PLATZ PETRAM

Egy gazdasdgtudomdnyi axidbma marketing
manifesztacidja

A marketing mint alkalmazott tudomény logikdja a kozgazdasdgtan elmélete-
ib6l vezethet6k le. Ahogy a gazdasagelmélet formdlédik, a marketing paradig-
mdiban is gy tolédnak el a hangsilyok. Az 4llandéan véltozé empirikus és
elméleti tuddsbdzistdl inspirdlva folyamatosan béviil és valtozik a marketing
gyakorlati eszkoztdra. Tanulmdnyomban a neoklasszikus iskola 4ltal kijelolt
paradigmdk koziil a neoklasszikus hasznossdgelmélet marketingbe valé integ-
raldsédval foglalkozom: annak mikédéképességével, érvényességi tartomdnya-
ival és korldtaival. A hasznossag értelmezésével kapcsolatban felmeriilt prob-
lematikat egyrészrél a szakirodalmak d4ltal kindlt valaszutak Osszegzésével
védlaszoljuk meg; mésrészt szdmba vessziik 4j megolddsi lehet6ségek alkalmaz-
hatésagat.

1. STATUS QUO

,Még a leginkdbb elfogadott elméletekben is lehetnek rejtett hibak.
A tuddsok specidlis feladata ezeknek a hibdknak a keresése.”
Karl Popper

A modellez§ gazdasdgtudomdnyban is elfogadottak az elméletek megalkotdsa
el6tt az elméleti keretek kijeldlése a kiinduldsi axiémdk megfogalmazdsaval.
A neoklasszikus iskola hdrom feltételrendszere a kdvetkez6kon nyugszik:

* atokéletes informdltsag,

* a hasznossdgmaximalizdlds és

* aracionalitds.

[1] Széchenyi Istvan Egyetem, Marketing és Menedzsment Tanszék, egyetemi tandrsegéd (platz@
sze.hu).

[2] Forrds: Karl Popper: Tévedhetetlenség és embertelenség. Elérhetd: http://www.demokratikusneveles.
hu/index.php/cikkek/13-egyeb-szerzok/104-popper-tevedhetetlenseg. (Letoltve: 2014.05.06.)
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A tokéletes informdltsag dllapotdnak elérése kiils§ koriilményektsl fiiggs
valtozd, mig a hasznossdgmaximalizadldsi képesség és a racionalitds egyéntdl,
bels6é koriilményektdl fiigg. A tényezdk egymdshoz valé viszonyét az 1. dbra
szemlélteti. Az 0sszefliggés megteremtéséhez a hdrom koziil tekintsiik kulesval-
tozonak a racionalitdst: olyannak, amely a kinyilvdnitds dltal torténé érvényesii-
1és sordn visszacsatol
1. egyrészt a tokéletes informdltsdghoz: a megfelels észlelés a tokéletes infor-

maltsag elemi feltétele;

2. madsrészt a hasznossdgmaximalizdldshoz: a raciondlis vdlasztés feltételezi az
egyértelmi preferenciarendszer kialakitdsat és kinyilvanitdsat.

Mivel tébb teriileten jelenik meg a racionalitds, tekinthetjiik 6sszetett kritérium-
nak. Az 6kondmiai racionalitds szdrmaztatott fogalom is egyben, mert mikodésé-
nek feltétele a hasznossdg-maximalizdlé képesség - mely cikkiink témdjat képezi.

1. dbra: A neoklasszikus gazdasdgtan axiémarendszere
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Forrds: Sajat szerkesztés.

A hasznossdgmaximalizédlds egyén specifikus, hacsak nem objektiven nézziik
a maximdlis, azaz a lehet§ legnagyobb elérhet hasznossdgot rendezhetjiik:
* fellépd sziikséglet maslow-i tipusa szerint (vagyis amire objektiven sziiksé-
glink van) vagy
* az 0nos érdek (értem ez alatt az 6nkényes sziikségletet) vagy
* atdrsadalmi megfelelés (pl. altruizmus?) mentén.
A hasznossdgmaximalizdlds mint elvi lehet6ség tobb kézgazddsz miivében az
utébbi id6ben is megjelenik: Prelec (1991), Etzioni - Lawrence (1995) és Herbert
Simon (1955), 6k konkrétan az optimalizdlds bedllithatésdgat kérddjelezték
meg. Emellett a konkrét preferencia sorrend megismerésének nehézségét is el
kell ismerniink. Ezt a kérdéskort médszertani vetiiletb6l Veres - Tarjan (2013)
targyalja részletesen.

10



EGY GAZDASAGTUDOMANYI AXIOMA MARKETING MANIFESZTACIOJA

Az alapvetd sziikségletek kielégitése esetében szamithatunk a neuromarketing
eredményeinek visszaigazoléddsdra: miszerint a testiinkben mérhet6 reakcidi
vannak a fizioldgiai sziikséglet fellépésének, melynek kielégitéséhez a cselekvést
testiinkben érzett védltozds mindsége hatdrozza meg, vagy a preferenciarend-
szeriinket Uigy rendezziik a sziikséglet fennalldsdnak dllapotdban, hogy a hasz-
nossdgmaximalizdlds tdrgydt a testérzet hatdrozza meg. A pszicholégiai sziik-
ségletek® esetében a behaviorista megkozelitéssel feltart torvényszertiségekre
tdmaszkodhatunk. Az identitds-gazdasdgtan kutatdsi eredményei pedig a selffel,
pontosabban a self egészével kapcsolatos sziikségletek fennélldsakor dominél-
nak. Az identitdssal kapcsolatos erkolcsi, mordlis kérdésekben szabalyokrdl (rules
or constraints) beszélhetlink, melyek mashogy viselkednek, mint a beliilrél jovd,
természetes 4llapotukban 1év6, azaz mogottes (underlying) preferencidk® (Rabin,
1995). Kutatasunk szempontjdboél a preferencidkat jelzé attribitum szintek miatt
ez fontos megéllapitas, csakigy, mint a kozosségi preferencidk megkiilonbozte-
tése. Kozosségi preferencia alatt a kozjészdgokkal kapcsolatban vallott értékren-
det értjiik (tiszta levegd, egészséges élelmiszerek, ivoviz ...).

Kutatdsunk sem a mordlis szabdlyokra, sem a kozosségi preferencidkat nem
vizsgdlja. A fentiek alapjdn megdllapithatjuk, hogy nem az egyénnel, hanem
mikro- és makrokornyezetével fiigg 6ssze. A dontésben szerepet jatsz6 kiillonbozs
rendezési elvekrél Bacharach (2006) ir b6vebben.

A tudomény feladata az 4lland6 kételkedés polusok mentén. A kozgazda-
sdgtani vitdk egyik orokzold kérdése a hasznossdgmaximalizdlds - racionalitds
témadja a kovetkez6k mentén:

1. egyéni hasznossdgmaximalizdldsra képes - egyéni hasznossdgmaximaliza-
ldsra nem képes;

2. egyéni hasznossdgmaximalizaldst érvényesitd - egyéni hasznossdgmaxima-
lizal4dst nem érvényesité;

3. raciondlis - irraciondlis dontéshozo;

4. konzisztens dontést érvényesit6 - inkonzisztens dontést érvényesitd.

A potencidlis megolddsok nagy val6szintiséggel valahol a kontinuomon
helyezkednek el nagyobb valészintiséggel mint a végleteiben.

Fenti kérdések megvdélaszoldsdhoz sziikséges Uj tények megismeréséhez,
Osszefliggések kimutatdsahoz Gjszert gondolatok és technikédk sziikségesek tgy,
hogy kozben nem tdvolodunk el a gyokerekt6l: tehdt nem a problémaét eredeti
kontextusdban hagyva, hanem a nézépontunkat valtoztatva kozelitjiik meg.
Uj eredményeket az interdiszciplindris megkozelitéstdl varhatunk.

[3] Nem szerencsés a szint kifejezést haszndlni, mivel a maslow-i elmélet gyengesége, hogy nem
allithato fel stabil hierarchia a fiziolégiai - pszicholégiai - szociolégiai szintek kozott. A szintek
relativ fontossdga az egyén aktudlis dllapotatdl fiigg.

[4] A mogottes preferencidk kinyilvdnitdsdnak nehézségeit folyéiratcikkiinkben (Platz - Veres,
2014) részletesen tdrgyaltuk.
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Ujszer(i megoldast egyrészt (ij kutatdsi médszertanoktol, masrészt kiilonbozs
tudomdnyteriiletek nézépontjainak témaorientdlt szintézisétdl varhatunk: adott
problémdt kiilonbozd teriiletek képviselinek szempontjdbdl megvitatni 4gy,
hogy kdozben mindvégig a kutatasi probléma 4ll a kézéppontban.

A kutatdsi témdék dinamikus komplex egységként kezelenddk: a folyamatok
részei eltérd tudomdnyteriileti néz6pont szerint médosulnak: adott mozzanat
més értelmet nyer, ha mds tudomdnyteriileti kontextusba helyezem. Epp ebbdl
adédik, hogy a komplex kutatdsi kérdés megolddsdnak egyes fdzisaiban mds
tudomadnyteriiletek domindlnak.

Cikkemben az emlitett kiemelt néz&pont a marketing. A jelenség (hasznos-
sdgmaximalizdlds) tapasztalatait targyaljuk a gazdasdgtudoményban kanonizé-
l6dott axiémadk kiilonb6z6 gazdasdgtudoményi iskoldk (neoklasszikus és beha-
viorista) rendszerében elfoglalt helye szerint.

2. A GAZDASAGELMELETBEN ELOFORDULO HASZNOSSAG ERTELMEZESEK
ROVID ATTEKINTESE

A neoklasszikus kdzgazdasdgtan Keynes (1936) Altalanos elmélet cim( irdsdnak
megjelenése ellenére megdrizte dominanciéjat a gazdasagelméletben. Ujszer-
sége abban 4allt, hogy a klasszikus kdzgazdasagi iskolahoz képest

1. vizsgalatdnak fékuszdban nem a nemzetgazdasdgok, hanem az egyének
dllnak. Onmagaban ezzel mdar kozelebb keriilt a marketinghez: mindkét
teriilet kutatdsdnak jelentds részét teszi ki elérejelzési céllal az egyéni gazda-
sdgi dontések, a vasarldsi viselkedés megértés.

2. elvalasztotta az 4r és érték fogalmat, mely erésitette a tudomdny pozitivista,
modellezd jellegét. Ez a marketing csoportképzé gyakorlatdban tobb modell
megalkotdsét teszi sziikségessé.

3. hasznossdg és kereslet kozott 0sszefiiggést feltételeztek; melyet a marketing
miikddésének kialakitdsa sordn teljesen adaptélt.

A hdarom kitételhez egy 4j megéllapitds, hogy a neoklasszikus kozgazdasdg-
tan id6hoz valé viszonya statikus (Rabin, 2002). A fogyaszté a dontéseit olyan
problématérben hozza meg, amelyben az idének nincs szerepe, ami marketing
szempontbdl megint nehezen kezelhet§ kérdés, mivel a marketinget elsGsorban a
dontés el6készitése foglalkoztatja: akkor van lehet6sége formadlni a fogyasztd érté-
kelését informdciéval vagy érzékekre val6 hatdssal (példdul a sensory brandinghez
hasonléan, amikor az {izenetek nem vizudlis vagy verbdlis csatorndn érkeznek).

A belsd értékelésre tdmaszkodva is meg kell kiilonboztetniink a lehetd legna-
gyobb hasznossdgtargyat az épp domindns identitastol, sziikséglettsl vagy szdn-
déktol fiiggben. Kirdly (2014) az identitds gazdasdgtannal kapcsolatos cikkében
Akerlof elméletére mond kritikdt. A szocioldgia és a gazdasdgudomdny hatdrte-
riiletén kutatva sziiletett meg a gondolat, hogy a hasznossdgmaximalizdldshoz
sziikséges rendezés {6 elve a tdrsadalmi szerepeknek val6é megfelelés kényszere.
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A viselkedés igy a mdsok 4ltal elvdrhaté normdnak feleltethet6 meg. Kérdés,
hogy az egyén képes-e teljes mértékben azonosulni a domindns identitdsdval.
Amennyiben nem, az az el6zetes és a Kinyilvanitott preferenciarendszer ellent-
mondd4sat eredményezi.

A hasznossdgmaximalizélds realizdldsdnak lehet&ségei a korai megkozeli-
tés jegyében (Id. Bernoulli, 1738) intervallum skéldn jél mérhetd. Ez azt jelenti,
hogy a fogyaszté képes megdllapitani adott j6szdg hasznossdgdnak mértékét,
melyet értékben is ki tud fejezni. Ebben a megkozelitésben magatél értet6dd,
hogy ez a hozzdrendelés a dontési szitudcié valdsdgat képezi le, és az igy megdl-
lapitott érték ugyanolyan joészag esetében minden alkalommal egyforma, vagy a
valtozas jol megfigyelhetd.

Mikrookonémiai sfkon a hasznossdg ordinalis és kardindlis megkdzelitése
koriili szakmai vitdkban is nagy szerepet jatszanak a preferencidk kiilonb6z6
megitélései. Nagy firja, hogy ,a kardindlis kézgazdasdgtant énmagdban nem
érdekli a fogyaszték hasznossdgérzetének természete, hanem az érdekli, hogy
e hasznossdgérzetet hogyan befolydsolja kiilonboz8 fogyaszt6i kosarak elfo-
gyasztdsa”. Tehdt a mai biolégiai és viselkedéstudomdany-kozeli kdzgazdasag-
tani mainstream keretei kozé nem illeszkedik a kardinélis hasznossdg elmélet.
Hicks és Szluickij egymadstdl fliggetleniil dolgozott ki megolddst. A kardindlis
hasznossag helyébe az ordindlis hasznossdg 1ép, mely sokkal életszer(ibb képet
fest (Nagy, 20006). Bar az ordindlis megkdzelités nem ismeri el, hogy egyértel-
mien meg lehet hatdrozni két jészagkosdr kozotti hasznossag kiillonbség mérté-
két, feltételezi, hogy a vasarld raciondlis dontéshozd, és rendezési elve alapjan
meghatdrozott preferencia-rendszerrel bir. Szluckij és Hicks logikdjdnak tjsze-
rlisége, hogy a hasznossagi szintvonalak helyett a preferencia-rendezést konver-
tdlja kozombosségi térképpé.

Keynes szerint a pszicholégiai hajlam az egyértelm( determinédns (Keynes,
1937, 251.), bar az Altaldnos Elméletben tobb olyan utalds van, amely kétségbe
vonja az egyén hasznossdg maximalizdlé képességét (1964, 51.). Herbert Simon
(1955) is az optimalizdldst kérd&jelezte meg. A korldtozott racionalitdsban
(bounded rationality) hitt. Megkiilonboztet szubsztantiv (substantive) és eljé-
rési (procedural) racionalitdst: az el6bbi a neoklasszikus keretekbe illeszke-
dik, mig az ut6ébbi az egyének vildgrél vélt raciondlis felfogdsa. A szubsztantiv
megkozelitésrél, bar terminusz technikusszal nem él, Keynes is hasznélja. A
szubsztantiv racionalitds jobban irja le a vasarlo viselkedését. Kahneman (2011)
a heurisztikaval oldotta fel a racionalitds paradoxont, vagyis a kordbban elfo-
gadott koltség-haszon elemzés helyébe egy logikusnak ttin§ gyakorlat 1épett,
melynek tipushibdi a kovetkezékben ismerhetdk fel:

e reprezentativitds

az itéletalkotdshoz a bazist a sajat tapasztalatink szerint vessziik: azt, hogy
hédnyszor taldlkoztunk a jelenséggel vessziik alapsokasdgnak.
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* elérhetdség

a gyakorisdg megbecslésében a tapasztalatok memdriabeli elérhetGsége és

el6hivhatdsdga szintén kritérium.
» hangolds és referencia pont

az emberek mindig egy el6zetesen szamitott kezd6értékhez viszonyitanak,

és annak tiikrében hoznak itéletet adott kérdésben.

A heurisztikét tdmogatja a relativ gondolkodds elmélet, mely szerint gazda-
sdgi dontéseink sordn nem az abszoltt értéket nézziik, hanem a helyzetértéke-
1és valéban az adott koriilményre korldtozédik, igy dontéseinket csak relativan
vagyunk képesek optimalizdlni a szitudciénak megfelel§en - igy az 6sszes hasz-
nossdgmaximalizdlds nem érvényesiil. Nem igaz ebben az esetben a legrovi-
debb utak logikdja. Ha A1 és Bl lehet&ségek koziil Al valasztds hasznossdgma-
ximalizdld és A2 és B2 lehet&ségek koziil B2 a hasznossdgmaximalizald, akkor
abbél nem kovetkezik, hogy Al, A2, Bl, B2 lehet&ségekbdl Al és B2 vdlasztasa-
val abszoluit hasznossdgot ériink el.

Osszegzésként megéllapitjuk, hogy a klasszikus hasznossédg felfogds médo-
sult. A gazdasdgpszicholdgiai megkozelitésbsl adéddan a modellek foglalkozni
kezdtek a jatékelméletben gyokerezd kockdzati attittiddel; az érzelmekkel és az
dllapotokkal.

3. A MARKETING-INTERPRETACIO SORAN FELLEPO PROBLEMATIKA

A gazdasagpszicholégia mint hid a gazdasdgtudomdny és marketing kozott
hozott olyan eredményeket, amelyek jobban illeszkednek a marketing keret-
rendszerébe.

A mikrodkonémidban a hasznossdgelméletek részeként jelennek meg
a preferencidk. A marketing fenti tételeket axiémaként elfogadva épiti ki
hagyomdnyos klaszter alapt stratégidit. A marketing mint alkalmazott tudo-
mény adaptélta a gazdasdgtudomdanyokban kialakitott hasznossédg - racionali-
tas - tokéletes informdltsdg gondolatkort, és a definiciok értelmében hatdrozta
meg szerepkdorét.

Az el6z6 fejezetben emlitett hdrom axiémdat megtartotta, azokat szimpli-
fikalta. A preferenciaalapt épitkezés elemei megtaldlhatéak a mingségme-
nedzsmentben, a min§ségmérésben és a preferencidk mérésének moédszer-
tandra alkotott conjoint elemzésben. A conjoint elemzés lényege szerint
a termék tulajdonsdgaibdl 1étrejové profilokat jészdgkosaraknak tekintjiik.
A fogyaszté ezeket az attributumokbdl allé termékprofilokat, mint halmazo-
kat hasonlitja 6ssze és hatdrozza meg, hogy koziiliik melyiket preferalja (Veres
- Platz - Tarjdn, 2014).

Simon (1955) {6 kritikdja a gazddlkoddstudomdnyi {6drammal szemben az
volt, hogy kizdrdlag a racionalitdsra, mint axiémadra alapozzdk elméleteiket.
Szerinte a racionalitds helyett mintdkban gondolkodhatunk, és a vizsgdlati ut
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megforditdsat ttizi ki célul: ismerjiik meg el6szér az emberi viselkedés sajé-
tossdgait, frjuk le azokat a lehetd legpontosabban, és a kapott folyamatdbré-
hoz rendeljiink hozzd modelleket, jogokat, kotelezettségeket és intézménye-
ket. A viselkedés gazdasdgtan igy nem egy elméleti keretb6l indul ki, hanem
a neoklasszikus iskola gazdasdgi viselkedésre vonatkozd feltevéseit teszteli
empirikusan. Simon (1955) a sajdt eltér§ eredményeinek magyardzataként azt
tartja, hogy mig a neoklasszikus kereteket szubsztantiv, addig a behaviorista
iskoldt procedurdlis bedllitottsdg jellemzi: inkdbb érvényesiil a megfigyelés
- magyaradzat - kovetkeztetés ttvonal. Simon (1955) tgy tartja, hogy csakis
kisérletes ton, a viselkedés megfigyelés vezethet érdeklfdéstsl, kultirdrol
fliggetlen emberre jellemz6 dontési folyamat megismeréséhez.

Katona (1951) f6 megéllapitdsa, hogy a gazdasdgi folyamatok végsé soron
az emberi viselkedés szerint alakulnak. Eszrevétele, hogy az akkori gazda-
sagtan ezt nem veszi figyelembe a modellalkotds sordn. Katona neoklasszi-
kus iskoldt érinté kritikdja a racionalitds megkérddjelezésében teljesedik ki.
Simonhoz hasonléan a kutatémunkat a viselkedés tanulmanyozdsédval kezdi.
A tapasztalatok osztdlyozdsat kovetSen definidlhatunk egy ,raciondlis” utat,
amely adott szitudciéban a legnagyobb valdszintséggel bekovetkez6 mintat
jelenti. A kdvetkez§ 1épés az eltérések (mikor vagyunk inkdbb, mikor vagyunk
kevésbé raciondlisak) okainak azonositdsa (Katona, 1951). Katona szerint
a neoklasszikus gazdasdgtan nem veszi figyelembe a folyamban koztesen
fellépé modosité tényez6k™ szerepét a gazdasagi dontésekre, mint vasarlds,
megtakaritds, befektetés.

Sent (2004) ugy foglalja 0ssze, hogy a behaviorizmus az empirikus torvé-
nyen Kkeresztiil vazoljdk fel az elvarhaté viselkedést adott kortilmények mellett,
mig a neoklasszikus megkozelités kizdrélag a racionalitds - hasznossdgmaxi-
malizalds Osszefiiggésben képes modellezni. Sent (2004) hangstlyozza, hogy
a behaviorizmus esetén a hasznossdghoz valé viszony megdllapitdsa is empi-
ridn nyugszik. Az 4ltala kutatott jelenség a szakirodalomba Sen-paradoxonként
vonult be (Lewin, 1996).

Az (j viselkedés gazdasdgtan kezdetben a pszicholégiai, késébb a gazda-
sdgtani szakirodalomba BDM vagy BDR, azaz behaviroal decision making vagy
behavioral decision research cimkékkel keriilt be. A behaviorizmus térhédité-
sdnak feltétele gazdasdgtan oldaldrél a neoklasszikus mainstream gyengiilése,
a pszicholégiai vonalrél a kognitiv iskola ergsodése volt (Hastie - Dawes 2001).
Ma elfogadjuk, hogy a dontéshozds, az itéletalkotds mentdlis reprezentdcidk
(0sszehasonlitds, kombindcid, rogzités) eredménye:

»A legfontosabb eredmény, hogy kiilonb6z6 emberek kiilénb6zé helyze-
tekben ugyantgy gondolkodnak a dontéseikrél. Kozos kognitiv képességeink

[S] A mddosito tényez6k sz6kapcsolatot az angol nyelv(i szakirodalmakban haszndlt ,intervening
variables” kifejezésre alkottam.
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vannak, amelyek hasonlé dontési mintdkra reflektdlnak. De ugyanakkor kozo-
sek benniink a hatdraink is, amelyek elérevetitik, hogy dontéseinkben eltériink
az optimumtél.”™® (Hastie - Daves, 2001)

A viselkedés gazdasdgtan olyan tudomdényteriilet, amely az emberek visel-
kedését tanulmdnyozza dontési helyzetekben. Nem Kklasszikus dontéselmélet,
hiszen itt a dontéselméleti kutatdsokkal ellentétesen adott helyzetben varhaté
viselkedési mintdkat irja el. S&t, célja nem a kismértékben el6forduld hirtelen
deviancidk magyardzata, hanem a szisztematikus viselkedésmintdk miikodésé-
nek megismerése (Dawes, 1998) - legyen az raciondlis vagy irraciondlis alapu.

Vannak jelek azonban, amelyek inkdbb a gazdasdgi dontésben megjelols
irraciondlis viselkedésmintdk dominancidjat tdmasztjak ald. Goldstein (1990)
gyanitotta, hogy az ember gazdasdgi dontéseiben nem képes raciondlisan
eljarni, bar azt 6k sem zdrjdk ki, hogy az irraciondlis viselkedés leirhato6.
Ebben az értelemben tehdt az emberek az emberi természet szerint irracio-
ndlis mintdkat kovet, igy dontései el6rejelezhet6k. A gazdasdgtanban ezért
célszerd lenne kalkuldlni ebbél a koncepciébdl ad6dé torzuldsokkal. Megkii-
l6nboztethetiink elméleti és gyakorlati racionalitdst; ami a logikai és a pszi-
cholégiai funkcidk kiilonb6z6 mitikodésébdl ered. Marketingelméleti keretek
kozott a racionalitds a stabil vasdrléi preferenciarendszer fenntartdsdban és
vasdrladsi dontésben valé megnyilvdnuldsdban jelentkezik. Ez a logika koveti
Samuleson (1947) preferencia manifesztdléddssal kapcsolatos gondolatmene-
tét. A kinyilvanitott preferencidkat a vdsdrldsban meg lehet figyelni. A vdsérlds
el6tti elméleti preferenciarendszert nem: annak megismerése jelenlegi eszkoz-
rendszeriinkkel korl4tos.

A dontéshozdsban szerepet jatszik a dontési helyzetben domindns identi-
tas is. Kirdly (2014) hangstlyozza, hogy természetiinkb6l adéddan téreksziink
arra, hogy a tdrsadalmi kornyezetiinkkel konform viselkedést tanusitsunk
gazdasagi dontéseinkben is. Ez a megallapitds azonban sértheti az egyéni
hasznossdgmaximalizdldst. A konformitdsb6l adéd6 kompromisszumkész-
ség ugyancsak vezethet a preferencidk inkonzisztencidihoz, vasdrlds utdn
pedig csalédottsdghoz. Marketingfelfogds szerint ugyanis erds kapcsolat van
az aktudlis identitds és a termék altal képviselt imdzs kozott (Birdwell, 1968;
Belch, 1978). Ez a megallapitds a ldthaté dimenziéba tartoz6 termékekkel
kapcsolatban fokozottan igaz.

[6] Az eredeti szoveg: ,The most important finding is that diverse people in very different situations
often think about their decisions in the same way. We have a common set of cognitive skills that are
reflected in similar decision habits. But we also bring with us a common set of limitations on our
thinking skills that can make our choices far from optimal.”
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4. HASZNOSSAGERTEKELES A VASARLASI DONTESI FOLYAMATBAN

A vizsgdldddsi intervallum kijeldléséhez nézziik meg a vdsdrldsi dontési folya-
mat egy a hazai és egy a kiilfoldi szakirodalomban sokat hivatkozott modellt.
Kotler - Keller (2012) alapjdn a véasdrlasi dontések folyamatét klasszikus érte-
lemben 6t kiilonb6z6 szakaszra oszthatjuk fel. A vasarlék a dontés el6készitése
sordn a kovetkezg fazisokat élik meg: 24,4%-a nem ért egyet, szerintiik feltéte-
lezhet8en mds tényezdi is lehetnek a véllalati versenyképességnek.

¢ probléma felismerés,

¢ informdcidkeresés,

* alternativak gyUjtése és értékelése,

e vasarldsi dontés és

e vdasdarlds utdni magatartds.

Kotler - Keller (2012) emellett kiemeli, hogy az is el6fordulhat, hogy a véséar-
16k a folyamat nem minden egyes 1épését élik meg, vagy pont az ellenkezdgje
torténik és komplexebbé vélik a folyamat: a vasarlds el6tti fdzisban a szan-
dék megfogalmazdddsa a problémafelismeréssel kezdddik, mely az egyénben
sziikséglet(ek)et kelt, melyek lehetnek belsd és kiils6 inger eredményei is.

A kovetkez6 szakaszban a fogyaszték informdcidkeresése torténik.

Az informdcid feldolgozds eredményeként kialakitott alternativdk értékelé-
sét koveti a vdlasztds.

Az utolsé fazis részei a tervezés, hogy melyik {izletben fogja megvasarolni
az adott terméket.

Tanulmdnyomban a v4sdrldsi dontés és az azt megeléz8 szakasz dllapotat
viszonyitom egymdshoz hasznossdgértékelés szempontjabél. A védlasztds utdni
elégedettség mérése nem tarozik a témdhoz. A vésdrldsi dontés folyamatat a
vasdrlasi szandék megfogalmazddédséatél koveten prébéljuk nyomon kovetni,
igy kutatdsunkba nem tarozik a Hoeffler és szerz6tarsai (2013) altal fogyasztéi
preferenciavaltozds témdban vizsgdlt hosszu id6tdvon zajlé véltozdsok, mely (1)
a termék ismételt haszndlatdbol adédik vagy (2) a termékkategéridn beliil tobbel
is kapcsolatba kertiltek a fogyasztok.

Az irracionalitds viselkedés gazdasdgtani kutatdsok f6 problematikdja
a hasznossdgmaximalizdlé képesség és -kovetkezetesség viszonylatdban.

Toébbek kozott ezzel is igazolhatd, hogy helytdllé a vélekedés, miszerint
a dontési szitudcidk tobbségében a helyzetet megel6z6en mdar vannak el6ze-
tes vdrakozdsaink. Specidlis esetekben megtérténhet, hogy tabula rasaként
megyiink bele a dontési helyzetbe, ez azonban nem gyakori; példdul el6ze-
tes tapasztalat és informadci6 hidnya mellett els§ taldlkozds egy inkrementélis
piaci termék innovdciéval. Ezért vehetjiik axiémdnak valamely egy el&zetes
preferenciarendszer meglétét, mely tudatossdgédnak, stabilitdsdnak, koherenci-
djdnak mértéke nem dllapithaté meg pontosan, mivel nem fiiggetlen az el6ze-
tes tapasztalatoktdl és a kiils6 kornyezeti tényez6ktsl (Veres et. al. 2013; Veres
- Tarjén, 2013).
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2. dbra: Egy vdasarlasi szituacioé

VAl e
Wik ook

Priolemnoa - e

remdsrer (1) pendsrer |2

Forrds: Sajt szerkesztés.

Koltay - Vincze (2009) szerint a vdsarlasi dontésben néhdny altaldnos érvé-
ny(d emberi jegy is dont6 szerepet jatszhat: ilyen az 6nos érdekek szem el6tt
tartdsa, a telhetetlenség, a hasznossdgérzetiink sziikséges maximalizaldsa,
a negativ élményeink minimalizdldsdra valé torekvés és a dontéseink keze-
lése. Dahr - Gorlin (2013) is megallapitja, hogy a kiilonb6z§ szitudciékban mads
dontési stratégiat vdlasztanak a fogyaszték - bar nem utalnak vissza a kiilon-
b6z6 médozatok vdlasztdsdnak okaira vagy a vdlasztds motivacidjdra.

Ap Dijeksterhuis (2004) egy lényeges felismerésre jutott. A legtobb fogyaszt6
hasonlé problémédkkal kiizd a vasarldsi dontések meghozatala sordn. A piacon
megtaldlhatd mdarkdk szdma megszdmlédlhatatlan, és a megfelel§ termék
kivédlasztdsdhoz olyan mennyiségd vdltozét kell észben tartani és megfi-
gyelni a fogyasztéknak, amelyet mar a tudatos agy képességei meghaladnak.
A dontés alapjat képezd tulajdonsdgok a vdsarlds el6tt teljesen 0sszeolvadnak.
Dijeksterhuis (2004) arra kereste a vélaszt, hogy ha ezeket a faktorokat ilyen
nehéz észben tartani, akkor vajon mi alapjdn térténik meg végiil is a vasdarldsi
dontés. Ezt tobb kisérlet elvégzésével prébalta megtaldlni. Holland autéva-
sarlék voltak az alanyok, négy autd leirdsat kaptdk kézhez és ezekbdl kellett
volna kivdlasztani a megfelel6t. Az autékat négy szempont alapjdn osztdlyoztak
a kisérletben, tehat 16 adatot kellett az alanyoknak fejben tartaniuk. A kisérlet-
ben az egyik aut6 objektiv szempontok alapjdn a megfeleld vdlasztast jelentette
a fogyasztéknak. Ebben az egyszertibb dontési helyzetben az alanyok ezt az
autét valasztottdk. A kovetkez§ kisérletben mar nem volt id6 arra, hogy gondol-
kodjanak az alanyok a dontésiik meghozatala el6tt. Megmutatta az alanyoknak
a valtozokat, majd elterelte a figyelmiiket egy fejtdrével, igy ugy alakult, hogy
a tudatos gondolkoddsukat ennek megolddsdra hasznéltdk, és igy az auté
kivédlasztdsahoz az érzelmi szféra maradt, amelynek segitségével 1ényegesen
rosszabb dontéseket hoztak. Ez az eredmény azt tdmasztja ald, hogy a dontés
el6tt érdemes mérlegelni. Azonban a kutaté a kovetkez6 kisérletben felemelte
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a valtozok szamaét, amelyek alapjdn dontést kell hozni, igy mar 48 informdciét

kellett feldolgozni. Az a kérdés, hogy még ilyenkor is a raciondlis gondolkodés a

legmegfelel6bb tt-e. Ebben az esetben a kisérlet kimenetele egészen meglep&en

alakult azok esetében, akiknek elég id6t adtak arra, hogy dtgondoljdk a dontést,
kevesebb, mint 25%-ban vdalasztottdk azt az autét, ami a megfelel$ opciét jelen-
tette. Azok, akik azonban az érzelmeik alapjan dontottek, 60%-ban a jé megol-
dést valasztottdk. Ebben az esetben a racionalitdssal szemben az irracionali-
tas volt a megfelel§. Dijksterhuis megismételte a kisérletet egyszer( termékek
vdlasztdsa esetén. Ebbdl tudtuk meg, hogy egyszer(i termékek esetén az opti-
maélis dontési stratégia a raciondlis tUt. Az komplex termékek esetében azonban
forditott eredményre jutunk: itt az intuitiv dontéshozdsi stratégia a kifizet6daé.

(Dijksterhuis példdjdban a védlaszadék minél tobbet gondolkodtak egy kanapé

kivélasztdsa sordn, anndl elégedetlenebbek voltak a vdlasztdsukkal, mivel a

gondolkoddssal a bonyolultsdg mértéke csak novekedett.)

A hasznossdgmaximalizdld-képességgel Osszefliggésben tovabbi kisérleti
eredményeket is vizsgdljunk meg:

* Lerner - Keltner (2001) a hangulati valtozdsokhoz kapcsolédéan végeztek kuta-
tast. Arra az eredményre jutottak, hogy a félgs egyének dltaldban pesszimistan
dllnak a dontéseikhez, mig a boldog és indulatos emberek pedig konzisztensen
optimista vdlasztdssal élnek. A kockdzati észlelés alapja szdmtalan dontésnek
az életiinkben, van, aki ezt jobban, van, aki kevésbé jol éli meg, és nagy befo-
lyassal bir a dontésekre. Kultirdnként ezeknek a kezelése eltéré lehet (indivi-
dualista-kollektivista). Igy a hasznossdgmaximalds elérésének megitélése vélik
szubjektivvé.

e Chartrand - Huber - Shiv - Tanner (2008) tanulménya a tudatalatti folyamatok
relevancidjat vizsgélta: eredményeik a dontési folyamat tobb pontjdn bizony-
talansdgot mutatnak. A tudatalatti aktivitds nehezen kutathat6 jellege miatt
kérddgjeles, hogy befolydsolja-e a hasznossdg-maximalizdlé képességet, illetve
ha igen, akkor segiti az egyéni hasznossdg-maximalizéldst vagy gatolja. Ennek
tesztelése médosult tudatdllapotban, pl. hipnézisban lenne lehetséges.

* Novemsky - Dhar (2005) kutatdsa arra az eredményre jutott, hogy a pozitiv
tapasztalatok vonzébbaé teszik a kockdzatos lehet&ségeket, amikor a kockazat
4ltal valami nagyobb dolgot tudunk megvalésitani. gy szamit4sba kell venniink
a hasznossdgmaximalizalo-képesség és a kockdzat, valamint a kockédzatvélla-
las egymadshoz val6 viszonyat.

* LeBouef - Shafir - Bayuk (2010) kutatdsban azok az ismérvek keriilnek kozép-
pontba, melyek bdrmilyen koriilmények kozott fontosak maradnak vagy
lényegtelenek, azaz kérdésessé valik a rendezdelv.

» Eliaz - Spiegler (2006) arra vilagitottak r4, hogy a fogyaszték nem érzik a
valddi stlyat a preferenciafordulds jelentGségének. A kutatdsban résztvevék
nagy része ugy vélte, képes tartani az értékrendjét az id6 muldsaval, viszont
az eredmények ezt nem tdmasztottdk ald. Vagyis nehéz eldonteni, hogy melyik
id&szaki dllapot hasznossdgat maximalizaljuk.
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» Hlédik (2012) nyomdan a dontésben megjelenik a kontextus hatdsa. Gazdaség-
pszicholégiai szempontbdl ez egy tdg fogalom. Pszicholégiai oldalrdl egyrészt
elmondhaté, hogy a kontextus altaldnos befolydssal bir, alakit az észlelésen,
befolyésoljak a fogyaszt6i preferencidk alakulésat.

5. KILATASOK

A dontést tobbféleképpen lehet megkozeliteni: elemi mdédon, a megfigyelt
dontések (kereslet) alapjdn, vagy pedig ,beliilr6]l”, a fogyaszté értékrendjét
adottnak véve.” (Kovdcs, 2009, 550.) A kiils6 és bels§ valtozék megfigyelésének
halmazabdl a hasznossdg maximalizalé képesség érvényességi tartomanyanak
értelmezése a kovetkez§ elérendd cél.

A szocioldgiai toltet tarsadalmi konformitdsi kényszer miatt tradiciéknak
és normdknak megfelelni vagy6 hasznossdgmaximalizdldst a Homo politicus/
Homo sociologicus" rendezi. Itt érvényesiilhet példdul a kozel-racionélis visel-
kedés (Akerlof, 1987), miszerint egy nem-maximalizdl6 egyén azzal sem érhetne
el szignifikdnsan nagyobb nyereséget, ha maximaliz4l6vd vdlna. A kozel-racio-
nalitds a viselkedés az dtlaghoz tenddl: a normdkkal, szokdsokkal és hagyoma-
nyokkal konzisztens.

A racionalitds - irracionalitds dilemmadjat az 1. szdmu tdblazat foglalja 6ssze.
A fogyasztdéi magatartds kutatdsok tapasztalatai a racionédlis - instabil viselke-
déshez adllnak legkozelebb.

1. tdbldzat: Behaviorista matrix

Behaviorista mdtrix

stabilitds

(a preferenciarend-
szer nem dintési és
dontési helyzetben
megegyezik)

instabilitds

(a preferenciarendszer
nem dontési és dontési
helyzetben eltér)

racionalitds

neoklasszikus modellben foglalt klasszi-
kus homo oeconomicus viselkedés:

az egyén képes rendszerezni a sziikség-
leteit, tartatni és kinyilvdnitani a belsd,
kordbban megfogalmazott sorrendet a
dontés id6pontjdban

behaviorizmus

ugyanolyan kondiciékra mintaszertien
vdlaszol a preferenciarendszer:

vagyis normadlis lefolydsnak tekinthet-
jiik, ha a jelenben tesziink egy kijelen-
tést a jovére vonatkozoéan, ugyanakkor a
jovében a kijelentés mégsem érvényesiil

Forrds: Sajdt szerkesztés.

irracionalitds

sztochasztikus modellek:
a bizonytalan helyzetek
kezelése:

amikor van stabil prefe-
renciarendszer, de annak
kinyilvdnitdsa esetleges

ugyanolyan kondiciékra
eltérGen véltozik a prefe-
renciarendszer: egyedi
esetek vannak,

ad hoc preferencia-
rendszer és el6re nem
jelezhet6 védlasztdsok

A trendeket dttekintve beldthatjuk, hogy mind az tizleti, mind a tudoményos
érdekl&dés kozéppontjdban a fogyasztd, a fogyaszté emlékei, tapasztaldsai, elvé-

[7] A fogalmak Hamoritél (1998, 15.) szdrmaznak.
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résai alapjan szervezdott preferencidi dllnak, ezért kiemelt teriiletnek szamit
az emlékek védsarldsban betoltott szerepének megismerése miikodésiik és rend-
szerezésiik szempontjdbdl.

Bettman (1979) tanulmdnydban rdmutatott azokra a teriiletekre, melyek
prioritast élvezhetnének a fogyasztéi magatartds vizsgdlatakor. Beszdmol azok-
rél a tényezd8krdl, amelyekre még nem fektettek kell§ hangsulyt, de sziikséges
lenne foglalkozni veliik. Kiemeli a memoéria fontossdgat, a fogyasztok reakcidit a
kiilonféle informdcidkra, valamint a vdlasztds dsszetettségének kérdését. Rovi-
den 0sszefoglalja az 4ltala kiemelked&nek tartott teriileteket, részletes kifejtésbe
nem bonyolédott. Azzal az alapfelvetéssel élt, hogy mér a vdsarldsi dontés el6tt
rendelkeznek a fogyaszték preferenciarendszerrel. A rendszer stabilitdsa fligg a
tapasztalat mélységétdl, szandékatdl, az akarater6tdl, egyénekre vetitve ezek az
ismérvek kiilonbozgek.

Erdekes kutatdsi teriiletnek bizonyul a fogyasztéi emlékek szerepe a vasar-
l4si dontés el6készitésében és a vasarldsi dontésben; tovabbd igazolt jelenlétiik
esetén a fogyaszt6i emlékek stlya és mindsége a vasarldsi dontés el6készitésé-
ben és a védsarldsi dontésben - illetve a fogyasztdi emlékek stabilitdsa a két alla-
pot (dontés el6készités és dontés) vonatkozdsaban.
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ENGLISH ABSTRACT

Marketing as an applied science in order to define its framework needs to
interpret the principles of the mainstream economics. As the economics theories
are keep on changing within the external conditions, the changes can be felt in
the marketing framework. As the economics models indicate new directions,
the marketing also widens its spectrum of tools. This study deals with one of the
three principles of the neoclassical mainstream economics. I describe how the
utility theories were involved into marketing science: in which questions were
they applicable or non-applicable. Regarding the utility measurement this article
summarizes the alternative solutions concepts suggested by the literature; so as
it counts with the new possible approaches.
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