
1. Melyik jelenségkör nem illik bele az intertemporális döntések tematikájába?

A. Pszzichológiai értelemben könnyebb egy nagyobb összeget kamatoztatni, mint egy kisebbet.
B. Sokszor az emberek nem tudják tartani magukat hosszútávű terveikhez.
C. A jövő bizonytalansága zavarja az embereket.
D. A jelentorzítás az első egy évben sokkal nagyobb, mint később. 

2. Hogyan lehet magyarázták Loewenstein és Prelec azt, hogy nagyobb összeg kamatjára jobban tudunk várni?

A. A külön könyvelt kis összegű és nagy összegű kiadásokkal
B. A nagyságra reagálunk, a megtakarításból adódó hozamnak el kell érni egy bizopnyos számottevő összeg határt
C. A hideg és meleg döntési rendszerek megkülönböztetésével
D. Azzal, hogy nagy összeggel kapcsolatban hajlunk az előzetes elköteleződésre

3. Milyen módon segíthetjük azt, hogy tartani tudjuk magunkat intertemporális értelemben az előzetes elhatározásainkhoz? Az egyik módszer nem jó erre.

A. A konkrét gondolkodás segít
B. A lehetőségeink korlátozásával
C. a lehetőségeink korlátozásával
D. a kívánatos viselkedés szokássá alakításával

4. A cselekvés és tudás „meleg” és „hideg” rendszereiről olvas állításokat, az egyik nem igaz.
A. [bookmark: _GoBack]Az érzelmi és értelmi feldolgozás rendszereiről van szó
B. Közvetlen jutalom választása esetén a laterális-preforontális cortex, késleltetett jutalom választása esetén a limbikus rendszer területei aktívak
C. Loewenstein szerint éppen amiatt, mert más rendszerek működéséről van szó, nem is kéne következetlenségről beszélni, mert a következetességet csak a logika szabályait követő rendszertől lehet elvárni
D. Az önkontroll szűkös erőforrás, és el tud fáradni, akár sorozatos döntésektől is, és ilyenkor a meleg rendszer fog vezérelni bennünket

5. Hogyan lehet a „konstrukciós szintek” elmélet szerint segíteni a hosszú távon kifizetődő alternatíva választását?

A. Gondoljuk végig ne azt, hogy hogyan és mit teszünk, hanem azt, hogy mit miért teszünk
B. Gondoljunk arra, mennyire kívánatos a hosszú távú cél. 
C. Foglaljuk le magunkat a várakozás idejére
D. Tegyünk nyilvánosan ígéreteket azzal kapcsolatban, hogy a hosszú távú célt követjük 



