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1. Theorieën betreffende rationeel economisch beslissen 

Er zijn door sommige economische theorieën onrealistische assumpties gemaakt over het menselijk gedrag bij het opstellen van formele gedragsmodellen
. Dit had als gevolg dat het maken van exacte voorspellingen, bijvoorbeeld keuzes op de arbeidsmarkt  -- wat de context is van deze scriptie -- erg moeilijk werd. In het vervolg worden twee belangrijke economische theorieën besproken die binnen de economische gedragswetenschap worden gehanteerd. Deze economische theorieën worden apart besproken en er wordt aangeduid bij elke stap wat “rationeel handelen” betekent. Ook zal elke theorie worden toegepast op het keuzegedrag van mensen wat betreft het opereren op de arbeidsmarkt. Zoals de lezer zal opmerken heeft “rationeel keuzes maken” steeds een andere betekenis, afhankelijk van het economische perspectief wat men heeft. Voorts hebben ze allen gemeen dat er wordt uitgegaan van de aanname dat het maken van keuzes een unitair proces is. Onder unitair wordt verstaan dat “mensen” beslissen, terwijl we later zullen beschrijven dat er vanuit gegaan kan worden dat de mens niet als eenheid bestaat. Het is namelijk mogelijk te denken vanuit een hot- en cold-system in de menselijke hersenen die dienen gecoördineerd te worden om zo een maatschappelijk aannemelijk gedrag te ontvouwen. Later zal dit perspectief worden besproken.
1.1. Expected Utility Theorie

Een eerste belangrijke, alsook oudste theorie binnen de gedragseconomie, is dat er vanuit wordt gegaan dat individuen hun nut maximaliseren. Dit wordt ook wel de “Expected utility” theorie (vanaf heden EU-theorie) genoemd. Om de EU-theorie te begrijpen zal een korte uiteenzetting worden gegeven hoe en waarom deze theorie is ontstaan.


De eerste EU theorie diende als oplossing op het St. Petersburg paradox (1713). Deze paradox is bedacht door Nicolas Bernoulli en gaat over een casino in Sint-Petersburg. In dit casino is er een gok spel. Dit is een specifiek munt spel, waarbij er maar twee uitkomsten zijn, namelijk kop of munt. Als het kop is dan gaat hij/zij door naar de tweede ronde en wordt daarbij ook de inleg verdubbeld. Als het munt is houdt het spel op en krijgt de persoon de tot dan gewonnen som terug. We stellen ons nu het verloop van het muntspel voor waarbij de inleg €1.- is. De uitkering die bij €1.- begint, wordt bij elke succesvolle worp (waarbij dus "kop" gegooid wordt) verdubbeld. De verwachte uitkering is dus oneindig groot, maar de kans om miljonair te worden is kleiner dan een miljoenste. De kans wordt steeds een factor 2 kleiner en de uitkering een factor 2 groter. Dus met de kans 0.5 krijg je €1.- en met de kans 0.25 krijg je €2.- enz. De enige reden dat de winst altijd positief is, is omdat de gemiddelde uitkering  -- dat wil zeggen als iemand dit muntspel oneindig veel speelt --  oneindig groot is. Dit is echter een naïeve aanpak, die alleen kijkt naar de verwachte (gemiddelde) winstmaximalisatie. Deze aanpak zou dan adviseren om deel te nemen aan het spel onafhankelijk van iemands huidig welvaartsniveau
. 

Vraag 1: Wat is rationaliteit volgens deze nog niet bedachte theorie? Mensen kiezen deze activiteit waar ze het meeste nut uit kunnen halen. 

Dit was de aanleiding voor D. Bernoulli om zich te wijden aan de EU theorie, waardoor hij de ‘Specimen theoriae novae de mensura sortis’ in 1738 publiceerde
. Binnen de EU theorie wordt het marginale nut -- dat is het nut dat wordt bijgeteld als iemand een beslissing maakt; in dit geval deelname aan het muntspel in het casino -- formeel gemaakt. Er wordt hierbij uitgegaan dat het marginale nut voor elke mens anders is. Stel je een miljonair voor die al rijk is, zal deze persoon dan aan het muntspel willen meedoen? Waarschijnlijk niet: want voor hem of haar brengt de uitkomst van het spel weinig  “meer” op. Maar voor een arm persoon is het spel wel degelijk de moeite waard. Kortom, in deze publicatie is aangetoond dat de welvaart van een persoon bepalend was voor het waarderen van beloningen en in dit geval de deelname aan het muntspel. Laten we meer concreet ingaan op de EU theorie door dit toe te passen bij keuzes in de arbeidsmarkt. 


Volgens het EU model kiest bijvoorbeeld een werknemer tussen alternatieve banen door het nut van elke mogelijke uitkomst van een baan te wegen en te vermenigvuldigen met de kans dat hij aangenomen wordt. Hierbij weegt de werknemer objectieve variabelen als het salaris en de inspanning tegen elkaar af en vermenigvuldigt hij dit met de kans die hij heeft op de desbetreffende baan, waarbij hij kiest voor de baan met het hoogste totale nut. De EU geeft duidelijk weer dat het om een homo economicus gaat, een economisch rationele persoon die in staat is en bereid is om in elke situatie alle toegankelijke opties te overwegen gerelateerd aan hun kansen. Echter wordt er geen rekening gehouden met emoties of ambities die betrokken zijn bij het maken van een dergelijke beslissing. Sommige mensen hebben namelijk lage (of andere) ambities en andere weer meer ambities. Kortom, mensen zijn niet homogeen maar heterogeen: er zijn grote individuele verschillen die het beslissen beïnvloeden. 

Vraag 2: Wat is rationaliteit volgens de EU theorie? Mensen kiezen dat waar ze het meeste marginale nut uit kunnen halen afhankelijk van hun huidige welvaartsniveau. 
Ook heeft de EU theorie verscheidene anomalieën. Ze gaan er van uit dat mensen risico
-neutraal zijn (d.w.z. bij een hoge of lage kans, gaan ze bij lage kansen niet snel negatief denken), dat ze verlies
 of winst neutraal zijn (d.w.z. dat ze doorgaan ondanks dat ze hebben verloren) alsook dat ze ambiguïteitaversie
 hebben (d.w.z. dat als ze niet duidelijk weten hoe het spel werkt ze toch doorgaan). Het probleem is echter dat vanuit de psychologie al lang duidelijk is dat als een kans laag is, of dat men kan verliezen of dat als een opdracht onduidelijk is mensen snel emotioneel worden waardoor hun beslissingen beïnvloed worden. Dat is de reden waarom economen ondermeer de Hyperbolic Time Discounting theorie (vanaf nu de HTD theorie) hebben geïntroduceerd. Dit wordt de topic van de volgende paragraaf. 

1.2. Inter-temporeel verdisconteren
De HTD theorie is een theorie die rekening houdt met veranderingen in het verdisconteringspercentage en is daardoor meer genuanceerd dan de Discounting Utility theorie en de EU theorie. De EU theorie is op een eenvoudig rekenkundige manier ontwikkeld en rekent gedrag op een unitaire wijze uit (fig.1). HTD is een gedragstheorie dat ontstaan is door individueel keuzegedrag te observeren, in tegenstelling tot de economische theorieën als de DU model en de contante waarde theorie
, die zoals de EU theorie geaggregeerd zijn en rekenkundig zo eenvoudig mogelijk zijn opgebouwd. Hier wordt verder in paragraaf 1.2.1. op ingegaan. Hierna gaat men er specifiek van uit dat mensen het korte termijn nut hoger prefereren dan het langere termijn nut wat niet altijd rationeel is. In paragraaf 1.2.2. worden zowel theorie als voorbeelden gebruikt om deze theorie te onderbouwen en daardoor begrijpen we ook waarom er onderscheid wordt gemaakt tussen het hot- en cold-system. 

Figuur 1
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1.2.1. Rationeel verdisconteren

De grote kracht van het Discounting Utility model (DU) zijn de eenvoudigheid en algemeenheid. DU is wiskundig eenvoudig toe te passen op elk soort inter-temporele keuze en wordt voornamelijk in de financiën gebruikt. Volgens de DU verschillen inter-temporele keuzes niet van andere keuzes behalve dat sommige keuzes uitgesteld zijn en geanticipeerd en verdisconteerd dienen te worden. Dit is de reden waarom veel onderzoek zich heeft gefocust op de mate waarin dit toegepast wordt. 

Dit traditionele model van inter-temporeel beslissen gebruikt ‘‘exponentieel verdiscontering’’, waarin een beloning van magnitude x zich voordoet op een bepaald tijdstip t in de toekomst en een nut heeft van δtx, waar δ ≤ 1 een vaste constante is (de verdisconteringvoet). Met andere woorden, de waarde van de beloning daalt met elk minuut dat zijn voorkomen wordt uitgesteld met dezelfde hoeveelheid.

 In de onderstaande grafiek (grafiek 1) is een voorbeeld weergegeven ter verduidelijking (r=-0.10). Dit wordt “rationeel verdisconteren” genoemd. Hierbij wordt de waarde van de beloning verdisconteerd (met dezelfde percentage) naar de netto contante waarde ongeacht de periode waarin het tijdsinterval zich voordoet
. Daarna wordt de waarde van de beloning vergeleken met de rest van de opties
. Maar dat is niet waar de HTD theorie voor staat. Deze theorie gaat namelijk verder. 

Grafiek 1

[image: image7.png]




1.2.2. Hyperbolic time discounting

De HTD theorie is een realistischere manier van disconteren gebaseerd op minder rationele assumpties en meer rekening houdend met de natuurlijke neigingen van zowel mensen als dieren. Het is een veel gebruikt model in de gedragseconomie. Het grootste deel van het bewijs (voornamelijk bij ratten en varkens) suggereren dat dieren de toekomst in een non-exponentiële manier verdisconteren. Hyperbolisch verdiscontering houdt in dat uitgestelde beloningen verdisconteerd zijn door functies die invers proportioneel zijn bij uitstel bijvoorbeeld 1/t of een generalisering hiervan. Het model geeft weer dat de waarde van een latere beloning met een hoger percentage verdisconteerd wordt dan een eerder te verkrijgen beloning over een even grote uitstelduur. Concreet wordt het verdisconteerde nut nu hoger beschouwd dan het toekomstige nut en worden de keuzes in de loop der tijd inconsistent (lager), waardoor een individu bij hyperbolisch verdisconteren ongeduldiger is op de korte termijn (Berns et al, 2007). 

Het HTD model ziet er als volgt uit:
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f(D) is de discount factor dat de waarde van de beloning vermenigvuldigt. D is het uitstel van de beloning en k is een parameter dat de graad in verdiscontering weergeeft. 

Een goed voorbeeld van het HTD model is de manier waarop scholieren hun studiekeuze maken. Studies als geneeskunde zijn van langere duur en vaak minder interessant, omdat jongeren sneller een inkomen willen hebben en een carrière willen met een zo kort mogelijke duur van inspanning en voorbereiding. Dit is opmerkelijk, want vraagt men aan volwassene mensen in welke beroepsgroep zij willen werken dan staat geneeskunde in de bovenste groep. In het volgend hoofdstuk wordt uitgelegd waarom men nut niet exponentieel verdisconteert.

Vraag 3: Wat is rationaliteit?
2. Neurale Emotionele en Cognitieve Processen bij het maken van keuzen en beslissingen

Er wordt nu ingegaan op de neurowetenschappen, want een van de basisaannamen van de tot nu toe besproken theorieën is dat de mens een ‘‘unitair systeem’’ heeft. Dit is een rekenkundig model dat beslist. Echter heeft psychologisch onderzoek over keuzegedrag aangetoond dat in praktijk deze modellen een onacceptabel beschrijving van menselijk gedrag verstrekken. Er zijn veel onderzoeken in de psychologie, ondersteund door bevindingen vanuit de neurowetenschappen, die suggereren dat menselijk gedrag niet het product is van een enkel proces, maar de interactie van een gespecialiseerde hot- en cold-system reflecteert. Deze modulaire systemen interacteren meestal synergisch om gedrag uit te voeren op momenten dat ze tegenstrijdig zijn en produceren verschillende ideeën vanuit dezelfde informatie
.·. Een kort voorbeeld hiervan is: stel dat iemand erg bang is en dus snel aandacht geeft aan de negatieve consequenties en een ander niet. Bij dezelfde taak zal de eerste persoon zich sneller richten op het negatieve en dus een geheel andere beslissing nemen. Dus een kleine module of proces zorgt er voor dat er verschillende resultaten zijn. Kortom, de vraag is niet of men – de homo economicus -- rationeel is maar zijn er individuele verschillen tussen de manier waarop wij beslissen met ons modulair systeem.
2.1. Cognitieve processen onder algemeen keuzegedrag
Door neurale cognitieve processen nader te omschrijven kan men ook het keuzegedrag beter omschrijven. Een belangrijke rol is hierbij weg gelegd voor de prefrontale cortex (PFC) wat ook bekend staat bij het uitvoeren van gedragscontrole alsook planning op de korte en lange termijn. Voorgaande studies benadrukten de rol van deze regio als de “working memory” als mensen informatie verwerken
. Dit is de mogelijkheid om actief informatie in het geheugen vast te houden, die nodig is om complexe opdrachten als beredenering, inzicht en lering uit te voeren. De taken van de ‘‘working memory’’ zijn het doel georiënteerd manipuleren van gedrag of informatie in strijd met afleidende processen.

Door dit werk geheugen kunnen mensen zich focussen op een bepaald onderwerp maar kunnen ze ook beter plannen
. Mensen die een beroerte of een dementia hebben kunnen zich niet op de toekomst concentreren en deze ook niet inbeelden doordat de korte termijn het overneemt en ze steeds afgeleidt worden door irrelevante stimuli. 

Het bekende voorbeeld is de studie van Mischel: hierin laat men kleuters een taak uitvoeren waarbij ze kunnen kiezen tussen onmiddellijk snoep krijgen of wachten na de taak. Het verschil was dat de een rationeel en de ander impulsief reageerde.

In begin jaren ‘70, verlichte dit werk de mogelijkheid om een beloning uit te stellen en zich in te spannen om controle te hebben over jezelf onder invloed van grote druk en emotionele verleidingen. Deze studie met kleuters  -- ook wel het marshmallow experiment genoemd --  toetste de processen en de mentale mechanismen die een kleuter in staat stelde om een onmiddellijke beloning te negeren en in plaats daarvan te wachten voor een latere beloning die meer gewild is. Interessant is dat gedrag op jonge leeftijd ook de levensloop voorspelde. 

Het onderzoek is namelijk voortgezet met de originele deelnemers en heeft getoetst of het uitstellen van een beloning in het kleuteronderwijs gecorreleerd was aan de ontwikkeling in de levensloop. Wat hieruit bleek was dat zij die konden wachten meer succesvol waren, wanneer men voorts ging kijken hoe de kinderen presteerden in hun carrière. Dit houdt in dat iemand beter kan wachten: de verklaring hiervoor was dat men moet focussen op een doel en de irrelevante verleidingen weg moet laten (Mischel et al., 1989; Mischel & Ayduk, 2004). 
Dit werk geeft een verklaring voor tijdsverdiscontering zoals beschreven is in hoofdstuk 1.2.2. en heeft een doorgang geopend om onderzoek te doen over inter-temporeel keuzegedrag. De klemtoon ligt op het hot- en cold-system die het mogelijk maken cognitieve en emotionele zelfcontrole te hebben, ook wel wilskracht genoemd (Mischel et al., 1989; Mischel & Ayduk, 2004). Dus als men kiest dan gaat men er van uit dat zij hetgeen kiezen wat uitgerekend het meest waardevol is. Nu is dat volgens Mischel niet zo: mensen laten zich leiden door beloningen op de korte termijn, maar hoe komt dat?

2.2. Het mesolimbisch dopamine systeem en geassocieerde structuren en de prefrontal cortex

Een mogelijke oorzaak hiervan zijn het mesolimbisch dopamine systeem en geassocieerde structuren
 (MDS), dit zijn de dopamine wegen in het brein (fig. 2). Omdat deze regio’s geïmpliceerd zijn in planning en overwegingen, toont beschadiging in deze gebieden bij mensen een patroon van kortzichtig en niet overwogen gedrag genaamd “reward-dependency syndrome” (Lhermitte, 1986). Deze wegen die in figuur 2 zijn weergegeven met pijlen, beginnen in de ventral tegmental gebied van de midbrain en verbinden het limbisch systeem via de nucleus accumbens, de amygdala, de hippocampus als zowel de PFC. Het MDS is betrokken in het omzetten van gedragsreacties in stimuli die beloningsgevoelens (motivatie) activeren en versterken door de neurotransmitter dopamine.

Figuur2
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Door activiteit van het MDS kan de “working memory” overrompeld worden en wordt de tijd hyperbolisch verdisconteerd door een individu zoals in grafiek 2 is weergegeven met een verdisconteringsvoet van 10%. De blauwe lijn die het hyperbolisch verdisconteerde nut aangeeft daalt in het eerste interval onmiddellijk met 0,2 punt. Maar daarna wordt het met een veel lager percentage verdisconteerd (wat te zien is aan de vlakke lijn) totdat deze nihil wordt en het nut op ongeveer hetzelfde niveau blijft. In de afbeelding ziet men ook dat indien het MDS, ‘‘de working memory’’, niet aantast men aan de hand van planning rationeler verdisconteren zal.   

Grafiek 2
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Dit is bewezen in enkele onderzoeken over HTD. In het eerste onderzoek werden geschenkkaarten gebruikt, om inter-temporele keuzes te onderzoeken. Dit onderzoek over beloningen, heeft bewezen dat het MDS
 meer activiteit laat zien als een inter-temporele keuze een directe beloning bevat, dan wanneer de opties alleen uitgestelde beloningen bevatten. Dat wil zeggen dat als er een kort termijn beloning is men het lange termijn perspectief niet meer kan prevaleren doordat de PFC een tekort aan activiteit heeft en het limbisch systeem overheerst. De PFC
 daarentegen reageert op inter-temporele keuzes over het algemeen en is ongevoelig voor het moment van beloning (McClure et al, 2004). 

In het tweede onderzoek (McClure et al., 2004; Tanaka et al., 2004), werd er ook verwacht dat ongeduld bij een directe beloning verbonden was met het MDS. Mensen delen dit systeem namelijk samen met zoogdieren maar geen van beiden reageert op beloningen die meer dan een paar minuten uitgesteld zijn, behalve in een stijf voorgeprogrammeerde wijze. 

Individuen met meer activiteit in het MDS in reactie op het verkrijgen of verliezen van geld, geven relatief meer om onmiddellijke beloningen dan uitgestelde beloningen (Hariri et al., 2006). Hierbij is de activiteit in de PFC (een dapominergic doel projectie) lager als het mislukt een geanticipeerde beloning te krijgen (Knutson et al. 2003) dan eerst te anticiperen en uiteindelijk geen beloning te ontvangen (cf. Abler et al. 2005). Omdat het MDS alleen reageert op onmiddellijke beloningen, verdisconteren wij hyperbolisch en ontstaat er een inter-temporele inconsistentie van keuzegedrag, wat nu verder wordt uitgelegd.

Inconsistentie van onze temporele keuzegedrag wordt ook wel preference reversal genoemd: men verdisconteerd niet meer constant en ondervindt een wijziging in zijn keuzegedrag indien men weer geconfronteerd wordt met dezelfde keuze.

G. Ainslie, een Amerikaanse psychiater, psycholoog en gedragseconoom was de eerste die experimenteel het fenomeen preference reversal (PR) demonstreerde en heeft onderzoek met dieren gedaan in operante conditionering. Hij onderzocht inter-temporele keuzes bij varkens en gaf een verklaring voor de mate waarop verdisconteerd werd. Deze varkens kregen direct een klein hoeveelheid voer voor het drukken op een sleutel en een grotere uitgestelde beloning voor het niet drukken op deze sleutel. De meeste varkens drukten de sleutel op 95% van de sessies. Maar toen het drukken op een andere kleur sleutel op een eerder tijdstip voorkwam dat de onmiddellijke optie beschikbaar was, drukten 3 van de 10 varkens consistent op de sleutel en dwongen zichzelf te wachten voor een grotere beloning. Zij drukten echter niet de eerdere sleutel toen het deze optie niet voorkwam. Ondanks dat alleen een minderheid van de varkens geleerd heeft zijn impuls onder controle te houden, toont het wel aan dat het aanleren van controle mogelijk is
.

De ideeën die o.a. uit dit experiment zijn voortgekomen, heeft Ainslie geïntegreerd met andere experimenten en theoretische vraagstukken over inter-temporele keuzes, bijvoorbeeld de studies van Mischel over de vertraging in voldoening bij kleuters. Hij heeft dan ook bewezen dat zijn ideeën fundamenteel zijn voor de gedragseconomie en het economisch denken  over het rationele keuze theorie hebben gedomineerd. 

Het feit dat mensen en dieren aan PR doen wordt volgens Berns veroorzaakt door het MDS
. Dit fenomeen is samen met de HTD gebaseerd op denkprocessen, waarbij korte termijn aanstekelijkheid meer aandacht krijgt, dan het lange termijn perspectief. Hierdoor verdisconteert men met een relatief hoger percentage in een tijdsinterval dat onmiddellijk begint, dan in een interval dat later ingaat. Hieronder wordt een wiskundig voorbeeld aangetoond.

Men gaat er van uit dat iemand een HTD functie heeft en 2 keuzes dient te maken in een looptijd van t jaar. De eerste keuze is tussen de opties (y1,y2) en de 2e tussen (z1, z2). Het verdisconteringpercentage voor de 2 tijdsintervallen is verschillend namelijk voor het onmiddellijke interval: ry1,y2=150% en voor het latere interval: rz1, z2= 100%. Waarbij (y1,z1) opties zijn met beiden een beloning met een nutwaarde van 25 en (y2, z2) met een waarde van 30. De intervallen zijn even groot: ty1- ty2=tz1- tz2, maar het interval y vindt onmiddellijk plaats, i.t.t. interval z: ty1,2<tz1,2.

Bij de eerste keuze vindt het volgende plaats: nutwaarde optie 1: y1/ ry1,y2=25; nutwaarde optie 2: y2/ ry1,y2 =20. De agent kiest voor de eerdere beloning optie 1. Bij de tweede keuze vindt het volgende plaats: nutwaarde optie 1: z1/ rz1, z2=25  nutwaarde optie 2: z1/ ry1,y2 =30. de agent kiest voor de latere beloning, optie 2. 
Als personen dergelijk PR anticiperen, kunnen ze zichzelf in verloop tegenkomen, bijvoorbeeld een afspraak met je trainer maken om te gaan sporten of een fitness abonnement aanvragen. Als agenten falen om hun PR te anticiperen, kunnen ze in de loop der tijd tegenstrijdig gedrag bij zichzelf ondervinden, zoals het maandelijks betalen van een fitness abonnement waar ze nooit naar toe gaan, of algemener, uitstelgedrag.
Meest belangrijk, de onmiddellijkheid van de beloningsuitreiking is enkel een van de vele factoren die impulsiviteit veroorzaken. Mensen verliezen vaak controle in de ‘hitte van de strijd’ of wanneer de wilskracht op haar zwakst is (Loewenstein & Ariely, 2006). Ook komt het veel voor bij diëten: Indien men geconfronteerd wordt met allerlei lekkernij lijkt de rationele persoon mindersnel uitgeput te raken bij het focussen op de lange termijn doel, terwijl de ander de verleiding niet kan weerstaan, zie figuur 3.
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Figuur 3
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2.3. Hot en cold-state
Nu kan men begrijpen hoe mensen verdisconteren: Het houdt direct verband met voorturende stimulansveranderingen en komt door lichamelijke invloeden die geassocieerd worden met emotie en lust. Viscerale voorkeuren komen voort uit onmiddellijke biologische behoeften, bijvoorbeeld dorst, honger, pijn of de noodzaak om een tegenstander fysiek te domineren. Loewenstein heeft betoogd dat lichamelijke behoeften vaak andere doelen overweldigen en kortzichtig gedrag veroorzaken. Deze veronderstelling heeft hij opgenomen in een tweeledig keuzegedrag model, het hot- en cold-system. In de ‘‘cold-state’’ wordt de beslisser geleid door doelgerichte rationele overweging en in de ‘‘hot-state’’, wordt de beslisser volledig geleid door haar kortzichtige viscerale behoeften. Vandaar dat zeer ongeduldig gedrag geassocieerd zou worden met de tijdsintervallen waarin het ‘‘hot-system’’, oftewel de viscerale voorkeuren dominant zijn en veel impulsief gedrag kunnen verklaren, net zoals het eten van een doos bonbons tijdens een dieet (Loewenstein & Ariely, 2006).

Het ‘‘cold-system’’ betreft de PFC, zoals in paragraaf 2.2 staat aangegeven, en is een gebied waarin neuronen selectieve aandacht oproepen voor bepaalde acties en voorgenomen acties selecteren. Hierbij is ontdekt dat de PFC in de implementatie van gedragsdoelen betrokken is. Waarbij langzamerhand mechanismes worden aangetoond in dat gebied voor strategisch gedragsplanning en voor de ontwikkeling van kennis
. 

Dus als men een goed ontwikkelde ‘‘hot-system’’, oftewel MDS, hebben zoals impulsieve mensen en verslaafden, zijn ze meer overrompeld als ze geconfronteerd worden met een beslissing in vergelijking met degene met een minder actieve ‘‘hot-system’’. Vandaar dat ze de PFC niet voldoende bij de opdracht kunnen betrekken en sneller toegeven. Er is meer kans dat een conflict dreigt te ontstaan, wat meer energie vergt, dat nog meer ruimte opneemt en dus minder optimaal keuze gedrag oproept. Nu is de opdracht een baan te kiezen: dit vergt planning en doordachtheid en een uiteindelijke evaluatie om te zien of men de verkeerde baan gekozen heeft.

3. Experiment: Projected Choice

3.1. Methoden

Dit onderzoek is individueel gemaakt en uitgewerkt en de data is geanalyseerd aan de hand van SPSS software. Er was geen sprake van een normale verdeling, vandaar dat zowel de multiple lineaire regressie, de T-toets en de Pearson correlatie niet uitgevoerd konden worden. De variabelen zijn in een categorische tabel weergegeven en de correlatie van de variabelen zijn later getoetst met de Spearman rho, een non-parametrische toets waarbij de invloed beide kanten op kan gaan. 

Voor het verzamelen van data is er een enquête opgesteld op internet met de thesistools software waarin 51 deelnemers gevraagd worden het geprefereerde beroep voor hun kind aan te geven. Hierbij werd er gericht op willekeurig geselecteerde sectoren op de arbeidsmarkt. De enquête vindt men in de eerste bijlage en bestaat uit 7 multiplechoice- en 2 openvragen, waarin vraag 1 open was zodat de deelnemers de mogelijkheid hadden om hun fantasie te gebruiken bij het beantwoorden van deze vraag naar beroepsvoorkeur. De antwoorden op vraag 1 zijn beoordeeld en onderverdeeld aan de hand van 5 kenmerken, namelijk het geven van een onrealistisch antwoord, -meer opties, - een concreet antwoord, -geen keuze en -de eigen functie (zie tabel 1). De rest van de vragen zijn persoonlijke objectieve vragen die een eventuele significante correlatie kunnen aangeven met de antwoorden op vraag 1, dit waren: geslacht (vraag 2), burgerlijke stand (vraag 3), afkomst (vraag 6), leeftijd (vraag 7), opleidingsniveau (vraag 8) en beroep (vraag 9). Om errors eruit te laten zijn er twee vragen aan toegevoegd, een die aantoont of de deelnemer dermate belemmerd is geweest om  zijn school te volgen (vraag 4) en de ander die eventuele beschadiging in de hersenen aantoont (vraag 5). Dit omdat hersenbeschadiging afwijkend keuzegedrag kan aantonen en de correlatie verstoren kan. Ook het opleidingsniveau kan niet meer de intelligentie van een persoon weerspiegelen, indien een persoon belemmerd is geweest om naar school te gaan.

De afgenomen enquête is ook zo gevormd dat er geen sprake is van een rangorde bij het beantwoorden van de vragen over de geprojecteerde keuze, zodat er aan elk onderdeel evenveel aandacht werd besteed en de vragen niet eentonig werden. Waar wel bewust voor gekozen is, is om vraag 1 voorop te zetten, omdat het keuzegedrag van een deelnemer beïnvloed wordt indien de deelnemer weet dat zijn gedrag geobserveerd wordt. Hierbij zijn vier kandidaten uit de data analyse gezet: De eerste, omdat vraag 1 en 9 onbeantwoord is gebleven wat een tekort aan inzet duidde en de projected choice niet te bepalen was en de laatste 3, omdat zij tot de laagopgeleiden behoorden en hun schoolcarrière dermate belemmerd was door persoonlijke omstandigheden waardoor opleiding niet gecorreleerd kon worden. 

Voordat we verder gaan is het van belang om bewust te zijn van de tekortkomingen waaraan deze studie onderworpen is namelijk: een laag aantal deelnemers met als gevolg een beperkt aantal arbeidssectoren. Ook het toetsingsmethode met een Spearman correlatie is beperkt. Het kan geen significant causaal verband uit de data halen of een partiële correlatie uitrekenen. Ook kan men uit de resultaten geen direct verband halen omdat er duidelijk sprake is van andere lurking variables, waaronder het cognitieve systeem met het hot- en cold-system, die de correlatie in deze situatie veroorzaken.

3.2.  Waarom projectie?

In dit experiment wordt gekeken of mensen verschillen in de keuzes die zij voor zichzelf (eigen beroep), maar ook voor anderen maken en of dit te verklaren is aan de hand van individuele verschillen. Onderzoek over keuzegedrag heeft aangetoond dat individuen regelmatig vooringenomen keuzes rapporteren van hun intenties om een handeling uit te voeren
. Omdat een ouder het beste voor zijn kind over heeft en vragen stellen over gedragsintenties toekomstig gedrag verandert, leek het logisch dat een persoon zijn geprefereerde keuzes het beste weerspiegelt in zijn off-spring
.
3.3. Doelgroep

Er is convenience sampling toegepast in dit experiment en personen in de omgeving die gemakkelijk te benaderen waren (N=51) zijn gevraagd de enquête zelf en door hun collega’s te laten invullen vanuit verschillende sectoren. Hierbij zijn er twee samples gemaakt: hoog- (nh=22) en laagopgeleiden (nl=29). De hoogopgeleiden bestonden uit 13 mannen en 15 vrouwen en de laagopgeleiden uit 7 mannen en 19 vrouwen. 

Bij het afleggen van de enquête werd er gekozen voor een doelgroep tussen de 15 en 65 jaar (onder pensioen), die participeert op de arbeidsmarkt of die in de sociale zekerheid zitten. Mensen die er buitenvallen zijn studenten met een bijbaan, aangezien deze baan dient voor het bekostigen van hun studie en dus meestal het hoofdoorzaak is van hun baankeuze. Ook werkzame mensen met een niet gerapporteerd inkomen en mensen in gevangenissen en soortgelijke inrichtingen worden buiten beschouwing gehouden, omdat deze moeilijk te bereiken zijn. 

3.4. Data analyse
De vraag is nu of de manier waarop men keuzes maakt, zijn of haar opleidingsniveau kan voorspellen. De veronderstelling is ook dat indien men moeilijk keuzes kan maken voor een ander, men minder intelligent is wat resulteert in een laag opleidingsniveau. Ook is men minder goed in staat keuzes voor zichzelf te maken, waardoor men het geprefereerde beroep in deze situatie zelf niet heeft weten uit te oefenen.

Tabel 1

	Vraag 1: Stel u mag de beroepskeuze van uw (toekomstige) kind bepalen en niet u kind zelf, waar zou u voorkeur naar uitgaan?



	Opleidingsniveau
	aantal
	onrealistisch
	meer opties
	concreet antw.
	geen keuze
	eigen functie

	hoog
	22
	0(-)
	            3(13,6%)
	             14(63,6%)
	             2(9,1%)
	             7(36,4%)

	laag
	29
	              2(6,9%)
	0(-)
	             11(37,9%)
	        10(41,4%)
	0(-)


De variabelen die uit vraag 1 zijn opgemaakt bleken een positief of negatief verband te hebben met het opleidingsniveau van de deelnemers. Van de 51 ondervraagden hebben 7 hun eigen beroep gekozen voor hun off-spring. Waarvan 6 deelnemers een WO opleiding en 1 een vwo-opleiding gevolgd hebben. 

Opleidingsniveau is duidelijk verbonden de mate waarin men keuzes maakt, lg>hg. In tegenstelling tot de hoogopgeleiden waren er 10 laagopgeleiden die op vraag 4 geen voorkeur hebben kunnen aantonen. Deze groep bestond uit 9 vrouwen en 1 man die een mbo, havo of een nog lagere opleiding gevolgd hebben. De laatste groep is dus niet in staat geweest een concrete preferentie aan te geven en gaf antwoorden als: " geen idee" of "dat mag mijn kind zelf weten", ondanks dat de vraag in een duidelijk scenario werd gesteld. Concrete functies zijn dan ook significant meer benoemd door deelnemers met een hoog opleidingsniveau hc>lc, waaronder voornamelijk mannen.

Onder deze groep is ook voorgekomen (zie onder “meer opties”) dat een deelnemer meerdere beroepen aangegeven heeft, hm>lm, wat de kans op succes vergroot. Terwijl onder de laagopgeleiden twee maal een afwijkend en haast onrealistisch beroep genoteerd werd, namelijk: profvoetballer en balletdanseres. 

3.5. Inspectie van de data

Om een significant verband aan te tonen is het opleidingsniveau met de categorische variabelen in de tabel een voor een gecorreleerd met behulp van de Spearmans rho toets. Hierbij werd er de volgende onderverdeling gebruikt: 2= hoogopgeleid (havo, vwo, hbo, wo) en 1= laagopgeleid (basisschool, lwoo, vmbo, mbo). De correlaties staan weergegeven in bijlage 5.2 (zie hypothese 1 t/m 5). Voor de eenzijdige toets (met α<0.05
 en 49 vrijheidsgraden) vindt men dat drie van de vijf variabelen een significante correlatie aantonen. Dit waren de volgende variabelen: ”eigen beroep” (ρ =0.407), ‘’meer opties’’ (ρ =0.255) en ‘’geen keuze’’ (ρ =-0.252). Dus in hypothese 2, 4 en 5 neemt men H0 aan. Indien iemand zijn eigen beroep of meerdere opties aangaf, gaf dat een significante aanwijzing dat deze persoon hoogopgeleid was. Echter het beantwoorden van de vraag met geen enkel beroep of sector gaf een significante aanwijzing dat iemand laagopgeleid was. De overige variabelen gaven geen significante correlatie met de geprefereerde functie. 

4. Conclusie
Rationeel economisch beslissen is een gedachtegang dat wordt uitgeschreven in de EU- en DU theorie en kan het gedrag van  een individu niet weerspiegelen of verklaren. De oorzaak hiervan is dat economische theorieën op een wijze tot stand komen waarbij modulaire gedragsprocessen niet geïntegreerd worden en uiteindelijk eenvoudige rekenkundige modellen tot stand komen. Er zijn dan ook verschillende anomalieën uit deze unitaire gedragstheorieën voortgekomen waaronder de HTD en PR theorie. Deze theorieën laten zien dat het verdisconteren bij mensen en zoogdieren niet constant is en dit veroorzaakt wordt door korte termijn aanstekelijkheden.

Dit impulsief gedrag wordt neurologisch verklaard door het hot- en cold-system die met elkaar in conflict raken indien een individu in verleiding wordt gebracht. Het resultaat is dat indien het hot-system het cold-system overrompelt, het individu niet in staat is om het lange termijn doel te visualiseren, waardoor hij of zij een impulsieve keuze maakt. Indien dit gebeurt worden de inter-temporele keuzes inconsistent, wat in de gedragseconomie ook wel ‘‘preference reversal’’ wordt genoemd. Dit fenomeen is onderzocht en blijkt voor te komen bij keuzes die onmiddellijke beloningen bevatten.

Om te toetsen welke individuen een dergelijke inconsistentie ondervinden, is er een klein experiment opgesteld, waarbij de data betrekking had op de arbeidsmarkt en o.a. onderscheid maakte tussen hoog- en laagopgeleiden. Deze data met het geprefereerde beroep (voor de off-spring van de deelnemer) als afhankelijke variabele toonde een significante aanwijzing. Tussen de hoog- en laagopgeleiden was verschil in zowel de preferenties als de manier waarop deze preferenties werden beschreven. Onder de laagopgeleiden hebben een significant aantal deelnemers de vraag nauwelijks weten te beantwoorden. Ook zijn er relatief minder concrete beroepen en soms bijna onrealistische beroepen opgenoemd. Terwijl hoogopgeleiden meer concreet kunnen aangeven wat ze voor hun off-spring wensen, meer opties aangeven en hun eigen beroep in de beroepskeuze van hun off-spring projecteren.

Nu is de vraag of dit verschil in keuzegedrag komt door een verschil in activiteit zowel in de MDS als de PFC en zou verdere onderzoek met een grotere sample waarin het IQ (een wellicht betere maatstaf) van een individu bepaald wordt hier dieper op in kunnen gaan.

5. Bijlage

5.1.  Enquête

Carrière van uw (toekomstige) kinderen

	Vraag 1  Open vraag



	Stel dat u zou mogen kiezen wat voor beroep uw (toekomstige) kind gaat beoefenen, waar zou u voorkeur naar uitgaan? (Vergeet u niet, alles is mogelijk!)

	Vraag 2

Wat is uw geslacht?

man


20 (39.22 %)

vrouw

31 (60.78 %)

n = 51



	

	Vraag 3
	Wat is uw burgerlijke stand?


	

	Single
	
	16 (31.37 %)

	Gehuwd
	
	5 (9.8 %)

	Gehuwd + kid(s)
	
	20 (39.22 %)

	Samenwonend
	
	4 (7.84 %)

	Samenwonend + kid(s)
	
	3 (5.88 %)

	Gescheiden
	
	1 (1.96 %)

	Gescheiden + kid(s)
	
	2 (3.92 %)

	Weduwe(naar)
	
	0 (0 %)

	Weduwenaar + kid(s)
	
	0 (0 %)

	n = 51
	
	


	Vraag 4
	Bent u in uw leven dermate belemmerd geweest door uw persoonlijke situatie, waardoor geen mogelijkheid was om naar school te gaan, of uw schooldiploma te halen?


	

	ja
	
	4 (8.16 %)

	nee
	
	45 (91.84 %)

	n = 49
	
	


	Vraag 5
	Heeft u weleens ernstige hersenbeschadiging opgelopen, of is er bij u een diagnose gesteld met psychische aandoeningen?


	

	ja
	
	0 (0 %)

	nee
	
	51 (100 %)

	n = 51
	
	


	Vraag 6
	Wat is uw afkomst?


	

	Nederlands
	
	29 (56.86 %)

	Marokkaans
	
	11 (21.57 %)

	Turks
	
	4 (7.84 %)

	Surinaams
	
	2 (3.92 %)

	Antilliaans
	
	0 (0 %)

	Geen van bovenstaande
	
	5 (9.8 %)

	n = 51
	
	


	Vraag 7
	
Hoe oud bent u?


	

	jonger dan 15
	
	0 (0 %)

	15 t/m 25 jaar
	
	20 (39.22 %)

	26 t/m 50 jaar
	
	22 (43.14 %)

	50 t/m 65 jaar
	
	9 (17.65 %)

	ouder dan 65 jaar
	
	0 (0 %)

	n = 51
	
	


	Vraag 8
	
Wat is uw hoogst behaalde opleidingsniveau?


	

	geen
	
	0 (0 %)

	basisschool
	
	1 (1.96 %)

	lwoo
	
	0 (0 %)

	vmbo
	
	4 (7.84 %)

	havo
	
	3 (5.88 %)

	vwo
	
	6 (11.76 %)

	hbo
	
	6 (11.76 %)

	wo
	
	10 (19.61 %)

	mbo
	
	21 (41.18 %)

	n = 51
	
	


	Vraag 9 Open vraag



	Wat is uw beroep?


	Legenda:

	n = aantal respondenten dat de vraag heeft gezien

	# = aantal ontvangen antwoorden


	5.2. Spearman correlatie


	Hypothese 1

	h0: laag opgeleiden geven significant vaker een onreëel antwoord (ρ<0).

	h1: h0 verwerpen.


	Correlatie
	
	
	
	

	
	
	
	VAR00001
	VAR00002

	Spearman's rho
	opleiding
	Correlation Coefficient
	1,000
	-,198

	
	
	Sig. (1-tailed)
	.
	,082

	
	
	N
	51
	51

	
	onreeel antwoord
	Correlation Coefficient
	-,198
	1,000

	
	
	Sig. (1-tailed)
	,082
	.

	
	
	N
	51
	51

	correlation significant at a 0.05 level
	


	

	Hypothese 2

	h0: hoogopgeleiden geven significant meer opties aan (ρ>0).

	h1: h0 verwerpen.


	
	
	
	
	

	Correlatie
	
	
	
	

	 
	 
	 
	VAR00001
	VAR00003

	Spearman's rho
	opleiding
	Correlation Coefficient
	1,000
	.255

	 
	
	Sig. (1-tailed)
	.
	,035

	 
	 
	N
	51
	51

	 
	meer opties
	Correlation Coefficient
	.255
	1,000

	 
	
	Sig. (1-tailed)
	,035
	.

	 
	
	N
	51
	51

	correlation significant at a 0.05 level
	


	

	Hypothese 3

	h0: hoogopgeleiden geven significant meer concrete functies aan (ρ>0).

	h1: h0 verwerpen.


	Correlatie
	
	
	
	

	 
	 
	 
	VAR00001
	VAR00004

	Spearman's rho
	opleiding
	Correlation Coefficient
	1,000
	,137

	 
	
	Sig. (1-tailed)
	.
	,169

	 
	 
	N
	51
	51

	 
	concreet antw.
	Correlation Coefficient
	,137
	1,000

	 
	
	Sig. (1-tailed)
	,169
	.

	 
	
	N
	51
	51

	correlation significant at a 0.05 level
	


	

	Hypothese 4

	h0: laagopgeleiden geven significant vaker geen keuze aan (ρ<0).

	h1: h0 verwerpen.


	
	
	
	
	

	Correlatie
	
	
	
	

	 
	 
	 
	VAR00001
	VAR00005

	Spearman's rho
	opleiding
	Correlation Coefficient
	1,000
	-.252

	 
	
	Sig. (1-tailed)
	.
	,037

	 
	 
	N
	51
	51

	 
	geen keuze
	Correlation Coefficient
	-.252
	1,000

	 
	
	Sig. (1-tailed)
	,037
	.

	 
	
	N
	51
	51

	correlation significant at a 0.05 level
	


	

	Hypothese 5

	h0: hoogopgeleiden kiezen significant meer hun eigen beroep voor hun off-spring(ρ>0).

	h1: h0 verwerpen.


	
	
	
	
	

	Correlatie
	
	
	
	

	 
	 
	 
	VAR00001
	VAR00006

	Spearman's rho
	opleiding 
	Correlation Coefficient
	1,000
	.407

	 
	
	Sig. (1-tailed)
	.
	,002

	 
	 
	N
	51
	51

	 
	eigen beroep
	Correlation Coefficient
	.407
	1,000

	 
	
	Sig. (1-tailed)
	,002
	.

	 
	
	N
	51
	51

	correlation significant at a 0.05 level
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Tijd en onzekerheid zijn aspecten die van grote invloed zijn op de keuzes die mensen maken. Zo kan de risico die mensen ervaren bij het nemen van beslissingen emoties veroorzaken waardoor iemand niet steeds een beslissing neemt die door andere theorieën als rationeel kan worden beschouwd. Onder rationaliteit wordt begrepen de Expected utility theorie (ook wel het maximale nut theorie genoemd) en wordt als de standaard theorie uit de economische wetenschappen beschouwd. Individuen wijken op een significante wijze af van de Expected utility theorie als ze beslissingen nemen. Om dat aan te tonen wordt in deze scriptie ingegaan op de “wijze waarop” mensen beslissingen nemen die afwijken van het maximale nut theorie en de Discounting utility model. In het bijzonder zal worden ingegaan op de wijze waarop mensen beslissingen nemen betreffende de arbeidsmarkt. Eerst wordt ingegaan op wat nut maximalisatie betekent en dan worden wijzigingen van deze theorie weergegeven: specifiek Hyperbolic discounting. Ze worden gekozen omdat in deze scriptie wordt ingegaan op beslissingen die mensen nemen betreffende de arbeidsmarkt en zowel een toekomst perspectief als een risico impliceren. Ze hebben allebei gemeen dat ze uitgaan van een “unitary view” van een individu. Daarna zal worden ingegaan op de rol die neuroeconomics speelt om de wijze waarop mensen beslissen helder te maken: vanuit dit perspectief dient men het nemen van beslissingen te zien als een modulair proces (non-unitary) waarbij mensen het hot- en coldsystem activeren. Zoals duidelijk zal worden gemaakt wijken individuen van elkaar af, niet zozeer omdat ze (ir-) rationeel zijn maar omdat ze op een verschillende manier hun hot- en coldsystem activeren. Om dat te testen zijn we uitgegaan van een projectie keuze test: het idee is dat mensen die rationeel handelen spijt kunnen hebben van hun vroegere keuze en hun gemiste kansen in anderen projecteren. Daarbij gaan we er  verder van uit dat dit het meest authentiek is bij het aangeven van preferenties voor hun off-spring. Uit het kleine dataonderzoek blijkt een ander beeld: als mensen keuzes maken voor anderen blijken deze ook niet altijd de rationele keuzes te zijn (in deze situatie voor hun off-spring). Kortom, zijn er aanduidingen dat een unitair individu niet bestaat maar dat het individu dient begrepen te worden als een modulair individu. Tot slot worden er enkele beleidsaanbevelingen genoemd.
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