioral Biases and Portfolio Decisions: An
Empirical Analysis of Overconfidence and Loss Aversion Among Retail Investors,
British Journal of Accounting, Finance and Business Management, Vol. 1 No. 1
(2025), s. 20-38.

* S. K. Mujibar Rahaman, Herding Behaviour in Financial Markets: A Literature
Review, ShodhKosh: Journal of Visual and Performing Arts, Vol. 5 No. 6 (2024),
s. 1486-1496.
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sOb przetwarzania informacji, jak i na czynnikach emocjonalnych czy
motywacyjnych, ktére wplywaja na decyzje inwestoréw. Podstawa tej dy-
scypliny stala si¢ obserwacja, ze ludzie czgsto podejmuja decyzje w sposéb
odbiegajacy od norm racjonalnosci zaktadanej przez ekonomie klasyczna.

Nieracjonalnos¢ czlowieka nie wynika z braku wiedzy czy umiejetno-
$ci, lecz z wlasciwosci ludzkiej psychiki — sklonnos¢ do uproszczen my-
slowych, wplywu emocji czy dziatania podswiadomych mechanizméw.
s=Uprzedzenia poznawcze powoduja nieracjonalne zachowania inwe-
stycyjne, poniewaz nasza (ograniczona) racjonalnos¢ jest ograniczona
przez zdolno$é myslenia, dostepna informacje oraz czas™. Czynniki te
oddziatuja na wybory podejmowane przez jednostki w sposéb nie za-
wsze uswiadomiony, co prowadzi do systematycznych bledéw decyzyj-
nych widocznych na rynkach finansowych.

Finanse behawioralne koncentruja si¢ przede wszystkim na analizie
proceséw poznawczych oraz czynnikéw motywacyjno-emocjonalnych
wplywajacych na decyzje inwestoréw. Pokazujg one istnienie typowych
bledéw i uprzedzen, ktére maja Zrédto w psychice ludzkiej i wystepuja
zaréwno wsréd profesjonalnych inwestoréw, jak i oséb indywidualnych.

Wspoélczesne badania nad zachowaniem inwestoréw jednoznacznie
wskazuja, Ze proces podejmowania decyzji finansowych w znacznym
stopniu zalezy nie tylko od czynnikéw ekonomicznych, lecz takze od
psychologii i emocji. Klasyczne modele ekonomiczne, zaktadajace racjo-
nalnos¢ jednostki oraz jej zdolnos¢ do optymalizacji decyzji, okazuja si¢
niewystarczajace do opisania realnych zachowan uczestnikéw rynkéw.
Finanse behawioralne jako interdyscyplinarna dziedzina faczaca ekono-
mig, psychologie poznawcza, neuronauke oraz analiz¢ zachowan spo-
tecznych - wskazuja, ze emocje oraz ograniczenia poznawcze stanowig
integralng cz¢$¢ mechanizmu podejmowania decyzji inwestycyjnych.
~Emocje towarzysza kazdej decyzji inwestycyjnej, a ich wplyw jest na
tyle silny, Ze cze¢sto prowadzi do odejscia od zasad racjonalnoscii podej-

mowania dziatari niekorzystnych z ekonomicznego punktu widzenia™.

’ D. Gorzon, M. Bormann, R. von Nitzsch, Measuring costly behavioral bias fac-
tors in portfolio management: a review, Financial Markets and Portfolio Man-
agement, 38 (295), 2024, s. 266.

* M. Czerwonka, Finanse behawioralne. Zachowania inwestoréw i rynki finanso-
we, SGH, Warszawa 2021, s. 82.
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Emocje stanowia jeden z najsilniejszych czynnikéw wptywajacych na
dzialania inwestoréw. Wahania rynkowe nie tylko odzwierciedlaja zmiany
ekonomiczne, ale réwniez masowe reakcje emocjonalne uczestnikéw ryn-
ku. Do emocji najczesciej oddziatujacych na decyzje finansowe naleza:

o strach i panika;

o chciwos¢ i euforia;

« zalirozczarowanie;

« nadmierna pewnos¢ siebie.

Strach prowadzi do unikania ryzyka, nadmiernej ostroznosci lub
gwaltownego wycofania si¢ z inwestycji. W okresach silnych spadkéw
rynkowych emocje te moga dominowac nad logiczna oceng sytuacji, co
prowadzi do panicznej sprzedazy aktywéw. Panika rynkowa amplifikuje
spadki i moze doprowadzi¢ do masowych wyprzedazy, nawet przy braku
obiektywnych przestanek fundamentalnych. W okresach dynamicznych
wzrostow inwestorzy czesto ulegaja przekonaniu, ze trend wzrostowy
bedzie trwal nieprzerwanie. Pojawia si¢ efekt euforii, ktory sprzyja po-
dejmowaniu nadmiernego ryzyka i tworzeniu baniek spekulacyjnych.
Chciwos¢ moze skutkowad ignorowaniem sygnaldéw ostrzegawczych
oraz przesadnym optymizmem. Z kolei obawa przed zalem zwigzanym
z podjeciem blednej decyzji prowadzi czgsto do biernosci inwestycyjne;j
lub nadmiernego wahania. Inwestorzy boja si¢ ,,straci¢”, wiec odraczajg
decyzj¢ lub wybieraja nadmiernie konserwatywne strategie. Choc¢ jest
to btad poznawczy, w praktyce posiada takze silny komponent emocjo-
nalny. Inwestorzy przeceniaja swoje umiejetnosci i trafnos¢ prognoz,
co prowadzi do zbyt czestego handlu, ignorowania danych i zawyzania
oczekiwan wobec rynkéw.

Emocje moga zatem paralizowal proces decyzyjny, jak i motywowac
do zachowan impulsywnych - Zadne z tych zachowan nie sprzyja ra-
cjonalnym wyborom inwestycyjnym. , Inwestorzy kierujg si¢ nie tylko
chlodng kalkulacja, lecz takze emocjami i intuicyjnymi uproszczenia-
mi, ktére czesto prowadza do systematycznych bledow w ocenie ryzyka
i warto$ci inwestycji™.

> M. Czerwonka, Finanse behawioralne. Zachowania inwestoréw i rynki finanso-
we, SGH, Warszawa 2021, s. 57.
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Psychologia poznawcza wskazuje, ze czlowiek — nawet wyksztatcony,
doswiadczony i §wiadomy mechanizméw rynkowych - nie jest w stanie
przetwarza¢ wszystkich dostepnych informacji w sposéb idealnie racjo-
nalny, dlatego stosuje uproszczone schematy postepowania (heurystyki),
ktére w wielu sytuacjach sa pomocne, lecz w warunkach inwestycyjnych
moga prowadzi¢ do systematycznych bledow.

Heurystyka dostgpnosci to sytuacja, w ktérej inwestor przecenia in-
formacje tatwo przywotywane z pamieci, np. spektakularne sukcesy in-
westycyjne innych, medialne wiadomosci o zyskach czy naglosnione
przypadki bankructw, natomiast nadmierna pewnos¢ siebie wyraza sig
w przekonaniu inwestora, ze jego prognozy sg trafniejsze niz w rzeczy-
wistosci. Skutkuje czestym handlem, ignorowanie ryzyka i przeszacowy-
waniem wlasnych kompetencji.

Awersja do straty to zgodnie z teorig perspektywy strata, ktéra boli
psychologicznie bardziej niz wartos¢ zysku tej samej wielkosci. To pro-
wadzi do tzw. efektu dyspozycji — sprzedawania papieréw wartoscio-
wych z zyskiem zbyt wczesnie i przetrzymywania tych, ktére przynosza
straty inwestorom.

Bledy poznawcze dziataja automatycznie i czgsto poza swiadoma kon-
trolg - stad ich silny wplyw na zachowania inwestoréw. Ponadto rynki
finansowe maja charakter zbiorowy, a zachowania jednostek czesto sg
ksztattowane przez obserwacj¢ dziatan innych uczestnikéw rynku. Zja-
wisko to okresla si¢ mianem behawioru stadnego. ,Inwestorzy bardzo
czesto nasladuja zachowania innych uczestnikéw rynku, zaktadajac, ze
dziatania wigkszosci sg trafniejsze niz wlasne oceny. Zjawisko to sprzyja
powstawaniu zachowan stadnych, ktére mogg prowadzi¢ do irracjonal-
nych ruchéw cen”. Behawior stadny polega na nasladowaniu dzialari
wiekszej grupy inwestorow, czesto w przekonaniu, ze ,,rynek wie lepiej”.
Moze by¢ motywowany:

« checia uniknigcia ryzyka samotnej decyzji;

« presja spoleczna;

« ograniczonym dostepem do informacji;

 przeswiadczeniem, ze inni inwestorzy maja lepsza wiedze.

6 Tamze, s. 104.
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Behawior stadny prowadzi do wzmocnienia trendéw rynkowych i moze
przyczyniac sie do powstawania baniek spekulacyjnych oraz naglych kra-
chow. Inwestor na rynku gieldowym jest czg$cia specyficznej zbiorowosci,
ktérej nastroje i zachowania oddzialuja na jego indywidualne wybory. W
warunkach silnej presji grupowej moze dochodzi¢ do ttumienia indywi-
dualnej refleksji, a nawet do rezygnacji z niezaleznego osadu.

Zrozumienie roli psychologii i emocji w procesie inwestycyjnym daje
inwestorom realna przewage. Pozwala:

« rozpoznawac wlasne reakcje emocjonalne;

« ogranicza¢ impulsywne decyzje;

+ budowac strategie minimalizujace bledy poznawcze;

« stosowacl zasady dyscypliny inwestycyjnej;

+ wdraza¢ automatyczne mechanizmy kontroli ryzyka;

« skuteczniej analizowa¢ nastroje rynkowe.

Inwestorzy swiadomi mechanizméw behawioralnych mogg lepiej ro-
zumie¢ dynamike rynkow finansowych oraz przewidywac reakcje swo-
jej grupy odniesienia.

3. Btedy poznawcze i ich wptyw na decyzje finansowe

Efekt utopionych kosztéw (ang. sunk cost fallacy, okreslany réwniez jako
efekt Concorde’a) stanowi jeden z kluczowych btedéw poznawczych
analizowanych w ramach finanséw behawioralnych. Cho¢ pojecie to
wywodzi si¢ z ekonomii, jego istota ma przede wszystkim charakter psy-
chologiczny i odnosi si¢ do sposobu, w jaki jednostki postrzegaja straty
oraz podejmuja decyzje w warunkach niepewnosci. Zjawisko to polega
na sktonnosci do kontynuowania dziatan wylacznie ze wzgledu na juz
poniesione naktady finansowe, czasowe lub emocjonalne, mimo ze racjo-
nalna analiza przysztych kosztow i korzysci wskazuje na ich nieoplacal-
nos¢. Jak zauwaza M. Czerwonka: ,inwestorzy czgsto uzalezniaja swoje
decyzje od poniesionych juz kosztéw, mimo ze z ekonomicznego punk-
tu widzenia nie powinny one mieé znaczenia dla przysztych wyboréw™.

7 M. Czerwonka, Finanse behawioralne, Oficyna Wydawnicza SGH, Warszawa
2018, s. 82.
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W klasycznej teorii ekonomii koszty poniesione w przeszlosci nie po-
winny mie¢ wplywu na decyzje podejmowane w terazniejszosci, ponie-
waz sg one nieodwracalne i nie zmieniajg przysztych wynikéw. Jednak
liczne badania empiryczne pokazuja, ze w rzeczywistych warunkach
decyzyjnych jednostki systematycznie ignoruja te zasade, kierujac sie
emocjonalnym przywigzaniem do wczesniejszych inwestycji. D. Kahne-
man podkresla, ze: ,ludzie nie sg sklonni ignorowac strat juz poniesio-
nych, nawet jesli racjonalna analiza wskazuje, Ze dalsze zaangazowanie
jest nieoptacalne™.

Mechanizm efektu utopionych kosztéw jest cisle zwiazany z awersja
do straty, opisang w teorii perspektywy D. Kahnemana i A. Tversky'ego.
Strata jest odczuwalna znacznie silniej niz zysk o tej samej wartosci, co
sprawia, ze jednostki dazg do jej uniknigcia nawet kosztem podejmowa-
nia nieracjonalnych decyzji. Kontynuowanie nieoptacalnego dziatania
pozwala tymczasowo odsuna¢ moment uznania straty, co z punktu wi-
dzenia psychologii petni funkcj¢ mechanizmu obronnego.

Istotng role odgrywa réwniez potrzeba zachowania spéjnosci poznaw-
czej. Przyznanie, ze wczesniej decyzja byla bledna, moze prowadzi¢ do
dysonansu poznawczego, a wigc nieprzyjemnego stanu napigcia psy-
chicznego. W rezultacie jednostki wolg kontynuowa¢ dzialanie, nawet
jesli jest ono nieefektywne niz zmierzy¢ si¢ z koniecznoscia rewizji wtas-
nych wyboréw. ,Przyznanie si¢ do btedu wigze si¢ z kosztem psychicz-
nym, dlatego jednostki czesto podtrzymuja wczesniejsze decyzje, mimo
ze dostepne informacje wskazuja na ich nieefektywnos$¢™.

Znaczacy wktad w systematyzacj¢ badan nad efektem utopionych kosz-
téw wniost R. Thaler, jeden z czotowych przedstawicieli ekonomii beha-
wioralnej. Wskazal on, ze decyzje ekonomiczne ludzi czgsto odbiegaja od
zalozen racjonalnosci, poniewaz s silnie uwarunkowane emocjonalnie
oraz kontekstowo tzn.: ,decyzje ekonomiczne ludzi systematycznie od-
biegaja od modelu racjonalnego, poniewaz sa ksztattowane przez emocje,

¥ D. Kahneman, Pulapki myslenia. O mysleniu szybkim i wolnym, Media Rodzina,
Poznan 2012, s. 337.
° H. Shefrin, Finanse behawioralne, PWE, Warszawa 2016, s. 61.
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10 R. Thaler sformuto-

kontekst oraz sposéb postrzegania strat i zyskéw
wal trzy istotne prawidtowosci opisujace dynamike tego zjawiska:

« im wigksze s wczesniejsze naklady, tym silniejsza sktonnos¢ do

dalszego angazowania zasobéw w nierentowny projekt;

« zawieszenie projektu postrzegane jest jako mniej dotkliwe psycho-

logicznie niz jego catkowite porzucenie;

 z uplywem czasu projekt bywa ostatecznie uznawany za ,zamor-

tyzowany”, co umozliwia jego zakonczenie bez silnych kosztéw
emocjonalnych.

Whioski te potwierdzaja, ze decyzje finansowe s3 w duzej mierze de-
terminowane przez subiektywne postrzeganie strat, a nie przez obiek-
tywna analize danych. ,Im wigksze sa wczesniej poniesione koszty, tym
silniejsza staje sie sklonnos¢ do kontynuowania projektu, nawet jesli dal-
sze inwestowanie nie ma uzasadnienia ekonomicznego™''.

Efekt utopionych kosztéw znajduje odzwierciedlenie w wielu sferach
funkcjonowania jednostek i organizacji. W obszarze biznesu przedsie-
biorstwa czgsto kontynuuja projekty generujace straty, poniewaz wczes-
niejsze inwestycje finansowe i organizacyjne utrudniaja podjecie decyzji
o rezygnacji. Zjawisko to bywa réwniez obserwowane w sektorze pub-
licznym, gdzie presja polityczna i spoteczna sprzyja podtrzymywaniu
kosztownych, lecz nieefektywnych przedsiewziec.

Efekt zakotwiczenia (ang. anchoring effect) stanowi jeden z kluczo-
wych bledéw poznawczych opisywanych w literaturze z zakresu psycho-
logii poznawczej oraz ekonomii behawioralnej. Zjawisko to polega na
tendencji jednostek do nadmiernego polegania na pierwszej dostepne;j
informacji - tak zwanej kotwicy — podczas formulowania ocen, szacun-
kéw oraz podejmowania decyzji. Informacja ta, nawet jesli jest przypad-
kowa lub stabo powiazana z istota problemu, wywiera istotny wpltyw na
pdzniejsze rozumowanie i ostateczny wybor.

Zakotwiczenie pelni funkcje punktu odniesienia, wzgledem ktdre-
go dokonywane sa dalsze korekty ocen. Co istotne, korekty te sa za-
zwyczaj niewystarczajace, co prowadzi do systematycznych odchylen

' R.H. Thaler, Zachowania niekonsekwentne. Ekonomia behawioralna w praktyce,
PWN, Warszawa 2018, s. 29.

"I M. Czerwonka, Finanse behawioralne, Oficyna Wydawnicza SGH, Warszawa
2018, s. 82.
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od obiektywnych i racjonalnych osadéw. Mechanizm ten dziala czesto
poza swiadomoscia decydenta, ktéry pozostaje przekonany o racjonal-
nym charakterze wlasnych decyzji. ,Ludzie, formutujac osady liczbowe,
nadmiernie opieraja sie na poczatkowych wartosciach, nawet jesli s one
arbitralne, a p6Zniejsze korekty sa niewystarczajace”".

Efekt zakotwiczenia jest jednym z licznych dowodéw na to, ze proce-
sy decyzyjne cztowieka nie maja w pelni analitycznego charakteru, lecz
w duzym stopniu opierajg si¢ na heurystykach - uproszczonych regu-
tach myslenia pozwalajacych radzi¢ sobie z nadmiarem informacji. Cho¢
heurystyki te zwigkszaja efektywnos¢ poznawcza, jednoczesnie narazajg
jednostki na systematyczne btedy poznawcze.

Efekt zakotwiczenia zostal po raz pierwszy zidentyfikowany i empi-
rycznie opisany w latach 70. XX wieku przez A. Tverskyego i D. Kah-
nemana. Ich badania wykazaly, ze nawet eksperci, posiadajacy wysokie
kompetencje i doswiadczenie, sa podatni na wptyw arbitralnych punktéw
odniesienia. Wyniki tych badan przyczynily si¢ do podwazenia klasycz-
nego zalozenia ekonomii neoklasycznej o pelnej racjonalnosci jednostek.

W kontekscie ekonomii behawioralnej efekt zakotwiczenia odgrywa
istotng role w wyjasnianiu odchylent zachowan rynkowych od modeli
normatywnych. Pokazuje on, Ze decyzje ekonomiczne sa w znacznym
stopniu determinowane przez kontekst informacyjny, sposéb prezenta-
cji danych oraz wczesniejsze doswiadczenia decydentéw, a nie wytacznie
przez obiektywng analize kosztéw i korzysci.

Efekt potwierdzenia (ang. confirmation bias) stanowi jeden z kluczo-
wych btedow poznawczych opisujacych sposob, w jaki jednostki prze-
twarzaja informacje oraz podejmuja decyzje w warunkach niepewnosci.
Zjawisko to polega na selektywnym poszukiwaniu, interpretowaniu oraz
zapamig¢tywaniu informacji w sposéb zgodny z wezesniej uksztattowany-
mi przekonaniami, oczekiwaniami lub hipotezami, przy jednoczesnym
pomijaniu, bagatelizowaniu badz deprecjonowaniu danych sprzecznych.
Efekt potwierdzenia prowadzi do znieksztalcenia obrazu rzeczywistosci
oraz ogranicza zdolnos¢ jednostki do obiektywnej oceny sytuacji. ,Efekt
potwierdzenia polega na tendencji do wyszukiwania i interpretowania

"2 T. Tyszka, Psychologia ekonomiczna, GWP, Gdansk 2010, s. 63.
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informacji w sposéb potwierdzajacy wczesniej przyjete przekonania,
przy jednoczesnym ignorowaniu danych sprzecznych”"”.

W literaturze efekt potwierdzenia uznawany jest za naturalng konse-
kwencje ograniczonej racjonalnosci cztowieka. Jednostki nie s w stanie
przetwarzac¢ wszystkich dostepnych informacji w sposéb pelny i bezstron-
ny, dlatego postuguja si¢ uproszczonymi strategiami poznawczymi. Jed-
na z nich jest wlasnie sklonnosé¢ do potwierdzania wlasnych przekonan,
co pozwala zmniejszy¢ niepewno$¢ oraz wysitek poznawczy zwigzany
z analiza sprzecznych danych. ,Ludzie, podejmujac decyzje, postuguja
sie uproszczonymi strategiami poznawczymi, ktére zmniejszaja wysi-
lek umystowy, lecz jednoczesnie prowadza do systematycznych btedéw
w ocenie rzeczywisto$ci™'%.

Efekt potwierdzenia jest $cisle zwigzany z potrzeba zachowania sp6j-
nosci poznawczej oraz pozytywnego obrazu wlasnej osoby. Informacje
sprzeczne z posiadanymi przekonaniami moga wywotywa¢ dysonans
poznawczy, czyli stan psychicznego napigcia wynikajacy z niezgodnosci
miedzy wiedzg a wczesniejszymi decyzjami. Aby uniknaé tego nieprzy-
jemnego stanu, jednostki czgsto nieswiadomie reinterpretuja lub odrzu-
caja dane, ktére podwazaja ich wczesniejsze wybory. ,Jednostki daza do
redukcji dysonansu poznawczego poprzez reinterpretacje¢ informacji
w spos6b zgodny z wezesniej podjetymi decyzjami”'”.

Mechanizm ten jest wzmacniany przez emocje. Decyzje, zwlaszcza
finansowe, czesto wiaza sie z zaangazowaniem emocjonalnym, a im
silniejsze zaangazowanie, tym wieksza sktonno$¢ do obrony wlasnych
przekonan. W efekcie racjonalna analiza ustepuje miejsca potrzebie uza-
sadnienia wlasnych dziatan, nawet jesli prowadzi to do dalszych btedéw
decyzyjnych. ,Zaangazowanie emocjonalne w podjeta decyzje zwigksza
sktonnos¢ do selektywnego przetwarzania informacji oraz obrony wias-
nych przekonan™'®.

Efekt potwierdzenia oddziatuje na proces decyzyjny na kilku pozio-
mach. Po pierwsze, wplywa na selekcje informacji - jednostki chetniej

" A. Falkowski, Psychologia poznawcza, GWP, Gdarisk 2018, s. 231.

' T. Tyszka, Psychologia ekonomiczna, GWP, Gdansk 2010, s. 74.

"> E. Aronson, T.D. Wilson, R.M. Akert, Psychologia spoteczna, Zysk i S-Ka, Poznan
2012, s.187.

' H. Shefrin, Behavioral Corporate Finance, McGraw-Hill, New York 2007, s. 23.
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siegaja po Zrédla zgodne z ich pogladami, takie jak opinie ekspertéw
potwierdzajacych przyjeta strategie czy artykuly medialne wzmacnia-
jace dominujaca narracje. Po drugie, zjawisko to dotyczy interpretacji
informacji - te same dane moga by¢ oceniane jako korzystne lub nie-
istotne w zaleznosci od wczesniejszych oczekiwan. Po trzecie, efekt po-
twierdzenia wplywa na proces zapamigtywania, poniewaz informacje
zgodne z przekonaniami sa tatwiej utrwalane w pamigci niz te, ktére im
przecza. Taka selektywnos¢ poznawcza sprawia, ze jednostka stopniowo
zamyka si¢ w tak zwanej bafice informacyjnej, co ogranicza jej zdolnos¢
do dostrzegania alternatywnych punktéw widzenia oraz realistyczne;j
oceny sytuacji.

FOMO (ang. fear of missing out) jest pojeciem opisujacym specyficzny
rodzaj leku psychologicznego zwiazanego z obawa przed pominieciem
istotnych wydarzen, informacji lub relacji spotecznych. Zjawisko to opie-
ra si¢ na przekonaniu, Ze inni uczestnicy danej wspdlnoty — réwiesni-
czej, zawodowej lub spotecznej — doswiadczajg wartosciowych przezy¢
pod nieobecno$¢ jednostki. Konsekwencja tego stanu jest wzmozona
potrzeba monitorowania otoczenia spotecznego oraz utrzymania ciagle-
go kontaktu z przeptywem informacji. ,Z jednej strony w dalszym ciagu
definiujemy FOMO jako wszechogarniajacy lgk, Ze inni bawia sie lepiej,
czy uczestnicza w czym§ wartosciowym, o czym my nawet nie wiemy”"”.

W literaturze FOMO definiowane jest jako konstrukt psychologicz-
ny, ktéry faczy komponent poznawczy, emocjonalny oraz behawioralny.
Komponent poznawczy obejmuje przekonania dotyczace bycia pomija-
nym lub wykluczonym, komponent emocjonalny wiaze si¢ z odczuwa-
niem leku, napigcia i niepokoju, natomiast komponent behawioralny
przejawia si¢ w dziataniach majacych na celu redukeje tych negatywnych
emocji, takich jak kompulsywne sprawdzanie mediéw spotecznosciowych
czy natychmiastowe reagowanie na bodzce informacyjne.

Cho¢ FOMO najczesciej analizowane jest w kontekscie funkcjono-
wania jednostki w sSrodowisku cyfrowym, mechanizm ten nie ogranicza
sie wytacznie do korzystania z Internetu. Moze on wystepowac réwniez

17 K. Witkowska, Wyzwania edukacyjne wobec problemu FOMO i jego pochodnych,
Akademia Kultury Spolecznej i Medialnej w Toruniu, Studia Torunskie 21/2024
(15), s. 191.
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w Srodowisku pracy, edukacji oraz w sferze decyzji ekonomicznych, gdzie
presja poréwnan spotecznych i potrzeba bycia ,na biezaco” wplywaja na
zachowania jednostek. W tym sensie FOMO stanowi przejaw szerszego
zjawiska kulturowego, charakterystycznego dla spoleczenstw informa-
cyjnych, w ktérych dostep do informacji jest nieustanny, a tempo zmian
wyjatkowo wysokie.

4. Metody badawcze

W badaniu zastosowano metode sondazu diagnostycznego, wykorzystu-
jac dwa wazne narzedzia badawcze: badanie ankietowe i analiz¢ doku-
mentacji. Celem badania ankietowego bylo zebranie opinii koncentruje
si¢ na decyzjach dotyczacych codziennego zarzadzania finansami oso-
bistymi, w tym oszczedzaniu, wydawania Srodkéw pieni¢znych oraz
podejmowania decyzji inwestycyjnych. Gléwnym celem badan empi-
rycznych bylo zidentyfikowanie stopnia, w jakim czynniki psychologicz-
ne wplywaja na decyzje finansowe konsumentéw oraz okreslenie, czy
badane osoby sa sSwiadome istnienia tego wplywu. Celem dodatkowym
bylo réwniez zbadanie czy respondenci podejmuja dziatania majace na
celu ograniczenie negatywnego wplywu emoc;ji i bledéw poznawczych
na swoje decyzje finansowe.

Badanie zostalo przeprowadzone metoda ankiety internetowej, ktdra
umozliwita szybkie i efektywne zebranie danych od respondentéw o zréz-
nicowanych cechach demograficznych i spoteczno-ekonomicznych. W
badaniu wzieto udzial 71 respondentéw, rézniacych si¢ pod wzgledem
plci, wieku, poziomu wyksztalcenia oraz Zrédet dochodu, co pozwala na
uzyskanie przekrojowego obrazu postaw konsumentéw wobec podejmo-
wania decyzji finansowych. Zastosowana metoda badawcza umozliwia
dotarcie do 0s6b o odmiennych doswiadczeniach w zakresie zarzadza-
nia finansami osobistymi, co zwigksza wartos¢ poznawczg uzyskanych
wynikéw oraz pozwala na identyfikacje zréznicowanych wzorcéw za-
chowan finansowych.
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5. Wyniki badan wtasnych

Pierwsze pytanie badawcze dotyczylo doswiadczenia podejmowania
decyzji finansowych, ktére — mimo §wiadomosci - nie byty w petni racjo-
nalne. Uzyskane odpowiedzi wskazuja, ze zjawisko to nie ma charakteru
jednostkowego, lecz stanowi relatywnie czgste doswiadczenie respon-
dentéw. Oznacza to, ze wiedza o potencjalnej nieracjonalnosci decyzji
nie zawsze jest czynnikiem wystarczajacym do jej powstrzymania. Wy-
nik ten potwierdza rozbieznos¢ pomig¢dzy deklarowang racjonalnoscia
a rzeczywistym zachowaniem ekonomicznym, co pozostaje w zgodzie
z zalozeniem ekonomii behawioralnej. Swiadomos$¢ popeiania bledu
nie eliminuje jego wystapienia, co moze wynikac z presji emocjonalnej,
sytuacyjnej lub spoteczne;.

Trudno powiedziec

16,9%

Wykres 1. Podejmowanie decyzji finansowych mimo swiadomosci ich
nieracjonalnosci

Zrédlo: opracowanie wlasne.

Drugie pytanie mialo na celu okreslenie przyczyn podejmowania nie-
racjonalnych decyzji finansowych. Respondenci wskazywali réznorodne
czynniki, wsréd ktérych szczegdlnie istotng role odgrywaly emocje, pre-
sja czasu, ched skorzystania z okazji oraz wptyw innych oséb. Struktura
odpowiedzi pozwala stwierdzié, ze decyzje finansowe sg silnie osadzo-
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ne w kontekscie psychologicznym i sytuacyjnym. Presja ograniczone-
go czasu moze prowadzi¢ do uproszczonego przetwarzania informacji,
natomiast che¢ wykorzystania okazji moze wzmacnia¢ impulsywnos¢
dzialania. Wskazania te sugeruja, ze proces decyzyjny w obszarze finan-
séw osobistych rzadko przebiega w warunkach petnej analizy i spokoj-
nej kalkulacji.

Presja czasu lub
otoczenia

MNie dotyczy

Emocje (strach,
euforia, stres)

Brak pewnosci co do
informacji

Wykres 2. Najczestsze przyczyny podejmowania nieracjonalnych decyzji
finansowych

Zrédlo: opracowanie wlasne.

W pytaniu trzecim badani okreslali, czy podczas podejmowania de-
cyzji finansowych towarzysza im silne emocje. Odpowiedzi potwierdza-
ja, ze dla znacznej czgsci respondentéw decyzje finansowe sa sytuacja
obcigzona emocjonalnie. Moze to wynikac z bezposredniego zwiazku
decyzji finansowych z poczuciem bezpieczenstwa, stabilnosci zyciowe;j
oraz przyszloscig ekonomiczng. Emocjonalne zaangazowanie w proces
decyzyjny zwigksza ryzyko wystapienia bledéw poznawczych oraz ogra-
nicza zdolnos¢ do obiektywnej oceny ryzyka.

Czwarte pytanie pozwolilo zidentyfikowa¢ konkretne emocje najczes-
ciej wplywajace na decyzje finansowe. Wsréd wskazan dominuja emocje
negatywne, takie jak strach przed strata czy stres, ale pojawiaja si¢ row-
niez emocje pozytywne, w tym ekscytacja i euforia zwigzana z mozli-
woscig osiagnigcia zysku. Strach przed stratg ma szczegélne znaczenie,
gdyz zgodnie z teoria perspektywy jednostki silniej reaguja na poten-
cjalng strat¢ niz na réwnowazny zysk. Moze to prowadzi¢ zaréwno do
nadmiernej ostroznosci, jak i do podejmowania ryzykownych dziatan
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40

20

[}
Tak Czasami Nie

Wykres 3. Odczuwanie silnych emocji podczas podejmowania decyzji
finansowych

Zrédlo: opracowanie wlasne.

w celu uniknigcia straty. Z kolei euforia moze sprzyja¢ nadmiernemu
optymizmowi i niedoszacowaniu ryzyka.

Piate pytanie dotyczyto wpltywu zachowan innych oséb na decyzje fi-
nansowe respondentéw. Uzyskane odpowiedzi wskazuja, ze czes¢ bada-
nych przyznaje si¢ do uwzgledniania opinii znajomych, inwestoréw czy
przekazéw medialnych w procesie decyzyjnym. Moze to swiadczy¢ o wy-
stepowaniu mechanizmu nasladownictwa oraz tzw. zachowan stadnych.
W sytuacjach niepewnosci jednostki czesto poszukuja potwierdzenia
stusznosci swoich dziatan w decyzjach innych oséb, co moze prowadzi¢
do zbiorowych bledéw inwestycyjnych.

Kolejne pytanie odnosito si¢ do efektu utopionych kosztow, czyli ten-
dencji do kontynuowania nierentownych dziatan z powodu wczesnie;j
poniesionych nakladéw. Czes¢ respondentéw potwierdzita wystepowa-
nie takiego zachowania. Zjawisko to moze prowadzi¢ do irracjonalnego
zwigkszania zaangazowania finansowego w projekty, ktore nie przynosza
oczekiwanych rezultatéw. Mechanizm ten wynika z niecheci do uznania
straty oraz potrzeby uzasadnienia wczesniejszych decyzji.

W pytaniu siédmym badano sktonno$¢ do wyszukiwania informacji
potwierdzajacych wczesniejsze decyzje finansowe. Odpowiedzi wska-
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25

15

10

Czasami Nigdy Rzadko Tak, czesto
Wykres 5. Wplyw zachowan innych oséb na decyzje finansowe

respondentow

Zrédlo: opracowanie wlasne.

Nie wiem

Wykres 6. Wystepowanie efektu utopionych kosztéw w decyzjach
finansowych

Zrédlo: opracowanie wlasne.

zuja na obecnos¢ efektu potwierdzenia wsréd respondentéw. Tendencja
ta polega na selektywnym przetwarzaniu informacji w taki sposéb, aby
wzmacnialy one wczesniej przyjete przekonania. W kontekscie decyzji
finansowych moze to prowadzi¢ do ignorowania sygnatéw ostrzegaw-
czych oraz utrwalania bfednych strategii inwestycyjnych.
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Czasami

Tak
42 3% 30

Wykres 7. Wystepowanie efektu potwierdzenia w procesie podejmowania
decyzji finansowych

Zrédlo: opracowanie wiasne.

Nastepne pytanie dotyczylo podejmowania decyzji pod wplywem
obawy przed przegapieniem okazji (FOMO). Zjawisko to wiaze si¢ z le-
kiem przed utratg potencjalnego zysku i jest szczegélnie nasilone w wa-
runkach dynamicznych zmian rynkowych oraz intensywnego przeptywu
informacji w mediach spotecznosciowych. Stala ekspozycja na informacje
o sukcesach inwestycyjnych czy ,wyjatkowych okazjach” moze wywoty-
wac presje natychmiastowego dziatania. Respondenci, ktérzy przyznali
sie do takich zachowan, potwierdzaja, ze presja czasu ogranicza mozli-
wos¢ racjonalnej analizy ryzyka i sprzyja impulsywnym decyzjom. Me-
chanizm FOMO moze prowadzi¢ do zwigkszonej sklonnosci do ryzyka
oraz angazowania srodkéw finansowych bez pelnej oceny konsekwencji,
co stanowi przyklad wpltywu emocji i czynnikéw spotecznych na pro-
ces decyzyjny.

Dziewiate pytanie analizowalo wplyw informacji o sukcesach finan-
sowych innych oséb. Odpowiedzi sugeruja, ze takie informacje moga
dziata¢ zaréwno motywujaco, jak i opresyjnie. Obserwowanie sukce-
séw innych moze zwigksza¢ sklonnos¢ do ryzyka oraz prowadzi¢ do
poréwnan spolecznych, ktére wpltywaja na postrzeganie wlasnej sytuacji
finansowej. W pytaniu dziesiatym respondenci oceniali wplyw mediéw
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Nie pamigtam
254%

Nie
39.4%

Wykres 8. Podejmowanie decyzji finansowych pod wplywem obawy przed
przegapieniem okazji (FOMO)

Zrédlo: opracowanie wlasne.

spolecznosciowych i wiadomosci finansowych na presje podejmowania
szybkich decyzji. Wyniki wskazuja, ze srodowisko informacyjne moze
wzmacnia¢ poczucie pilnosci i koniecznosci natychmiastowego dziatania.

Wykres 9. Wplyw informacji o sukcesach finansowych innych oséb na
decyzje respondentéw

Zrédlo: opracowanie wlasne.
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Nadmiar informacji oraz ich czgsto sensacyjny charakter moga utrudniaé
racjonalng oceng sytuacji rynkowe;j.

W pytaniu dziesiatym respondenci oceniali wptyw mediéw spotecz-
nosciowych i wiadomosci finansowych na presje podejmowania szybkich
decyzji. Wyniki wskazuja, ze sSrodowisko informacyjne moze wzmacnia¢
poczucie pilnosci i koniecznosci natychmiastowego dziatania. Nadmiar
informacji oraz ich czgsto sensacyjny charakter moga utrudniaé racjo-
nalng ocene sytuacji rynkowe;j.

Tak

9,9

Czasami

Wykres 10. Wplyw mediéw spotecznosciowych i wiadomosci finansowych
na presj¢ podejmowania decyzji

Zrédlo: opracowanie whasne.

Kolejne pytanie dotyczylo przekonania czy posiadanie pelnych infor-
macji zawsze prowadzi do racjonalnych decyzji finansowych. Odpowie-
dzi respondentéw pokazuja, Ze dostep do informacji nie jest utozsamiany
jednoznacznie z racjonalnoscia. Moze to swiadczy¢ o rosnacej swiado-
mosci tego, ze proces decyzyjny jest ztozony i obejmuje nie tylko aspekt
poznawczy, ale réwniez emocjonalny.

W pytaniu dwunastym badani oceniali, czy emocje czesciej pomagaja,
czy przeszkadzaja w podejmowaniu decyzji finansowych. Odpowiedzi
wskazuja na dominujace postrzeganie emocji jako czynnika utrudnia-
jacego racjonalne dziatanie. Jednoczesnie nalezy zauwazy¢, ze emocje
moga petni¢ funkcje sygnaléw ostrzegawczych, jednak ich nadmierne
nasilenie moze prowadzi¢ do blednych decyzji.
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Nie
211%

Trudno powiedziec

39.4%

Wykres 11. Zwiazek miedzy dostepem do pelnych informacji
a racjonalnoscia decyzji finansowych

Zrédlo: opracowanie wiasne.

Przeszkadzajg

Nie majg znaczenia

Pomagajg

Wykres 12. Ocena roli emocji w procesie podejmowania decyzji
finansowych

Zrédlo: opracowanie whasne.

Ostatnie pytanie dotyczylo podejmowania sSwiadomych dziatan w celu
ograniczenia wplywu emocji na decyzje finansowe. Odpowiedzi respon-
dentéw pozwalajg ocenié poziom autorefleksji oraz kontroli poznawczej
w procesie zarzadzania finansami osobistymi. Deklaracje podejmowania
dziatan ograniczajacych wplyw emocji wskazuja na prébe racjonalizacji
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procesu decyzyjnego, jednak wczesniejsze odpowiedzi pokazuja, ze sku-
tecznos¢ tych dzialan moze by¢ ograniczona.

Czasami

Wykres 13. Podejmowanie dzialan majacych na celu ograniczenie wplywu
emocji na decyzje finansowe

Zrédlo: opracowanie wlasne.

Podsumowujac, analiza wynikéw badan wlasnych potwierdza istotny
wplyw emocji, presji spolecznej oraz btedéw poznawczych na decyzje
finansowe respondentéw. Uzyskane dane wskazuja, ze mimo rosnacej
swiadomosci mechanizméw psychologicznych, proces podejmowania
decyzji finansowych w dalszym ciagu odbiega od modelu w petni racjo-
nalnego dziatania ekonomicznego.

7. Podsumowanie

Uzyskane wyniki jednoznacznie wskazuja, iz decyzje finansowe konsu-
mentéw sg w znacznym stopniu determinowane przez czynniki emocjo-
nalne oraz bledy poznawcze, nawet w sytuacji, gdy respondenci deklarujg
dostep do pelnych informacji ekonomicznych oraz swiadomos¢ poten-
cjalnych konsekwencji swoich dziatan.

Analiza zgromadzonych danych potwierdzila, ze racjonalnos¢ eko-
nomiczna konsumentéw ma charakter ograniczony i czesto ustepuje
wplywowi czynnikéw psychologicznych. Emocje takie jak strach, stres
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czy niepewnos¢ sprzyjaja nadmiernej ostroznosci i unikania ryzyka, na-
tomiast euforia oraz nadmierny optymizm prowadza do podejmowania
decyzji ekonomii behawioralnej, ktéra zaktada, ze proces decyzyjny nie
zawsze opiera si¢ na racjonalnej analizie, lecz jest ksztaltowany przez su-
biektywne odczucia i heurystyki poznawcze.

Badanie wykazalo réwniez powszechne wystepowanie btedéw po-
znawczych, w szczegélnosci efektu utopionych kosztéw oraz efektu po-
twierdzenia. Respondenci cz¢sto kontynuowali niekorzystne decyzje
finansowe z uwagi na wczesniej poniesione naktady lub selektywnie do-
bierali informacje potwierdzajace wczesniejsze wybory, co ograniczato
obiektywna oceng sytuacji finansowej. Mechanizmy te zwigkszaja ry-
zyko utrwalania btednych strategii oraz ponoszenia dtugoterminowych
strat ekonomicznych.

Istotnym czynnikiem wptywajacym na zachowania finansowe bada-
nych okazala si¢ takze presja spoleczna oraz oddzialywanie mediéw. Re-
spondenci deklarowali sktfonno$¢ do sugerowania sie decyzjami innych
0s6b, opiniami prezentowanymi w mediach oraz narracjami podkresla-
jacymi wyjatkowos¢ i ograniczong dostepnos¢ ofert. Zjawiska te sprzyja-
ja podejmowaniu decyzji impulsywnych, w tym dzialann motywowanych
obawg przed przegapieniem okazji (FOMO), co dodatkowo ostabia ra-
cjonalny charakter procesu decyzyjnego.

W $wietle uzyskanych wynikéw zasadne jest sformutowanie nastepu-
jacych rekomendacji praktycznych. Po pierwsze, wskazane jest zwigk-
szanie zakresu edukacji finansowej, przy jednoczesnym uwzglednieniu
aspektow psychologicznych oraz mechanizméw ekonomii behawioral-
nej. Sama wiedza ekonomiczna okazuje si¢ bowiem niewystarczajaca,
jesli nie towarzyszy jej sSwiadomos¢ wpltywu emocji i bledow poznaw-
czych na decyzje.

Po drugie, istotne jest rozwijanie umiejetnosci rozpoznawania wias-
nych tendencji behawioralnych, w tym podatnos¢ na efekt potwierdze-
nia, efekt utopionych kosztéw czy presje spoleczna. Moze to sprzyjaé
bardziej refleksyjnemu podejsciu do podejmowanych decyzji finanso-
wych. Po trzecie, rekomenduje si¢ stosowanie narzedzi ograniczajacych
impulsywnos¢, takich jak dlugoterminowe planowanie finansowe, usta-
lanie z géry zasad inwestycyjnych, czy automatyzacja proceséw oszcze-
dzania, ktére zmniejszaja wptyw chwilowych emogiji.
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Ponadto szczegdlnie istotna jest krytyczna analiza informacji pocho-
dzacych z medidéw oraz otoczenia spolecznego, zwlaszcza w kontekscie
ofert inwestycyjnych i konsumpcyjnych prezentowanych jako wyjat-
kowe lub ograniczone czasowo. Swiadome filtrowanie przekazéw me-
dialnych moze ograniczy¢ ryzyko podejmowania decyzji pod wplywem
presji informacyjne;j.

Uzyskane wyniki pozwalaja stwierdzi¢, ze proces podejmowania de-
cyzji finansowych jest ztozony i wielowymiarowy. Obejmuje on nie tyl-
ko kalkulacje ekonomiczna, ale réwniez mechanizmy psychologiczne,
spoleczne oraz emocjonalne. Wspélczesne technologie i media spotecz-
nosciowe wzmacniaja tempo podejmowania decyzji, jednoczesnie zwigk-
szajac podatnos¢ na impulsywnos$¢ i presje otoczenia.

Z jednej strony rozwdj rynku finansowego i narzedzi inwestycyj-
nych stwarza nowe mozliwosci pomnazania kapitatu oraz zwigkszania
niezaleznosci finansowej jednostek. Z drugiej strony niesie to ze soba
zagrozenia w postaci nadmiernego ryzyka, manipulacji informacyjne;j
oraz powstawania baniek spekulacyjnych. Swiadomos¢ istnienia ble-
déw poznawczych oraz roli emocji moze przyczynic si¢ do bardziej od-
powiedzialnego zarzadzania finansami osobistymi, oraz ograniczenia
negatywnych konsekwencji nieracjonalnych decyzji.

Podsumowujac, zrozumienie mechanizméw psychologii pieniadza
oraz ich wplywu na zachowania konsumentéw moze przyczynic si¢ do
podejmowania bardziej sSwiadomych, stabilnych i dlugoterminowo ko-
rzystnych decyzji finansowych. W konsekwencji moze to prowadzi¢ do
poprawy dobrostanu ekonomicznego jednostek oraz zwiekszenia efek-
tywnosci zarzadzania finansami osobistymi.
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THE INFLUENCE OF PSYCHOLOGICAL AND BEHAVIORAL
FACTORS ON CONSUMER DECISIONS

Abstract: This study presents the influence of psychological and behavioral
factors on consumer decisions. The aim of the study was to explain why people
make irrational financial decisions despite access to comprehensive economic
information. It was demonstrated that people often make irrational financial
decisions due to cognitive biases and strong emotions that influence the percep-
tion of risk and the value of money. The results of our own research confirm the
significant influence of emotions, social pressure, and cognitive mechanisms on
respondents’ financial decisions.

Keywords: consumer decision, psychological factrors, behavioral factors
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