A gazdasági döntés evolúciós elméletének néhány kérdése
(A döntési helyzet meta-szintű elemzése, és utóértékelése, mint a döntés alapeleme). 

E cikk megírásához a közvetlen lökést az „Animal Spirit: How Human Psychology Drives the Economy, and Why It Matters for Global Capitalism” című könyv megjelenése adta. A könyv szerzői - R. J. Shiller, és G. A. Akeloff (a 2001. évi közgazdaságtani Nobel díjasa) - a cím által is sugallt módon, a világgazdaság válságot, és a vállalati csődök túlnyomó rész is, az ember állati ősöktől örökölt döntési stratégiájának tulajdonítják. Az „spiritus anomalis” kifejezés először Galenius-nál jelenik meg, mint az agy és az idegrendszer viselkedését szabályozó elv. A „animal spirit” kifejezés újra felbukkan J.M. Keynes „A foglalkoztatás, a kamat és a pénz általános elmélete” című könyvében, a döntéseinket vezérlő - a körülmények nyomására, és nem kimenetek mérlegelése alapján meghozott – ösztönszerű választás jellemzésére. A fogalommal körülírt döntési modell gyökeresen eltér a közgazdasági tankönyvek racionális és önző Homo Economicus-étól. (Camerer, C. Fehr, E. 2006. 47.) 
Az elmúlt időszak szerteágazó tapasztalatai arra utalnak: az ember racionális viselkedése nem kivételes ugyan, de nem is tipikus. (Khaneman, D. 2003 162.) Az ember - még a számára fontos kérdésekben is – gyakran letér a racionalitás ösvényéről, és többféle, gyakran egymásnak ellenmondó döntési szabályokat alkalmaz. Ilyenek lehetnek: 

· Racionális, és nyereség-maximalizáló ember, (Elster, J. 1995.) 

· Az éppen kielégítő alternatívát kereső, és választó ember, (Simon, H. 1955.) 

· A viszonosság által vezérelt ember (Camerer, C. Fehr, E. 2006)

· Altruista, és morálisan is mérlegelő ember, (Fehr, E, Schmidt, K. 1999, Andreoni, J. Miller, J. 2002).   

· Szimbólumok, és előítéletek által vezérelt ember, (Bernhard, H. et al. 2006.) 

· Érzelmei által elvakított ember (Cialdini, R. 1999.)

· A csoport (vagy a tekintély) formális, vagy informális nyomásának magát alávető ember, (Asch, S. 1958, Am.Ec., Rev. 2347.)   

· Gondolkodás nélkül, pillanatnyi benyomásai („gut-reaction”) alapján döntő ember, (Gladwell, M. 2006, Gigerenzer, G. 2004) 
· Nem-racionális szabályokat is alkalmazó ember, (Khaneman, D. Tversky, A. 1979. Rabin, M. 2000.)  

Az ember - a hétköznapok és a kísérletek tanulsága szerint - hol az egyik, hol a másik döntési modellt alkalmazza. Ennek tükrében az igazi kérdés: mi ennek a sokféleségnek az oka, és mitől függ, hogy adott körülmények között, éppen melyik „Én” dominál döntésében? A jelen cikk erre a kérdésre keresi a választ. Felrajzolja az ember egymásra rétegződő döntési mechanizmusait, amelyet a társadalmi evolúció során kialakuló, egymásra épülő, de eltérő jellegű modellek működésére vezet vissza. Erre alapozva elemzi, mitől függ, hogy egy adott helyzetben az ember melyik szint modelljét alkalmazza döntése során.  

1. A viselkedés, a döntés, a racionalitás, és a döntések meta-szintű problémái 

„A közgazdaságtan – L. Robbins meghatározásában – adott (vég)cél, korlátozott, és más célokra is fordítható eszközökkel kapcsolatos emberi viselkedés tanulmányozásának tudománya”. (Robbins, L. 1935.). A viselkedés, a közgazdaságtanban, alapjában a döntésről szól. A döntés hátterében pedig, vagy közvetlenül (valaki felkínál eladásra valamit, másvalaki pedig, megfontolja a vételt), vagy közvetve (szűkösen rendelkezésre álló jószágot – szabadidőt, pénzt, erőfeszítést - kell felosztani többféle lehetőség között) csere-ügylet húzódik meg. A viselkedés fogalma azonban jóval általánosabb értelemben értelmezhető: a környezet által kiváltott, és arra hatni kívánó akciók, látható jelekben (cselekedetekben, és/vagy jelzésekben) megnyilvánuló, tartós, és stabil mintája. Az állatvilágban a viselkedés a túlélését szolgáló – többnyire „ösztönszerűen” végbemenő - akciók sorozata. A lény nem töpreng a válaszon, és nem gondolkodik sem a következményen, sem a következő lépésén. Követi az evolúciósan sikeresnek bizonyult – és ezért génekben, és/vagy a memóriájában elraktározott – stratégia utasítássorát. (Csányi, V. 2002. 70-71. és Bereczkei, T. 2003, 32-33.). 
A nem tudatosan mérlegelt, - „automatikus” vagy „ösztönszerű” - viselkedéssel szemben a döntés: felismert döntési helyzetben, a két vagy több lehetőség közötti – az ezekhez tartozó kimenetek tudatos mérlegelése alapján meghozott – választás. A döntés idő-, ráfordítás-, és eszköz-igényes. Szükség van magának a döntésre szolgáló „berendezés” létrehozására, és fenntartására. Az információk gyűjtése, és a döntési változatok kimunkálása időt igényel. A döntési helyzetben figyelem összpontosításával, az előzetesen létrehozott, és tesztelt modellek alkalmazásával vethetjük össze a változatokat. Ez feltételezi a világ szerkezetét tükrözni képes – ismét csak ráfordítás-igényes - idegrendszer működését. 
Az evolúció problémamegoldó eszközöket a „barkácsolás” módszerével hozza létre. (Jacob, Fr. 1986. 69-70). A metafora arra utal, hogy az evolúció során, az új feladatokra, új rátermettség-növelő feladatmegoldó eszközök, konstrukciók jönnek létre, amelyeket a meglevő rendszerekhez „toldanak hozzá”. Vagyis, azt, ami kialakult és egyébként használható, nem „bontja le”, legfeljebb ideiglenesen üzemen kívül helyezi. Az új konstrukciót egyszerűen a meglevőkhöz hozzáilleszti, majd valamilyen mechanizmussal biztosítja, hogy az egyes esetekben eldöntse, éppen melyiket használja. Ennek tükrében az ember „döntési rendszerét” egymásra épülő, a helyzettől függően pillanatonként változó (hol, előre-lépő, hol éppen háttérbe vonuló), egymással nem is mindig „kompatibilis” döntési mechanizmusok együttese alkotja, amelyek különböző mértékben vesznek részt az aktuális cselekedet kialakításában. 

Az ember és az állat is folyamatosan válaszolni kényszerül a környezetből érkező – és többnyire a túlélést közvetlenül befolyásoló - hatásokra. A késlekedés, és a helytelen döntés egyaránt kockázatos. Ezért az evolúciós barkácsolásnál egyszerre két tendencia működik: (1) a lények „igyekeznek” minél több döntést automatikussá, és gyorssá tenni (Cialdini, R. 1999. 29.), (2) az egyéni, és szociális tanulás során a helyzethez mind jobban illeszkedő, és rugalmasabb viselkedés-szabályozó eszközök jönnek létre. A döntés „megfelelőségének” – a valóságos problémára vonatkozása, és a megoldást nyújtó jellege mellett - fontos eleme, az „időzítés”. A filozófiából közismert a „Buridán szamara” példabeszéd. Buridán - középkori filozófus - azt állította, hogy egy szamár, a tőle két egyenlő távolságban levő, és egyenlően kívánatos szénacsomó között, - nem tudván választani, melyiket egye - éhen-hal. Ugyanerre a problémára utal, „a tett halála az okoskodás” shakespeare-i mondat, azt sugallva: mérlegelésnél esetenként fontosabb a döntésképesség. A gazdaságban egy sor tapasztalati tény (vállalati csődök, vagy országok gazdasági válságai), a tudományban pedig, jól tervezett kísérletek tanúskodnak a döntésképtelenség szomorú következményeiről. Hangsúlyozni kell azonban: a szamár soha, csak az ember – éppen Buridán-hoz hasonló filozófus – képes „Buridán szamaraként” viselkedni. 
A viselkedés „racionalitása” az állatvilágban a faj átlagos egyedének rátermettségét maximalizáló, un. evolúciósan stabil stratégia (ESS) általi vezéreltséget jelenti. (Smith, J. M. 1982, 22.) Az ESS-k, a nemzedékek során kialakult, folyamatosan tesztelt, a génekben, és/vagy a memóriában rögzült, rátermettség-maximáló viselkedési szabályok. (Csányi, V. 2002. 70-73.). A Homo Economicus-ként leírt emberi lény „racionalitása” ezzel szemben azt jelenti: felismeri a döntési helyzetet, a döntéséhez változatokat képez, a döntési változatok kimeneteit azonosítja, ezekhez eltérő „hasznosságot” rendel, végül a hasznosság maximalizálása alapján hozza meg döntését. „Önző” mivolta abban nyilvánul meg, hogy mérlegelésben meghatározó, sőt kizárólagos szerepet szán az egyéni „hasznosságnak”, amelyet a saját érdek szemszögéből végrehajtott „költség” és „haszon” számbavételére egyszerűsít le. Az azonban, hogy az ember - a közgazdasági tankönyvek standard modelljében feltételezett - Homo Economicus-ként viselkedik-e, akkor dől el, amikor a problémával szembesülve, megválasztja, hogyan közelíti meg a problémát, vagyis melyik evolúciós szinten „kezeli” azt. 
A biológiai evolúció hierarchikusan egymásra épülő viselkedés-szabályozási rendszereket „hoz létre”. Ezek egy jól ismert modellje a MacLean által kialakított hierarchikusan szervezett „döntési központok”. (MacLean, 1995). Az első döntési szint, a „hüllőagy”, amely az ösztönös viselkedésért felelős, és un. „kattan-indít” módon működik. A második döntési szint, az érzelmi viselkedés szabályozásáért felelős, un. „régi emlősagy”. Ezt a szintet elérve a lények rugalmasabban, de a korább modellnél lassabban válaszolnak a környezet kihívásaira. Végül, az emberszabásúaknál kialakuló harmadik szint, az „új emlősagy”, amely a gondolkodás, és a racionális viselkedés szabályozásának központjává válik. Így, már az állatvilág evolúciója során egyre nagyobb szerepre tesz szert az érzelmi értékelés, majd a racionális döntés-hozatal bizonyos elemei. (Massey, D. 2002. 17-18). 
A biológiai lény, egy konkrét problémával szembekerülve - felbukkan egy fenyegető ellenség, vagy egy elejthető zsákmányt, megjelenik egy potenciális szexuális partner, vagy vetélkedő fajtárs stb. - előbb „megválasztja”, hogy a hierarchikus döntési rendszer melyik szintjén „kezeli” a problémát, majd az adott szint szabályai szerint cselekszik. Az emberi döntés – későbbiekben részletesen elemzendő modellje – erre az állati múltból örökölt hierarchikus rendszerre épít. (Panksepp, J. 2004. 35.) Ugyanakkor a társadalmi evolúció során további evolúciós szintek jönnek létre. Az emberi döntés evolúciós elméletének felrajzolása tehát feltételezi a mai állapotokhoz vezető evolúciós történet azonosítását, amelynek „állomásain” - miként valamiféle lépcsőkön felfelé kapaszkodva - újabb és újabb döntési modell jön létre. 
Az evolúciós szintek egy lehetséges – és a legújabb szakirodalmon alapuló – rendszerét az alábbi táblázatban foglaltuk össze. (Marosán, Gy. 2008/b). 
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1. táblázat. Az emberré válás „forradalmai”

A jelen cikkben ez a modellt használjuk általános értelmező keretként, és sorban feltárjuk az egyes szintnek megfelelő döntési rendszert, és szabályaikat.
Az etológiailag vezérelt ember 

Az emberré válás útján elinduló, már alapvetőn szociális lény viselkedését az állati viselkedés etológia programjai szabályozzák. Ezeket a programokat az emberré váló lények örökül kapták, mint faj, és mint egyed is. Bizonyos helyzetek, meghatározott körülmények aktiválják a különböző szintek programjait. Ennek két lényeges – máig ható - következménye van. Egyrészt, a döntésében meghatározó szerepe marad mindvégig az érzelmeknek. Az „érzelmi” agy - mielőtt a racionális agy megértené mi is történt, és ennek alapján mérlegelve kialakítaná mi is a teendő - „felfogja” a veszélyt, és viselkedésben megtestesülő választ indukál. (Panksepp, J. 2004.) Másrészt, mivel a lények alapvető problémái a túléléssel, a csoporton belüli státusszal, a segítség és a veszély azonosításával, a szaporodással kapcsolatosak, várható, hogy az ember döntésében, az ezek tovább élnek, és sajátosan nyilvánul meg. Ennek jelei - a kockázat sajátos mérlegelése, a szexuális ingerekre, valamint a csoporton belüli státuszra (a dominanciára, illetve a behódolásra), illetve a kölcsönösségre történő „kihegyezettség” - máig tetten érhető az emberi viselkedésben.  
Vegyünk néhány konkrét példát, amelyek a közgazdasági döntés területén mutatják ennek a szintnek a hatását. 
1. Az elmúlt évtizedekben végrehajtott kísérletekben egyértelműen megmutatkozik, a veszteség és a nyereség aszimmetrikus, ugyanakkor ösztönszerűen, és automatikusan történő értékelése. A közismert és sokat idézett kísérletekben világosan feltárult a gazdasági jellegű döntések meghozatalánál megmutatkozó sajátos beállítódás. (Khaneman, Tversky). Biztosra megyünk, óvatosak vagyunk, jobban tartunk a várható veszteségtől, mint amennyire értékeljük a potenciális a nyereséget. Ez a fajta viselkedés nem racionális mérlegelés következménye.  
2. A legújabb kutatások egyértelmű kapcsolatot találtak az amygdala aktivitása és a „framing effect” között, amely arra utal, hogy - megfelelően a feltételezéseknek - az érzelmi értékelésnek meghatározó szerepe van abban, hogy az egyén miként hozza meg döntését.  (Martino, De B. et al. 2006. 684) 

3. A csoport véleményének az egyén döntésére gyakorolt hatását ma már klasszikusnak számító kísérletében Asch vizsgálta. (Asch). Azt találta, hogy a fejlett társadalmakban élő emberek is jelentős mértékben hajlamosak a - nyilvánvalóan helytelen - csoport-véleményt magukévá tenni. Mindez azért különösen érdekes, mert a modern ember gazdasági (befektetési) döntéseiben ezeknek a súlya igen jelentős lehet. A csoport viselkedésének öntudatlan követése – vagyis, ha nem tudod, mit tégy, tedd azt, amit „mások” - ennek a kornak a lenyomata.
4. A szociális állatok viselkedésének fontos eleme a reciprocitás. Az etológiai hatások itt is egyértelműen megmutatkoznak. A kísérletek tanulsága szerint az ösztönei által vezérelt ember elsősorban rokonokkal oszt meg, és cserél. Ez az oka, hogy a modern ember életében, és a gazdasági döntések meghozatalában is meghatározó a szerepe a rokoni kapcsolatnak. (Bereczkei T. 2003).  Az állatvilágban sokféle csere van – kurkászás, szex, hatalmi adok/kapok, és ennek hátterében ezeknek a szolgáltatások és viszontszolgáltatások „könyvelése”. Ami fontos lesz, hogy megjelenik a cserére vonatkozó érzelmi értékelés: az állat sem szereti, ha becsapják. Ilyenkor abbahagyja a cserét (sztájkba lép), vagy kifejezetten dühöngeni kezd.  
5. Végül, de nem utolsó sorban, az üzleti életben, ezen belül a reklámokban meghatározó a szerepe van a szexre utaló jelzéseknek. Ez tükrözi azt a tapasztalatot, hogy a szexre a modern ember is „bekattan”. Ennek jele, hogy a szexuális jelzéseket „beélesítő” termékek – rúzs, illatok, ruha, haj, stb. – óriási iparággá váltak. A szexuális jelzéseket a reklám „rejtett rábeszélői”, kezdetben rejtettebben, majd egyre nyíltabban kihasználják. Evolúciós örökség, hogy az ember attraktívabbnak tartja a szimmetrikus arcot, és szexuális jelzésként fogja fel a kitágult pupillát, és a piros szájat. A hirdetésekben ezeket a hatásokat régóta hasznosítják. A szexuális jelzések – tudatos mérlegelésünket elkerülő módon – döntő hatást gyakorolnak vásárlási döntéseinkre. Ez az oka, hogy napjainkban szinte mindent „szexszel” törekednek eladni.  
A mentális „modulok” által vezérelt ember. 

Az emberré válás, nagyjából 1-1.5 m évvel ezelőtt előbukkanó, következő fordulópontja, a modern ember forradalma. A kor meghatározó jellegzetessége az agy-méret jelentős növekedése, és az agy szerkezetének jellegzetes átalakulás. Ettől kezdődően a viselkedés (és a döntés) az egyre nagyobb méretű agy bekapcsolásával történik. A külvilágból érkező jelzések „átmennek” az agyon, és annak befolyása nyomán alakítja ki a lény a viselkedését. Ez az a korszak, amelyet az evolúciós pszichológia (EP) evolúciósan adaptív környezetként (EAK) írt le. (Barkow, Leda és Cosmides, 1992). Az EAK a fokozatosan emberré váló lény környezetének sajátos kihívást jelentő komplexuma. Az élet során előforduló fontos (adaptív) problémák megoldására az agyban funkcionálisan elkülönülő, feladatmegoldó „modulok” jönnek létre. A modulok keletkezésére használják a „barkácsolás” kifejezést, amely arra utal, hogy az evolúció, a próba-hiba módszerével keresi, teszteli, használja, majd, rátermettség-növelő voltát „felismerve” a meglevőkhöz hozzáilleszti az adott probléma megoldására szolgáló – nem szükségképpen optimális, de működőképes – megoldást. 
Az elme moduljait a szakemberek többsége az agy, adaptív problémák megoldására szolgáló, funkcionális szerepet játszó, viselkedést befolyásoló, stabil szerveződéseinek tekinti. (Barrett, J. 2004. 5.). A fejlődésnek ezen a szintjén a viselkedés (és a döntés) ezeknek a moduloknak a közbeiktatásával történik. A modulok sajátos beállítódást alakítanak ki, vagy döntési preferenciákat hoznak létre, amelyek az adott helyzet megítélése során meghatározott irányokba „nyomják” a viselkedést. Nem mereven működnek, mint az etológiai programok, hanem rugalmasabb, bizonyos mérlegelést lehetővé tevő, de éppen ezért az etológiai programnál lassabban működő döntési szabályként használjuk. 
A döntések - és ezen belül a közgazdasági döntések - szempontjából a mentális modulok a preferenciák kialakulásában játszanak szerepük miatt fontosak. (Behrens, T. et al. 2009. 1160). A preferenciák olyan értékelés szempontok, amelyek tudatos mérlegelés nélkül is vezérlik az életben előbukkanó választásainkat. A korszak tipikus életfeltételeit a kaotikus, és veszélyekkel teli környezet, sok éhezés, vándorló, kis csoport jellemzi. Az ebből fakadó, rendszeresen felmerülő, és a túlélést alapvetően befolyásoló jellegzetes problémák megoldására jöttek létre az agyban „szabvány” – moduláris – megoldások. Az alábbiakban pusztán néhány ezt a korszakot tükröző – és a gazdasági döntések esetében fontos – modul hatását mutatjuk be:   

1. Mivel az élet ezen a szinte mindig az „itt és most”-ról szól, magasra értékeljük a kicsi, de azonnali nyereséget, és jelentősen diszkontáljuk a nagyobb, de távolabbi időben jelentkezőt. A korszak „lenyomata” a jövő nagyon nagy-mértékű diszkontálása. A kísérleti vizsgálatok azt igazolták, hogy a bolíviai Tsimane törzs tagjai a jövőt tízszer jobban diszkontálják, mint az USA polgára. (Jones, D. 2009. 782-783, s Kirby, K. et al. 2002. 303.) Egy megfogalmazás szerint egy Tsimane kevésbé törődik a jövővel, mint a - jövő patologikus diszkontálóinak tekintenek – kábítószeresek!  

2. Mivel az életet gyakori nélkülözés jellemzi, abból, amiből kevés van, abból hajlamosak vagyunk többet venni, mint amennyire szükségünk van. Amiből úgy érezzük, hiány van/lesz, azt értékesebbnek ítéljük, és hajlandók vagyunk többet adni érte. (Cialdini, R. 1999, 288-289). Hasonlóképpen, ha valamiért vetélkedni kell, mivel elveszíthetjük, értékesebbnek ítéljük, és többet adunk érte, mint tennénk vetélkedés nélküli helyzetben. (Cialdini, R. 1999. 296-298). 

3. Ennek a korszaknak a „lenyomata”, hogy mindent, ami a csoporton belüli helyzetünkkel kapcsolatban lehet, azt érzékenyen figyeljük. Állandóan hasonlítunk, és a státuszt fontos mérlegelési tényezőnek tekintjük. Hajlandók vagyunk erőforrásokat fordítani saját helyzetünk megtartásáért, reputációnk növeléséért. (Science – 2007 nov. 23. 1306-8). Vagyis, ebben az időszakban alakul ki, hogy azt, amivel rendelkezünk, nem – pusztán - ahhoz mérjük, miként járul hozzá szükségleteink teljesüléséhez, hanem ahhoz, hogy mások mivel rendelkeznek. 
4. Önfeláldozók, és altruisták vagyunk, megosztunk főként rokonokkal. A modulszerű rugalmas működésre utal, hogy a rokonsági kapcsolat mértékétől függően választjuk meg az együttműködés, és a megosztás mértékét, (Bereczkei, T. 2003). Ugyanakkor altruista büntetést is hajlandó vagyunk alkalmazni – még saját érdekünk ellenére is – sőt örömet, elégedettséget okoz megbüntetni azt, aki szerintünk, nem a szabályok szerint járt el, nem megérdemelten kapott ezt vagy azt. Fontos lesz az igazság, és a méltányosság. 
5. Ekkor alakul ki a „lehorgonyzás” csapdája, nevezetesen, hogy a döntést az éppen meglevő, a tudatunkból előbányászható információk alapján hozzuk meg. Ezzel képesek leszünk kevés, és sokszor nem is a dolog lényegére vonatkozó, de kéznél levő információ alapján választani. Ez teszi lehetővé, hogy elkerüljük a döntés-képtelenségre vezető pszichológiai beállítódást. Alapvetően fontossá válik a döntésképesség, vagyis hogy bizonytalan információk alapján is képesek legyünk eligazodni.  

A szimbólumok által vezérelt ember. 

Az emberré válás során nagyjából 150-200 ezer évvel ezelőtt különös fordulóponthoz érkeztünk. Egyrészt, nagyjából 200 évvel ezelőtt megjelent az anatómiailag modern ember. Az agy-méret – amely az elmúlt másfél millió éven keresztül folyamatosan nőtt 350 cm³-ről, mintegy 1350 cm³-re – stabillá válik, és nem nő tovább. Ezt követően, mintegy 100 ezer évvel később, 120-60 ezer táján kialakul a modern – vagyis szimbolikus - emberi viselkedés. Ebben az időszakban jelennek meg tömegével a szimbolikus tárgyak (díszek, szobrok, rajzok), aktivitások (temetkezés), alkotások (festészet), és viselkedés (ünnepek). A fejlődés tehát új irányt vesz: a barkácsolt adaptív eszközök „kinőnek” az agyból, és a szociális tapasztalatok lenyomatai anyagi eszközökben testesülnek meg. 
E korszakban jön létre az egyént és közösségét a természeti környezettől elválasztó – stabilitást, és biztonságot nyújtó, ugyanakkor sajátos kihívásokat megtestesítő – kulturális szféra. Ennek három fontos következménye lesz a döntéshozásra: (1) a döntésre több idő állhat rendelkezésre, (2) meghozatalukhoz hosszabb időre előre tekintő mérlegelés szükséges, (3) a környezet „átitatódik” kulturális jelentésű dolgokkal, szimbólumokkal, amelyek átrendezik a preferencia-sorrendet, így befolyásolják a döntést. A szociális lények alapvető, és korábban biológiai jelzések által vezérelt döntéseit - a párválasztást, a hierarchiában elfoglalt helyet, a behódolást, vagy dominanciát, az élelemkeresést, vagy a fenyegető veszély elleni menekülést – a szimbolikus forradalmat követően szimbolikus jelek váltják ki, és irányítják. Kulturális jelek alapján azonosítható a „barát”, és az „idegen”, a „főnök” és az „alárendelt”, a „varázsló” és a „nagy vadász”, a potenciális „házastárs”, a még „beavatatlan” ifjú, és a „bölcs” öreg, és fokozatosan, az „enyém”, a „miénk” és a „másé”. A találkozások alkalmával az egyének szimbolikus jelek után kutatnak, s ezt azonosítva, ennek alapján alakítják ki viselkedésüket. 
A korszak másik fontos jellegzetessége, hogy fokozatosan épülnek ki a kultúra – anyagi, szociális és elmebeli - konstrukciói, amelyek az egyént és közösségét egyre szélesebb védőrétegként választják el a természettől. Így a döntések növekvő része nem sürgető szituációban történik, ugyanakkor hosszabb távra történő elkötelezettséget jelent. Az egyén, és a közösség szintjén egyszerre lesz lehetőség, és kényszer, a megfontolást megalapozó döntési szabályok kidolgozása. Az ekkor már a beszéd segítségével átadott  döntési szabályoknak kell összeilleszteni a döntés megfelelőségének (problémára-irányultságának, és megoldást kínáló jellegének), valamint időbeliségének követelményét. 
Ekkor születik tehát meg a - mai értelemben vett - döntés. Az emberi lény képessé válik tudatosan azonosítani a döntési helyzetet, rendelkezik a kimenetek előre jelzésének képességével, azokhoz értékelő információt tud rendelni, és ennek alapján hozza meg döntését, vagyis von le viselkedését befolyásoló következtetést. A „szimbólum-keresési” tevékenység beépül az emberi viselkedésbe, és - „ráépülve” az etológia, és az evolúciós pszichológia, viselkedési programra - befolyásolja döntéseinket. Ennek a korszaknak az öröksége tehát a szimbólum-keresés, és a szimbólumok segítésével történő döntés, amelynek igen sok jellegzetes megnyilvánulása van a gazdaságban. 

1. A nagy választékból történő választásnál a szimbólumra figyelünk. A termékek szemünk elé táruló tömegéből - minden elemzés és összehasonlítás nélkül - a memóriánkban már meglevő, - kellemes emléket ébresztő - szimbólummal jelölt dolgot választjuk. Arra számítunk, hogy az esetleges hibás döntésből fakadó – az elmaradó haszon jelentette – veszteségért kárpótol az információ-gyűjtés, és az összemérés magas költségének elkerülése. A másik oldalon, a vállalat tudva ezt, szimbólumok alkalmazásával rögzíti tudatunkba a saját termékét. Olyan jellel látja el, amely bevésődik, és olyan információval lát el, amely a kiválóságát bizonyítja, majd olyan jellel látja el, amely automatikusan rá vonja a figyelmünket, majd a márkanév alapján döntünk. 

2. A döntés mérlegelésénél a magasabb társadalmi státuszt kifejező szimbólumokkal rendelkező – tekintélyesnek számító - személyek befolyásoló hatása meghatározóvá válik. A klasszikus Milgram kísérletben, illetve változataiban, kísérleti feltételekből kiolvasható, hogy a kísérleti személyek szimbólumokkal jellemezhető tekintélyek hatására viselkedtek „irracionálisan”, tértek el a világosan megfogalmazott viselkedési szabályoktól. Az engedelmességet pusztán az adott közösségben elfogadott tekintély kiváltotta, és ennek alapján késznek mutatkoztak több általános szabályt áthágni. (Hofling, C.K. et al. 1966. 179.). A tekintély vagy a magas státuszú csoporttagok követése – különösen vetélkedési vagy veszélyesként érzékelt szituációban - általános a gazdasági és politikai rendszerekben. (Janis, I. 1972). 
3. Ugyanakkor a szimbólumok nemcsak engedelmességet, hanem - éppen ellenkezőleg – ellenséges beállítódást is kiváltanak, és alapvetően befolyásolják az egymással nem rokoni kapcsolatban levő személyek együttműködését. Éppen az a korszak lényege, hogy egyre gyakoribb a nem-rokonok közötti kapcsolat. Így az egyén számára az eligazodást a szimbólumok alapozzák meg. A következmény: pusztán szimbólumok alapján a saját forrásokat önzetlenül megosztjuk egy ismeretlennel, mert a „mi” jelünket viseli, illetve visszavonjuk támogatásunkat egy másiktól, mert „idegen” szimbólumokat visel. 

4. A már a szociális állatoknál meglevő csere mellett az élet mindennapi eseményévé válik az ajándékozás, amely egyének és közösségek együttműködését befolyásoló szimbolikus aktus. Ebben a korban alakul ki az a szabály, hogy ajándékot adunk, elfogadjuk azt, és viszonozzuk is. (Bereczkei, T. 2009.) A kölcsönös ajándékozás behálózza a nem rokoni közösségek hálózatát. (Mauss, M. 1954). Ekkor alakul ki tehát az „ösztönszerű reakció”: az ajándékot nem illik visszautasítani, és viszonozni illik. Jól mutatják ezt a modern eladási taktikák, amikor a bevásárló központokban kis kóstolóval, vagy áruminták küldésével igyekeznek rávenni minket a további vásárlásra. (Cialdini, R. 1999. 40-59)  
A „kultúra-vezérelt” ember  

A társadalmi evolúció - neolit forradalomként jellemezhető – következő szintje, ismét a korábbiaktól eltérő jellegzetes problémákat vet fel. Egyrészt, az egyént és a közösséget a természeti környezettől, társadalmilag megmunkált, a kultúra tárgyaival és alkotásaival „berendezett” környezet választja el. Ezáltal a közvetlen környezet biztonságosabbá, és kiszámíthatóbbá válik, a kiszolgáltatottság, és veszélyesség számottevően lecsökken. Ez a tény két fontos következményre vezet. Egyrészt, mivel a körülmények nem sugallnak azonnali veszélyeztetettséget, és a helyzet többnyire kiszámítható, a döntés nem feltétlenül sürgető. Ezért szétválik a döntési modellben (1) a döntési helyzet meta-szintű elemzése, (2) a szűken vett döntés (változatok létrehozása, az értékelési szempontok tisztázása, a kimenetek összemérése, és ennek alapján a választás). 

Másrészt, a kulturális szféra egyre összetettebb lesz, és egyre gyorsabban alakul át. Az ember előtt megnőnek a választási lehetőségék. Így a társadalmon belül tömegével kell létrehozni, és átadni döntési szabályokat. Ekkor jönnek létre a mindennapi életre vonatkozó sokféle, a családi hagyományok által átörökített, un. hüvelyk-ujj szabályok (HUSZ). Ezek többnyire „Én így tanultam, te is tedd így” jellegű, a család vagy a közösség emlékezetében megőrzött, igazolást nem igénylő, hétköznapokban sokszor tesztelt – és többnyire bevált - tapasztalatokat testesítenek meg. A HUSZ-ok a közösség szociális tapasztalatát összefoglaló, a nyelv segítségével továbbörökített, a helyzetek széles körére általánosító, a cselekedetre vagy a döntésre konkrét útmutatást adó, sikeresen alkalmazható szabályok. 
Nemzedékek hosszú során átadott, a szülők, vagy a közösségben elfogadott tekintélyek által szóban, és tanításszerűen átörökített ismeretek. A HUSZ-ok a szociális viszonyok kezelésére szolgáló típusai az előítéletek (sztereotípiák). (Aronson, E. Tavis, E. 2009. 56-58.) A korábban meglevő öntudatlan preferenciával, sőt még a szimbólum-vezérelt viselkedéssel szemben is, a HUSZ-ok, a helyzetet mérlegelő beállítódást testesítenek meg. (Marosán 2008/b). Ezek a szabályok szóban átadott, soha meg nem kérdőjelezett, ám soha meg nem kutatott, és racionálisan nem elemzett útmutatások. Egyetlen magyarázatuk: „ezt itt mindig így csinálták”. A különböző közösségek működésének az alapja, hogy van egy sor olyan szabály, amelynél nem kutatom az eredetet, egyszerűen követem az szocializáció során átadott utasítást. Nem mérlegelek, nem keresek okot, automatikusan teszem, amit megtanultam.
Ebben a korban épül ki a kultúra anyagi és szociális rendszere a maga teljességében. Ennek jele, hogy ezt a szintet elért társadalmakban formálódik ki az un. „kulturális univerzália”. (..) A letelepedés következményeként azonban – a korábbi helyzettől eltérően - több közösség él egy élettérben. Ez egy egészen új típusú konfliktust - az un. common pool resource problémákat - hív életre. (Ostrom, E. et al. 1998. 5-9.) A közösségeknek ki kell alakítani az együttélésre – a közös források tervszerű és egyeztetett használatára - vonatkozó „modus vivendit”. A közös legelő, a közös erdő, a folyó, vagy a tenger-rész közös használatára vonatkozó döntési szabályok jönnek létre.  Egészében a környezet tartósabb, és stabilabb lesz – ezért több idő áll rendelkezésre, a mérlegelésre, ugyanakkor a viselkedés következményei távlatibb, és összetettebbek lesznek. Így döntéseknél egyre fontosabb lesz az igazolt, és tesztelt ismeret. Sokkal több ember és sokféle él együtt, hierarchikus társadalomban, egyre több a hosszú-távú determináció, és megsokasodnak a hatalom által előírt szabályok is. 
A korábbi szimbolikus korszak döntési modellje tovább épül, és szóban és családi, vagy törzsi tapasztalatként átadott HUSZ-okban testesül meg. Ennek a korszaknak a lenyomata a döntés időzítésére, és a nem üzleti alapú cserére vonatkozó - máig a köztudatban mondásként tovább élő – szájhagyományokként tovább adott szabályok. Így például, egykor mentális modul vezérelte az egyént, hogy az azonnali kis nyereséget részesítse előnyben. Majd szóban is átadott szabályok terelték az egyént, hogy a gyorsabban, és hamarabb, bár kisebb nyerséggel kecsegtető lehetőséget válasszák. Az új fejlődési szakaszon megszületik, adják tovább nemzedékek a „Jobb ma egy veréb, mint holnap egy túzok” döntési szabályát. És ekkor jön létre egy egész sor további hasonló jellegű szabály: „a reggel okosabb az esténél” (a döntést tudatos lassításának szabálya), a „kölcsön kenyér visszajár” (a jó, és rossz szándékra egyaránt érvényes a reciprocitás követelménye), „ajándék lónak ne nézd a fogát” (az ajándék elfogadásának kötelezettsége), „járt utat a járatlanért, ne hagyj el” (ragaszkodj a család és a közösséged bevált szabályaihoz) stb.  

Megjelenik, és a közösségek életébe beépül a kereskedelem. Mindennapi tapasztalatok mutatják: mindennek ára van, és az függ az előállításához szüksége ráfordításoktól, főként pedig, attól mennyit hajlandó a másik fél fizetni. A piaci kereslet-kínálat szabályai, ez már régóta közismert, jól működnek az állatok esetén is. ( PNAS) Itt erre ráépül egy tipikusan emberi-közösségi szabály, amely megfordítja a logikát: amiért többet kell fizetni, azt értékesebbnek érzzük. Ez különös módon kettős értelemben is igaz. Egyrészt, aminek a megszerzése nehezebb, több fáradtságba kerül (barátság, vagy szerelem, de csoportba való befogadás) ahhoz jobban ragaszkodunk, azt fontosabbnak érezzük. Másrészt, megszokjuk, hogy a csere-termékeknek ára van, és amiből kevés van, drágább, és értékesebb.  
A közgazdasági, racionális, valamint a szociális, méltányosságra tekintő gondolkodás közötti átmenetet jól mutatja, a Máté szindróma címen elhíresült – különös módon félreéretett, és félreolvasott - mondás: „A kinek van, annak adatik, a kinek nincs, attól az is elvéteteik, amije van”. A szabályra ma a szociális igazságtalanság biblia által elutasításaként szokták hivatkozni. Holott az eredeti bibliai történet ezzel részben ellentétes és nagyon fontos közgazdasági igazságot sugall.  A példabeszédben (Máté 25. 14-30.) egy ember, hosszú útra indulván, az egyik szolgájának öt, a másiknak egy tálentumot adott megőrzésre. Aki ötöt kapott, az befektette, aki egyet, az elásta. Így visszaérkezvén az utazó az egyik szolgájától tíz tálentumot kapott vissza, amit így köszönt meg: „keveset voltál hű, sokra bízlak ezután”. Aki viszont az egyetlen elásott talentumot adta vissza, annak a következőt mondta: „Gonosz és rest szolga, (...) el kellett volna helyezned az én pénzemet a pénzváltóknál, és én megjövén nyereséggel kaptam volna meg a magamét. Vegyétek el tőle a tálentumot, és adjátok annak, akinek tíz tálentuma van.” A példabeszéd, – szemben a közkeletű értelmezéssel – éppenséggel azt sugallja: aki jól gazdálkodik, és „szaporítja”, amije van, az, dicséretes, sőt istennek tetsző dolgot művel.
A „társadalmi intézmények” által vezérelt ember 

Az i.e. 5-3 évezredben végbemenő intézményi forradalommal – amely a ma ismert, és meghatározó társadalmi intézmények, az állam, a politika, a törvény, az erkölcs, a vallás, és az ideológia kialakulásának korába vezet - érjük el a mai értelemben vett racionális döntések korszakát. Az intézmények: szabályokból, szerepekből, és viszonyokból építkező rendszerek, amelyeket jutalmak és büntetések rendszerével tartanak működésben, és amelyek terelik az emberi viselkedést. Az élet hétköznapi állapotai áttekinthetőek, és stabilak, a döntési helyzetek szokásosak, és ismétlődőek. A sürgősség és veszélyesség lecsökken, még a vészhelyzetre vonatkozóan is világos cselekvési szabályokat (pl. menekülési útvonalat, egyértelmű teendőket) alakítottak ki. Ez azt jelenti, van idő a körültekintésre, rendelkezésre áll a döntési helyzetre vonatkozó tapasztalat, léteznek leírt döntési szabályok, a helyzetre vonatkozó, ellenőrzött információk, sőt szakértőnek tekinthető személyek, akiket meg lehet kérdezni.  Ezzel köszönt be a hagyományos értelemben vett racionális döntések kora. 

Mit jelent itt a racionalitás? Azt, hogy változatokat alkotunk, a kimeneteket számszerűsítjük, vagy legalább is összemérhetővé tesszük, megvan a modell az összemérésre, kizárólag az adott információkra hagyatkozunk, és ennek alapján hozzuk meg a döntést. Jellegzetes példája ennek, hogy elterjed a „előnyök” és „hátrányok” elemzése, lehetséges változatok kialakítása, a változatok számszerűsítése, vagy összevethetőségének biztosítása, az összevetésre formális modell, az összevetés végrehajtása, és az eredetileg megfogalmazott szempontok alapján történő kiszámítása. Kidolgozzák a racionális döntés modelljeit, az emberek általánosan képessé válnak a változatok számszerűsítésére, és a ennek alapján a legjobb változat kiválasztására. Hozzáférhetők lesznek az információk, még az elmaradt haszon (az opportunity cost) tekintetbe vétele lehetővé válik. Az emberek egyre inkább tisztába jönnek a befektetés időértékével, képessé válnak a diszkont értékek tekintetbe vételére. Ez azonban tudatos mérlegelést kíván, és az automatikus döntés során nem veszik ezt figyelembe. 
A döntési helyzet - korábban említett – meta-szintű elemzése mellett egy újabb érdekes probléma jelentkezik: a döntés szubjektív minőségét alapvetően befolyásolja, hogy a valóságos döntésemet követően, miként értékelem magát a már visszavonhatatlan döntést? Ez utóbbi probléma fontosságát már csaknem fél évszázada felismerték a kognitív disszonancia pszichológiai elméletének megalkotásakor. (Festinger, L. 1957). A kognitív disszonancia beépül a döntési rendszerbe, és ez még bizonytalan helyzetben is a jövőben igazolja a döntésünket. A növekedés trendje azután a 20. században hihetetlenül felgyorsul. A régen egész életre szóló döntések egyre növekvő része, amelyek éppen ezért hosszú és összetett mérlegelési folyamatot vontak maguk után, most jelentőségükben lecsökkentek. Egykor egy csizmát vagy egy ruhát akár több évtizedig is hordtak, a kiválasztásban fontos szerepe volt a racionális elemzésnek. Még az emberi élet hagyományosan legsúlyosabb – az öregkorral, és az egészséggel kapcsolatos – problémáinak megítélése is megváltozott. A jólét állam intézményei számottevő mértékben enyhítették a gondokat, és ez visszahatott a korábban alapvetően biológiai alapúnak tekintett – pl. a gyermekvállalással és az egészség-gondozással kapcsolatos – döntésekre. Szinte minden, korábban az életet hosszú távon alapvetően meghatározó döntésünk – a letelepedéstől kezdve, a házastárs kiválasztásán keresztül, a foglalkozás és szakma megválasztásáig - újragondolhatóvá vált. Mint a számítógépes játékokban: ha „game-over”, újra megnyomom a „start” gombot, és minden újrakezdhető. 
A gazdasági fejlődéssel együtt járó választék-szélesülés sokáig elégedettséget növelő hatása azonban a múlt század végén különös problémát eredményezett. A választék állandó bővülése oda vezet, hogy végül áttekinthetetlenné kiszélesül. (Beinhooker , 2006.) A probléma egyik lehetséges megoldása, hogy  – A. N. Whitehead, neves brit filozófus szavaival – „növeljük az általunk gondolkodás nélkül végrehajtható műveletek számát”. Vagyis, igyekszünk minél több döntést automatikussá tenni, úgy, hogy az adott területen a választásokat beépítjük a viselkedésbe. Ennek első jele, hogy kiformálódik a korlátozott racionalitás modellje. A gyakorlatban ráébrednek a gazdaság alanyai, majd a kutatók, hogy a döntéshozó nem keresi a racionálisan „legjobbat”, megelégszik a kielégítővel. Nem kutatja fel az összes döntési alternatívát, nem gyűjti össze információt, nem használja a rendelkezésre álló legbonyolultabb, a racionalitás minden igényét kielégítő döntési modellt, hanem a választást korlátozza a kéznél levő, gyorsan és olcsón felkutatható alternatívákra, információkra és döntési modellre. 

Azért, hogy rávegyenek a döntésre, a befolyásoló (vállalat, vagy egyén) egy sor módon – anélkül, hogy annak tudatában volnánk – befolyásolnak. Egy új fogalommal – choice architect – eleve megformálják a döntési helyzetet, és hol finoman, és észrevétlenül, hol harsányan, és nem is rejtegetve meghatározott irányokban nyomnak. Az előző megoldást a témakör kutatói nudge-nak, vagyis észrevétlen üzenetek, finom jelzések segítségével történő befolyásolásnak nevezik. (Thaler, R. Sunstein, C. 2008. 5.) Az utóbbi esetben viszont a korábban említett evolúciós programok eleeit használják, hogy felébresszék „állati ösztöneinket” és meghatározott döntésre rávegyenek. Ezzel tulajdonképpen „leveszik” vállunkról a döntés nehézségeit, azon az áron, hogy végül is azt választjuk, amelyet számunkra elővezettek. Számára az a fontos, hogy vásároljak, és tudja - a kognitív disszonancia miatt - ha már megvettem, akkor arról győzöm meg magam, hogy éppen ez kell. Ahol ma változás van, az éppen a választék hihetetlen kiszélesülése.  A döntéshez, az információ, rendelkezésre áll, és épp így megvan a begyakorolt, használandó módszer is. Maga a döntés többnyire nem túl értékes dologra vonatkozik. A változatokról bőven van, ellenőrzött információ, nem sürget semmi, van idő megfontolni. Ilyen körülmények között többnyire – de nem szükségképpen mindig, de ha akarunk – racionálisan vagyunk. Ám bekövetkezett az, amire azonban senki nem számított: választék szélesülése úgy módosítja a kognitív disszonancia hatását, hogy az – ellentétben a korábbiakkal, amikor arról győztük meg magunkat, jól döntöttünk - nem elégedetté, hanem éppen frusztrálttá teszi a racionálisan dönteni szándékozó fogyasztót. (Schwartz, B. 2004.19-21.).    

4. Hogyan döntjük el, miként is döntünk? 

A fejlődés során – mint láttuk – egyre összetettebb helyzetet kell kezelni, egyre többféle döntés kell hozni, miközben az „átlagos” szituáció egyre kevésbé veszélyes és sürgető. Így nő a döntéshez rendelkezésére álló idő, ám épp így, a szükséges információ mennyisége, valamint a döntés hosszú-távú kihatása. A konkrét döntés meghozatalának folyamatáról mindinkább „leválik” két – korábban nem létező, és végső megítélését alapvetően befolyásoló - szakasza. Az első: a döntés „befoglaló” szituációjának elemzése, amikor eldől, milyen szinten, milyen módszerrel hozzák meg a döntést. A másik: a döntés meghozatalát követő, részben még a következmények egyértelmű jelentkezése előtti szakasz, amelyben a döntés „újra-racionalizálása” történik. Ennek meghökkentő szerepére utal, hogy a kísérletekben az egyén valóságos döntésétől függetlenül, képes bármilyen döntés a maga számára elfogadhatóvá formálni. (Hall, P 2009). Az egyén tehát mielőtt valóságosan döntene, a döntési helyzet meta-szintű elemzése alapján kiválasztja, milyen döntési modellt alkalmazva hozza meg a döntést. Részben erre a fajta kettős – intuitív és tudatos elemzésen alapuló – megközelítésre utalnak Khaneman, és Paivio a döntési folyamat során. (Khaneman, D. 2003/b 701., és Paivio, A. 2007.) 
A meta-szintű elemzésének tényezői:

· „Veszélyesség”: A probléma lehetséges kimenetének érzékelt veszélyessége, a döntés kockázatának mértékét, (nagyon súlyos és veszélyes a helyzet, a döntés komoly kockázatokkal jár) 

· „Sürgősség”: A döntés adott helyzetből fakadó sürgőssége, vagy a döntés halaszthatatlansága, vagy halaszthatósága (azonnal, vagy van idő) 

· „Bizonytalanság”: A döntési helyzet ismeretlen, a helyzet szokatlan, a feltételek áttekinthetetlenek, a körülmények bizonytalanok

· „Ismeretlenség”: A döntési módszer nem áll rendelkezésre, ismert, vagy ismétlődő, szokásos, feltételek ismertek, a döntési módszer (akár hüvelyk-ujj szabályként) 

· „Az érintettség mértéke” A döntés személyesen érint, , közvetlenül és hátrányosan befolyásolja életemet, vagy családomét, már rövid-távon is, vagy csak távoli jövőben, és nem nagyon fontos közösségemet érinti. 

· „A döntés fontossága, és visszavonhatósága”: A rendelkezésre álló erőforrások nagy mennyiségét igényli, vagy csupán csekély mennyiségét

A meta-szintű elemzés eredményeként dől el, hogyan szemléli az egyén a helyzetet. Annak mértékében, amennyire a helyzetet veszélyesnek, és áttekinthetetlennek, a döntést fontosnak, és sürgetőnek, a döntés módszerét a rutinoktól eltérőnek és bizonytalannak, a személyes érintettséget meghatározónak ítéli, egyre korábbi korszakok döntési modelljeit alkalmazza. Vagyis egy konkrét döntés meghozatalakor 
1. Először, a racionalitás követelményének teljes érvényesítésével indul a döntés meghozatalának. 

2. Majd szembesülve ennek problémáival - belátva annak gyakran nehezen végrehajtható, esetleg szükségtelenül költséges voltát - teljes racionalitás helyett megelégszik a korlátozott racionalitás követelményével. (Simon, H.). 
3. Ezt követően – többnyire nem is tudatosan - a túl sok döntési változatot, és mérlegelési szempontot leegyszerűsítjük, és a könnyebben kezelhető szempontokat alkalmazzuk. Azután a döntésnél a racionális szabályok helyett a rendelkezésre álló un. „hüvelyk-ujj” szabály (vagy előítélet) Ennek során a döntést számottevő mértékben az érzelmekre alapozza. (Dijksterhuis, A. et al. 2006. 1005.).
4. Azután már nem mérlegeljük a komplex döntési helyzetet, csupán a döntésre vonatkozó szimbólumokat. Vagyis, visszalépve a korábbi szintekre, szabadjára engedi a szimbolikus forradalom döntési módszereit. A szimbólumokat azonosítva, mérlegelő, de gyors és automatikus, érzelmi válasz generálódik. 
5. Azután „lépnek elő” az evolúciós pszichológia moduljai: a preferenciák, és a beállítódás alkalmazása. Meghatározott helyzetben, a tudatos mérlegelés nélkül működő beállítódás nyújt, bizonyos irányú cselekvésre - keresd, kerüld, válaszd, kövesd, ügyelj, óvakodj –ösztönző indítékot. A cselekedetet a korai élmények hatására „formattálódott” agy moduljai vezérlik. Az anyától, és a közösség tagjaitól tapasztalt – nem tudatos tanításként, hanem számukra is ösztönös reakcióként bemutatott – viselkedési modellként fogadja el. 

6. Végül - a legalsó szinten - az etológia döntési modelljét alkalmazva - „kattan-indít” jellegű viselkedés-szabályozás működik. Nincs mérlegelés, nincs összevetése a körülményeknek, automatikus, elkerüli a racionális mérlegelést. (Cialdini, 1999. 24-26.) 

Összefoglaló

A cikk azt bizonyította, hogy az ember – bizonyos feltételek között - racionális lény, de nem mindig a racionális döntés szabályai szerint jár el. A döntési folyamatnak van egy fontos – gyakran figyelmen kívül hagyott – szakasza: magának a döntési szituációnak az elemzése. A döntési helyzetet érzékelve véleményt alakítunk ki arról, milyennek ítéljük a helyzetet (sürgős, veszélyekkel teli, szokatlan jellegű vagy ennek az ellenkezője), mennyire fontosnak ítéljük az adott döntési problémát (életét alapvetően befolyásoló, nagy és hosszú-távú elkötelezettséget kiváltó, vagy ennek az ellenkezője). E vélemény alapján választódik ki a döntési modell. Vagyis, az ember nem egyszerűen racionális, vagy irracionális, nem érzelmei által vezérelt, vagy önző, nem nyereség-maximalizáló, vagy altruista, hanem mindegyik. A döntési helyzettől, illetve az embernek a döntési helyzetről alkotott képétől (ahogyan a döntési helyzetet érzékeli) függ, hogy melyik „arcát” mutatja. Ha megváltoztatja véleményét a döntési szituációról, automatikusan megváltoztatja a preferált döntési modelljét. Ahogy a helyzet az evolúció korábbi szakaszainak körülményeit idézi, úgy alkalmazza az egyén az adott szakasznak megfelelő döntési modellt. A körülmények változásával lépked feljebb és lejjebb az evolúciós lépcsőkön. Ezen a felismerésen alapul a gazdaságban és a társadalmi életben régóta alkalmazott módszer, hogy egy eleve megformált döntési (csapda) helyzetbe csalogatnak, és ezzel akaratunktól függetlenül, számottevő mértékben eldől választásunk. 
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