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Мета статті полягає у визначенні поведінкових закономірностей прийняття економічних рішень на рівні територіальних громад. Обґрунто-
вано основну різницю між традиційною економічною наукою та поведінковою економікою. Традиційна економічна модель сформована навколо 
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поведінкові упередження, зміна уподобань, набуття нових навичок і навчання, соціальний вплив, альтруїзм тощо. Виділено два рівні поведінкової 
економіки: мікро- та макрорівень. Перший рівень передбачає вивчення особливостей індивідуального прийняття рішення, другий – дослідження 
впливу поведінки економічних агентів на розвиток фінансового ринку та економічне зростання територій. Обґрунтовано, що дослідження по-
ведінкових закономірностей на локальному рівні в державі потребує передусім аналізу особливостей індивідуального прийняття рішень у кон-
тексті напрацювань мікроповедінкової економіки. Систематизовано принципи поведінкової економіки, які мають суттєвий вплив на поведінкові 
особливості суб’єктів економіки в процесі прийняття економічних рішень. Визначено когнітивні упередження та евристичні методи, особли-
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Процес децентралізації, який супроводжував-
ся передачею на рівень територіальних гро-
мад повноважень та ресурсів для забезпечен-

ня їх фінансової та управлінської спроможності, ре-
зультувався підвищенням відповідальності територі-
альних громад та органів місцевого самоврядування, 
які їх представляють, за розвиток власної території 

та забезпечення якісної життєдіяльності мешканців. 
Проте, попри передачу на місцевий рівень значних 
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фінансових та інших видів ресурсів, виникає питан-
ня забезпечення ефективного управління ними, що 
висуває високі вимоги до якості людського капіталу 
територіальної громади та, зокрема, управлінського 
потенціалу органів місцевого самоврядування.

Це питання особливо актуальне з огляду на клю-
чову роль суб’єктів економічних відносин територі-
альних громад у забезпеченні їх економічного зрос-
тання, адже, зважаючи на порівняно невеликі розміри 
громад на місцевому рівні та, відповідно, наявність 
невеликої кількості таких суб’єктів, відбувається мак-
симізація впливу кожного з них на розвиток території, 
що обумовлює і потребу дослідження закономірнос-
тей прийняття рішень на локальному рівні та акцен-
тує на їх значенні для розвитку громад. Водночас це 
підсилює і вплив когнітивних, соціальних і психоло-
гічних чинників та бар’єрів, притаманних як окремим 
індивідам, так і групам осіб, на прийняття управлін-
ських та фінансових рішень. Адже розуміння, якими 
є основні чинники впливу на колективну поведінку 
членів громади, окремих її груп чи індивідів, залеж-
но від їх ролі у громаді, здатність виявлення ризиків  
і можливих наслідків невірного прийняття рішень, ви-
значення способів їх нівелювання або «пом’якшення» 
може бути вагомим фактором забезпечення еконо-
мічного зростання територіальних громад.

Сьогодні питання впливу поведінки індивіда чи 
групи індивідів на прийняття економічних рі-
шень широко досліджується в наукових колах, 

у фінансовій сфері та сфері публічного управління 
в контексті теорії поведінкової економіки, яка, хоч 
і бере свій початок у наукових пошуках 60–70-х рр. 
ХХ століття, актуалізувалася з настанням світової фі-
нансової кризи 2008 р. і потребує переформатування 
системи публічного управління в більшості держав 
для своєчасної та ефективної реакції на активізацію 
певних явищ в економіці, пов’язаних з її лібералізаці-
єю та глобалізаційними тенденціями в розвитку сві-
тового господарства.

Дослідженням поведінкових закономірностей 
прийняття економічних рішень займаються західні 
науковці, серед яких: А. Твєрскі, Д. Канеман, Р. Талер, 
Д. Соман, Д. Арієлі, Е. Дуфло, А. Банерджі, Ш. Хеш-
мат, М. Міллер, М. Помпіан, Д. Лейбсон, Дж. Ліст та 
інші. Водночас для вітчизняної економічної науки це 
питання є доволі новим і недослідженим, що вказує 
на потребу застосування наукових концепцій у сфері 
поведінкової економіки в умовах економічного роз-
витку України. А впровадження засад поведінкової 
економіки в контексті розвитку регіонів і терито-
ріальних громад доцільне, зважаючи, по-перше, на 
тенденції децентралізації, якими супроводжується 
розвиток держав у сучасних умовах, та, по-друге, на 
зростання впливу поведінки окремих суб’єктів чи 
груп таких суб’єктів на розвиток території зі зменшен-
ням розміру адміністративно-територіальної оди - 
ниці, яка досліджується.

Метою статті є визначення поведінкових зако-
номірностей прийняття економічних рішень на рівні 
територіальних громад. 

Поведінкова економіка, на відміну від тради-
ційної економічної науки, ґрунтується на ідеї, 
що людина поводиться ірраціонально у своїх 

діях та при прийнятті рішень. Щодо цього С. Россі  
(S. Rossi) зауважує, що економіка – «це сфера, щодо 
якої можна застосовувати поведінкові ідеї, адже на-
дання фінансових послуг є складним і передбачає 
компроміс між сьогоденням і майбутнім, вимагає 
оцінки ризику та невизначеності, адже рішення часто 
не повторюються, отже, люди не можуть враховувати 
власний досвід» [16]. 

Науковці М. Міллер (M. H. Miller) і М. Помпіан 
(М. Pompian) виділяють два рівні досліджень у галузі 
поведінкової економіки: мікро- та макрорівень [13; 
14]. Перший рівень передбачає вивчення особливос-
тей індивідуального прийняття рішення, другий – до-
слідження впливу поведінки економічних агентів на 
розвиток фінансового ринку та економічне зростан-
ня територій. При цьому макроповедінкова еконо-
міка ґрунтується на напрацюваннях у сфері мікро- 
поведінкової економіки. Отже, дослідження поведін-
кових закономірностей на локальному рівні в державі 
потребує передовсім аналізу особливостей індивіду-
ального прийняття рішень у контексті напрацювань 
мікроповедінкової економіки.

Як зауважує Ш. Хешмат (Sh. Heshmat), економіс-
ти у сфері поведінкової економіки намагаються інте-
грувати знання психологів щодо поведінки людини в 
систему фінансово-економічного аналізу [8], що від-
різняє його від традиційної економіки, сформованої 
на засадах моделі раціонального вибору. 

Традиційна економічна модель сформована на-
вколо поведінки «людини економічної», яка характе-
ризується такими особливостями:
 раціональність у прийнятті рішень; 
 повнота самоконтролю;
 безмежність когнітивних навичок;
 обмеженість власним інтересом і стабільність 

вподобань.
При цьому і фінанси, і економіка в цілому не 

стверджують, що «економічна людина» повною мі-
рою відповідає реальній людині Homo Sapiens, про-
те апроксимація поведінки «економічної людини»  
в контексті побудови економічних моделей вважаєть-
ся прихильниками традиційної теорії фінансів та нео-
класичної економіки доцільною, ефективною та про-
стою для економічного моделювання [1]. Щодо цього 
аспекту один із основоположників поведінкової еко-
номіки Р. Талер слушно зауважує: «Якщо ми хочемо 
мати корисні теорії про те, як середньостатистична 
людина купує, робить пенсійні заощадження, шукає 
роботу чи готує вечерю, було б добре, якби ці теорії 
не ґрунтувалися на припущенні, що люди поводять-
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ся «так, ніби вони експерти» [2]. Тому Р. Талер та 
інші представники поведінкової економіки вводять 
поняття Humans для можливості проілюструвати 
різницю між звичайною людиною (якій притаманні 
численні поведінкові упередження, зміна уподобань, 
набуття нових навичок і навчання, соціальний вплив 
тощо) та «економічною людиною». 

Розвитку теоретичних засад поведінкової еконо-
міки сприяли Е. Дуфло та А. Банерджі (E. Duflo, 
A. Banerjee), які у 2019 р. отримали Нобелівську 

премію за роботу «Good Economics for Hard Times» 
[7], у якій було здійснено спробу систематизувати 
основі принципи поведінкової економіки та когні-
тивні упередження й евристики, які ілюструють їх 
дію на практиці. На основі їх напрацювань та дослі-
джень інших економістів стало можливим система-
тизувати основні принципи поведінкової економіки, 
які мають суттєвий вплив на поведінкові особливості 
суб’єктів економіки в процесі економічного розвитку 
територіальних громад (табл. 1):

1) Humans є оптимізаторами та намагають-
ся обрати найкращий з можливих варіантів при 
прийнятті рішення, але їм це не завжди вдається. 
Водночас учені у сфері поведінкової економіки заува-
жують, що такі «помилки» при прийнятті рішень є 
передбачуваними, а їх причиною є когнітивні уперед-
ження, зокрема:
 ефект безготівковості – людина готова пла-

тити за товар чи послугу більше, якщо суму 
покупки сплачує за допомогою банківської 
картки, тобто в безготівковій формі; ура-
хування цього ефекту може бути корисним  
у контексті як організації сплати місцевих 
податків та зборів до бюджету громади, так 
і стимулювання населення до формування та 
розвитку спільних підприємств на території 
громади (що передбачає вкладення власних 
коштів населення в розвиток такого підпри-
ємства); окрім того, врахування цього ефекту 
є корисним у контексті вирішення проблеми 
фінансового включення населення сільських 
територіальних громад;

 ефект «за замовчуванням» – людина схильна 
приймати рішення автоматично, «не думаю-
чи», та обирати найпростіший варіант (для 
прикладу, у країнах, де питання донорства 
органів включено у процес реєстрації во-
дійських прав і за замовчуванням визначене 
міткою «так», коефіцієнт вибору цієї позиції 
складає 80%; у країнах, де за замовчуванням 
це мітка «ні», – 20%) [3]. Використання цьо-
го ефекту на практиці у процесі забезпечен-
ня економічного зростання територіальних 
громад є можливим у багатьох випадках (як 
у контексті взаємодії органу самоврядуван-
ня з населенням, проведенні опитувань, кон-

сультуванні, так і в контексті запровадження 
механізму самооподаткування суб’єктів еко-
номіки громади та надання соціальних послуг 
населенню);

 ірраціональна оцінка вартості – на оцінку 
вартості людиною певного товару вплива-
ють не лише чітко визначені та обґрунтовані 
ринкові чинники, а й естетичне сприйняття, 
особливості виробництва товару, власні упо-
добання тощо. Цей аспект важливий з огля-
ду на: потребу формування вебсайтів громад, 
сторінок у соціальних мережах, розвитку ЗМІ 
для спілкування з населенням і надання жи-
телям інформації; представлення планів щодо 
ведення певної діяльності, результатів ді-
яльності, звітування; забезпечення розвитку 
комунальних і соціальних підприємств; залу-
чення на територію громади нових суб’єктів 
господарювання; стимулювання населення до 
участі в певних заходах;

 неприязнь до втрат – до дії людей більше 
спонукає страх втрати, ніж можливість додат-
кової вигоди; це дозволяє зробити висновок 
про схильність людини віддавати перевагу 
уникненню збитків перед можливістю отри-
мати додатковий прибуток. Проведені дослі-
дження в окремих випадках показують, що 
збиток сприймається людиною на психоло-
гічному рівні вдвічі сильніше, ніж аналогічний 
прибуток [6]. Це когнітивне упередження по-
яснює, чому збільшення ціни на певний товар 
чи послугу (яке трактується людиною як зби-
ток) характеризується значно більшим впли-
вом на зміну попиту, ніж зниження ціни (при-
буток). Використання цього упередження на 
практиці доцільне в контексті стимулювання 
суб’єктів економіки до дії (для прикладу, чітке 
обґрунтування можливості отримати безко-
штовну послугу з чітко визначеним терміном 
такої можливості сприймається людиною як 
додаткова вигода, яку можна втратити з на-
станням конкретної дати, і стимулює її до дії);

 упередження оптимізму та надмірна само-
впевненість – людині притаманна переоцінка 
ймовірності подій позитивного характеру та 
схильність до переоцінки власних навичок  
і досвіду. Це одна з найбільш шкідливих поми-
лок у мисленні людини при прийнятті нею рі-
шень. Її існування пов’язане з безліччю інших 
когнітивних упереджень, зокрема: «ілюзією 
контролю» (здатність людей переоцінювати 
можливість контролю певних подій); помил-
кою «гарячої руки» (переконання, що людина, 
яка пережила успіх у певній події, має вищі 
шанси на успіх у наступних спробах); «непра-
вильним калібруванням» (завищення точно-
сті своїх знань і недооцінка ризиків);
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1  правило «вершини» – аналізуючи набутий 
досвід, люди передовсім згадують останні 
моменти переживання певної події. Від-
повідно, її завершення на «позитивній 
ноті» формує в учасника і позитивну асо-
ціацію з організатором і самим заходом, 
стимулюючи до подальшої взаємодії;

 мінімізація жалю – замість аналізу всіх 
можливих варіантів наслідків при при-
йнятті рішень люди здебільшого акценту-
ють увагу на найгіршому можливому ре-
зультаті та жалю, який виникне з настан-
ням цієї події. Таке уявлення спонукає їх 
до вибору варіанта, який мінімізує жаль, а 
не максимізує корисність. Це упереджен-
ня часто спостерігається при прийнятті 
рішень у контексті інвестування, коли ін-
вестори можуть відкласти в часі продаж 
чи купівлю акцій, щоб уникнути жалю  
у випадку невигідної операції. Окрім 
того, упередження мінімізації жалю веде 
до так званої «пастухової поведінки» з 
боку інвестора [6]. Адже часто інвестори 
відчувають психологічний комфорт, іду-
чи у прийнятті рішення «за натовпом». 
Така поведінка легко пояснюється тим, 
що результатом масового консенсусу є і 
розподіл відповідальності за невірність 
прийнятого рішення, і розподіл жалю.  
У контексті розвитку територіальної 
громади та взаємодії органів управління 
із суб’єктами економіки на це когнітивне 
упередження варто зважати. Зокрема при 
потребі стимулювання таких суб’єктів 
до прийняття певного рішення за допо-
могою певних фінансових та інших ін-
струментів слід забезпечити зведення 
до мінімуму ризику втрати і, відповідно, 
жалю, що мотивуватиме до його вибору;

 помилка втоплених витрат – когнітив-
не упередження, яке полягає в такому: 
чим більше фінансового ресурсу людина 
вкладає у щось, тим більша ймовірність 
продовження цієї дії навіть у випадку 
негативних результатів. Для прикладу, 
інвестор вкладає ресурс і розвиває під-
приємство А, яке навіть через декілька 
років не приносить прибутків. Інвестор 
розгляне можливість інвестувати в інше 
підприємство – В, яке має більший еко-
номічний потенціал. Проте навіть у ви-
падку суттєвих прибутків він і надалі 
буде вливати фінансові ресурси в роз-
виток підприємства А, оскільки буде 
упередженим щодо своїх попередніх 
інвестицій. Це когнітивне упередження 
дозволяє також пояснити, чому органи 
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управління різних рівнів продовжують роз-
вивати певні програми, навіть якщо вони не 
результуються позитивними наслідками. 

2) Humans турбуються (частково) про те, 
як результати від прийнятих ними рішень порів-
нюються з «контрольними точками», і чи людина 
втрачає, чи набуває відносно власноруч обґрунто-
ваної «контрольної точки» [10]. Основними уперед-
женнями, які ілюструють цей принцип є такі:
 ефект закріплення – людині притаманна 

схильність до формування власного розумін-
ня вартості товару чи послуги на основі інфор-
мації, якою вона володіє. Прикладом дії цього 
упередження є продаж інвесторами акцій, які 
втратили вартість. Як правило, при їх реаліза-
ції інвестори орієнтуються на ціну, яку вони 
заплатили за акції, тобто, якщо акції придбано 
за 10 дол. за одиницю, ця ціна стає «контроль-
ною точкою», на якій базується рішення утри-
мувати чи продавати. Це може результуватися 
тим, що інвестори володітимуть акціями, які, 
імовірно, ніколи не відновляться, тим самим 
збільшуючи власний збиток. Цей ефект також 
поширений при прийнятті рішень на ринку 
житлової нерухомості, коли люди, орієнту-
ючись на ціну, за яку вони придбали об’єкт, 
не спроможні приймати раціональні рішен-
ня щодо володіння ним, навіть при швидко-
му знеціненні. Часто цей ефект посилюється 
ефектом наділення (явищем, коли люди на-
діляють більшою цінністю речі, якими воло-
діють; цей ефект пояснюється, знову ж таки, 
неприязню до втрат, оскільки продаючи пред-
мет, яким володіє, людина відчуває втрату);

 помилка фундаментальної атрибуції – упе-
редження, яке полягає у применшенні ситу-
ативних факторів і перебільшенні ролі дис-
позиційних чинників при прийнятті рішення 
щодо поведінки людей. Іншими словами, ми 
здебільшого вважаємо, що поведінка людини 
обумовлена лише її власними моральними 
рисами та поведінковими особливостями, не 
акцентуючи на інших чинниках, які цією осо-
бою не контролюються;

 ефект фреймінгу – передбачає вплив способу 
подачі інформації на прийняття рішення. Тоб-
то вплив на прийняття рішення має контекст, 
у якому інформацію подають, зокрема чи як 
програш, чи як виграш. Цей ефект є важли-
вим у контексті організації управлінської ді-
яльності в територіальних громадах і для за-
безпечення позитивних результатів взаємодії 
органів управління із суб’єктами економіки 
громади.

3) Humans мають проблеми із самоконтролем.  
У традиційній моделі економіки немає розриву між 
намірами «економічної людини» та її діями, нато-

мість у поведінковій економіці це вагомий аспект 
ірраціональності поведінки людини. Прикладами 
існування такої проблеми, доведеними в контексті 
прикладних досліджень, є проблема відкладання за-
планованих завдань [3], розміщення заощаджень «у 
коробці» [4], проблема продуктивності на робочому 
місці [11] тощо. Цей принцип ілюструють такі упе-
редження: упередження підтвердження, втома від 
прийняття рішень, упередження «заднього огляду», 
бездумність споживання, раціоналізована нечесність.

4) Перш за все, Humans дбають про власні ма-
теріальні блага, проте це не суперечить і піклуван-
ню про матеріальне становище, наміри та дії інших 
людей, навіть поза родиною. Такі «соціальні вподо-
бання» мають багато системних форм та обумовлені 
численними поведінковими закономірностями. Осо-
бливістю цього принципу є його соціальний характер 
і приналежність людини до певної соціальної групи. 
Важливим упередженням, яке ілюструє цей принцип, 
є ефект ментальності стада – явище, за якого інди-
віди діють колективно як частина групи, часто при-
ймаючи рішення, якого б не прийняли як індивіди. 
Економісти визначають два аспекти, які пояснюють 
ефект ментальності стада: 1) соціальний тиск – люди 
прагнуть бути прийнятими в соціумі, що означає на-
ближення власної поведінки до поведінки інших;  
2) ефект групового мислення – людям складно повіри-
ти, що велика група людей може помилятися [15; 18]. 

Вагомою передумовою формування цього прин-
ципу є упередження соціальних норм як колек-
тивних переконань щодо питання, яка поведін-

ка є доречною в тому чи іншому випадку. Людина як 
соціальна істота має потребу в причетності до певної 
соціальної групи, яка сьогодні визначена як її основна 
мотивація [5]. Щодо цього питання Р. Талер зауважив: 
«підхід до соціальних норм показує, що на нашу пове-
дінку впливає неправильне сприйняття того, як дума-
ють і діють інші члени соціальних груп, учасниками 
яких ми є» [2]. У цьому контексті важливо зазначи-
ти, що соціальні норми як поведінкове упередження 
застосовуються до того, що помічають люди в пове-
дінці інших, а не до того, що, на їхню думку, мають 
робити інші.

5) У процесі ринкового обміну нівелюється 
вплив багатьох психологічних чинників, утім на-
віть на ринку психологічні чинники впливають на 
прийняття рішень Humans. Цей принцип ілюстру-
ють такі упередження: ефект неоднозначності, ефект 
ілюзорної кореляції, постановка прийняття рішень, 
теорія перспектив і відвернення від втрат, ефект са-
мостійного обмеження; при цьому суть принципу по-
лягає в тому, що чим більше учасників ринку підда-
ються впливу певного психологічного чинника, тим 
більший ефект на розвиток ринку він має.

 6) Обмеження вибору може частково захисти-
ти Humans від низки поведінкових упереджень, проте 
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на практиці жорсткий патерналізм є непопулярним 
і результується неоднозначними наслідками. Управ-
ління та контроль поведінкових упереджень суб’єктів 
економіки є ефективним напрямом функціонування 
органів самоврядування та органів державної влади 
в контексті забезпечення економічного зростання 
території. Однак жорсткий патерналізм веде до по-
яви нових проблем і виникнення нових ризиків, адже 
особам і групам осіб, які здійснюють управління, 
притаманні ті ж когнітивні упередження та евристи-
ки, як і всім Humans, тому надання їм розширених 
повноважень може результуватися посиленням ав-
тократизму та надмірним втручанням у життєдіяль-
ність населення, а також неефективним веденням по-
літики розвитку території. Тому вчені, які проводять 
свої дослідження в контексті поведінкової економіки, 
акцентують на необхідності обережного використан-
ня принципів і теоретичних висновків біхевіоризму в 
системі публічного управління.

ВИСНОВКИ
Поведінкова економіка на макрорівні, ґрунтую-

чись на теоретичних засадах вивчення поведінкових 
закономірностей окремого індивіда як соціальної 
істоти, спрямована на дослідження впливу поведін-
ки людини на прийняття рішень у сфері публічного 
управління та публічних фінансів. З цього приводу 
проведено чимало досліджень та експериментів, які 
привели до визначення поведінкових закономірнос-
тей прийняття управлінських рішень на рівні терито-
ріальних громад. 

Водночас приклади застосування теоретичних 
засад поведінкової економіки на практиці засвідчу-
ють ефективність їх упровадження при формуван-
ні та реалізації політики місцевого розвитку. Втім, 
говорити про їх актуальність для вітчизняних умов 
недоречно, що пов’язано як з різними внутрішніми 
умовами розвитку, так і з впливом різних зовнішніх 
чинників, їх плинністю та взаємодією. При цьому, ак-
центувати на особливостях проведення та отриманих 
результатах окремих досліджень важливо для розу-
міння обраних методів і можливості їх адаптації до 
умов цього дослідження, а в окремих випадках вони 
корисні з огляду на їх загальну актуальність.              
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