VASZARI TAMAS'"

Az aspirdcids csoportok hatdsa
a fogyasztoi dontésekre

A véallatok munkafolyamatainak hatékonysdgjavitdsa napjaink kozponti
kérdése. Az értékesitési tevékenység esetében ennek egyik eszkoze a
fogyaszték jobb megismerése. A dontési motivdciék raciondlis és emociond-
lis indittatdstdak lehetnek. A fogyasztéi aspirdciok a vdsarlé személyes torek-
véseirdl szoélnak: arrél, hogy mely csoportokba szeretne tartozni, és ezért
milyen er6feszitésekre hajlandd. A szerz6 egyik hipotézise, hogy az aspi-
rdciés csoport megvdlasztdsa els§sorban az egyén koratdl, iskolai végzett-
ségétdl és tdrsadalmi statuszatodl fiigg. Ugyanakkor azt is feltételezi, hogy a
csoportkovet§ magatartdsformdk csak bizonyos élethelyzetekben, példdul a
vasarldsok sordn érvényesiilnek. A tervezett kutatdsok célja annak igazoldsa,
hogy a vallalatok egyiittmiikodése az aspirdcids csoportok tagjaival marke-
tingeszkoznek tekinthet6 és médszertanilag leirhaté.

BEVEZETES

A piacgazdasag és a fogyaszt6i tarsadalom logikai sajatossdga az a kényszer,
hogy a termeld és szolgéltatd cégek minél nagyobb druvolument tudjanak érté-
kesiteni. Ha egy cég letér a novekedés palydjardl, akkor el6bb-utébb lemarad a
konkurensek piaci versenyében, s a csdd felé veszi az irdnyt.”) Ez a kényszer
motivélja a védllalatokat - valamint a tobbi értékesitési kényszerben 1év6 gazda-
sdgi szereplét is - arra, hogy az értékesitési és marketingtevékenységet priori-
tasként kezeljék.

A folyamatos fejlédés tobb eszkozzel is megvaldsithaté. Ezek kozé tartozik a
K+F tevékenység, a miikodési folyamatok hatékonysdgdnak javitdsa, az 4j piacok
keresése és a meglévs piacokon torténd terjeszkedés is. Azt mondhatjuk, hogy a
fogyaszt6i - illetve ezen beliil a vdsarldsi - motivdcidk jobb megismerése is ebbe

[1] Széchenyi Istvdn Egyetem, Regiondlis- és Gazdasdgtudomdnyi Doktori Iskola, PhD hallgaté.
[2] A cs&d felé vezet6 tt dllomdsai: Hibds marketingdontés - sikertelen termék > csokkend bevétel
> csokkend profit > alacsonyabb K + F biidzsé - elavuld, versenyképtelen termék - csokkend piaci
részesedés > kiszorulds - elsorvadd cég - cséd (sajat szerkesztés).
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a csoportba tartozik, amelyet leginkdbb az értékesitési folyamat hatékonysag
javitdsdnak tekinthetiink.

A raciondlis szempontok szerint viselked6 és dontd vasarlé fogalma napja-
inkra mar a multé. Uj fogalom keriilt el6térbe: az irracionalitds. Ugyanakkor be
kell latnunk, hogy nem sorolhatunk ebbe a kategdéridba minden olyan dontési
tényezd4t, amelyet nem értiink meg. A cselekvési motivdciok tobbsége ugyanis
- dacdra annak, hogy a dontéshozé kornyezete szdmadra esetleg nem tiinik
ésszerlinek - beliilrél igenis raciondlis. Ha elfogadjuk, hogy a jév6ben a vasarlok
dontéshozatali mechanizmuséat a vallalatok értékesitdinek és marketing szak-
embereinek sokkal jobban meg kell ismerniiik, akkor kijelenthetjiik, hogy a
marketingen beliil az egyik legfontosabb kutatési teriilet a 1élektan, illetve a két
tudomdnyteriilet hatdrmezsgyéje lesz.

Ha a fogyasztdshoz kapcsol6dé dontéshozatali mechanizmust egy teljesen
mds szemszogbdl kozelitjiik meg, akkor azt mondhatjuk, hogy a vdsarlék marke-
tingiizenetekkel valé ttlterhelése, valamint az ennek kovetkeztében kialakuld
rekldmfaradtsdgszinténabbaazirdnybamutat,hogyazeddigi, kvantitativmarke-
tingtevékenységet - bizonyos termékek esetében - 4t kell alakitani kvalitativvd.
A hétkoznapok nyelvére leforditva mindez annyit jelent, hogy a nagy mennyi-
ségben érkezd pillanatnyi impulzusok mar nem érnek célt, s helyettiik sokkal
célravezet6bb maddszer lesz a fogyasztok tudatdban torténd lassu épitkezés.

Az ember személyiségét elsGsorban az o6t koriilvevs vildg hatdrozza meg.
Ett6l fligg ugyanis, hogy az illet6 egydltaldn milyen informdaciékhoz jut, milyen
behatdsok érik, és mely kérdésekre kell vdlaszt adnia vagy mely szitudcidkra
sziikséges reagdlnia. Ez a tény oda vezet, hogy az 6nallésagot tobbé nem tekint-
hetjiik tobbnek egy illiziéndl, s be kell ldtnunk, hogy mindannyian a kdrnye-
zetiink produktumai vagyunk. Az elébbi informéci6 azonban ahelyett, hogy
vdlaszként szolgdlna valamely kérdésre, egy sor tjabbat vet fel: Kikre hallga-
tunk? Mennyire figyeliink oda ezekre az emberekre? Mindenben hallgatunk
azokra, akikre valamiért figyeliink? Csoportok, csoporttagok, intenzitds és
relevancia. Kulcsszavak és vizsgdlédési szempontok, amelyek kiinduldsi pontot
jelentenek nemcsak egy szakcikkhez vagy doktori disszertdci6hoz, de egy egész
tudomdnyteriilet szdmadra is. A késébbiekben e cikk szerzgje szerény kisérletet
tesz r4, hogy a teljesség igénye nélkiil az olvasé elé tdrja az aspirdciés csoportok
fogyaszt6i dontésekre gyakorolt hatdsdnak alapjait.

FOGYASZTOI ASPIRACIOK

Miel6tt megvizsgdlndnk a vdsarlok aspirdciés torekvéseit, el6szor azt kell
megnézniink, hogy mekkora a kérdés gazdasagi relevancidja - és ennek alap-
jdn - a puszta létjogosultsdga. Tor6csik Mdria Vasarl6i magatartds c. konyvét?

[3] Tor6esik M.: (2007): Vdsdrléi magatartds. Akadémiai Kiadd, Budapest.
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olvasva két fogyasztasi kategéridt kiilonithetiink el: a raciondlisan indokolhaté
és az emociondlis toltet{ vdsdrldsokat.

Az els6 csoportba tartozik a funkciondlis fogyasztas, amely esetében a vasdr-
16k a legtobb esetben csak olyan prézai szempontok alapjdn hoznak dontést,
mint a kényelem és az olcso ar. A raciondlis vasadrldsok esetén az érzelmi érin-
tettség meglehetdsen alacsony, bdr nem minden esetben. Példdul: ilyenkor is
felmeriilhet az olcsé 4r felett érzett 6rom és elégedettség.

A maésodik csoportba tartozik a latszdlag érthetetlen, emociondlis alapo-
kon nyugvo fogyasztds, amely lehet 6nmegnyugtaté vagy onkifejezd tipusa.™
Azilyen, emociondlis indittatdst vasarlasok sziikségessége nem minden esetben
érthet6 meg elsére, de erre is létezik magyardzat: az onmegnyugtaté fogyasztds
a vasdrléban valt ki érzelmeket, az onkifejez6 fogyasztds viszont a vevg kornye-
zetének szol, hiszen az illet§ ezen keresztiil szeretné lattatni, definidlni magéat
és helyzetét a kdzdsségen beliil.

Miel6tt tovdbblépnénk, tisztdznunk kell, hogy a funkciondlis és az emocio-
ndlis toltetd vdsarldsok nem kiiloniilnek el élesen egymdstol. A vasarldsok sordn
a vevdk dontési szempontjai kozott a legtdbb esetben mindkét szempont megje-
lenik, csak éppen az egymdshoz viszonyitott ardnyuk tér el egymadstol.

A jelen cikk szempontjabdl a csoportba tartozds tekinthetd a legfontosabb,
vizsgdlt emociondlis déntési motivdcionak. (Azt persze nem jelenthetjik ki
egyértelmien, hogy a csoportba tartozds kizarélag emocionélis szempont volna,
hiszen lehet raciondlis is, amennyiben az egyén arra szdmit, hogy egy sz{ikebb
kozosség teljes jogl tagjaként az élet valamely teriiletén el6nyre tehet szert.)
Ha az egyén egy csoport elismert tagja, akkor egyrészrél szamithat a tobbi
csoporttag tdmogatdsdra, masrészrél ezzel iizenetet kiildhet a csoporton kivii-
liek felé is. A kiildott lizenet targya lehet példdul a személy tdrsadalomban elfog-
lalt statusza, az érdeklddési kore, a vildgnézete vagy az dltala képviselt értékek
kinyilvanitdsa.

A kozosségbe tartozds kritériumai koziil két dolgot fontos kiemelni: a csoport-
tagok elfogaddsat és beleegyezését az egyén csatlakozdsat és tagsdgdt ille-
téen, illetve az egyén belsd, személyes viszonydt, amely a tagsdghoz fizddik.
Szdmunkra e legutdbbi dolog a fontos, mivel a fogyasztdi aspirdcié ehhez kapcso-
lodik. A fogyasztéi aspirdcio a torekvésekben, az illet§ attittidjében, dontéseiben,
illetve tényleges tetteiben egyardnt megnyilvdnulhat. Ugyanakkor, ezzel még
mindig csak a csoport-aspirdciéndl jarunk, amely azt jelenti, hogy az illet§ csak
a csoporttagsagra aspirdl. A fogyasztdi aspirdcié ehhez képest annyiban jelent
sz(ikebb vagy leginkdbb mads kategdriat, hogy az illetd a csoporthoz valé csatlako-
z4si vagyat a fogyasztadshoz kapcsol6d6 dontésein keresztiil fejezi ki.

Az aspirdcié mint tevékenység arrdl szél, hogy az illet6 egy vdgyott
csoporttagsdg érdekében tesz eréfeszitéseket. Mds szavakkal, az illet§ még nem
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érte el a céljat, tehat a mi esetiinkben még nem vdlt a kivdlasztott csoport részévé.
Ezt csak szeretné megtenni, s ennek érdekében olyan emociondlis toltet vasdr-
ldsokat hajt végre, amelyekkel egyrészt megnyugtatja magat, hogy helyes Giton
jar, mdsrészt kifejezi szdndékait a kozosség tobbi tagja felé.

ASPIRACIOS CSOPORTOK

Ha elfogadjuk, hogy a fogyaszt6i dontésre hatdssal van az egyén kornyezete,
akkor a kovetkez§ 1épés, hogy azonositsuk azokat a személyeket vagy csopor-
tokat, amelyek képesek befolydst gyakorolni az illet§ elhatdrozdsaira. Ennek
soran két f6 csoportot hatdrozhatunk meg: a referenciacsoportokat és az aspi-
raciés csoportokat. A referenciacsoport tagjai kozé sorolhatjuk azokat az egyé-
neket, akik az egyén mikrokornyezetében megtaldlhatdak, és akikkel a személy
kapcsolatban 4ll. Példdul: csalddtagok, rokonok, bardtok, kollégdk, munkatar-
sak. A példaként hozott személyek olyan emberek, akiktdl a vdsarlé a fogyasz-
tasi dontés meghozatala el6tt tandcsot kérhet, ha akar.

Az aspirdcids csoport tagjai egy olyan kozosséghez tartoznak, amelynek
az egyén a vizsgdlt pillanatban nem tagja. Ezzel kapcsolatban nem vdlaszol-
haté egyértelmiien sem az, hogy a csoporthoz valé csatlakozés lehetetlen-e
vagy pedig lehetséges, sem az, hogy az illetének van-e valamilyen kapcsolata a
csoport valamely vagy tobb tagjdhoz, vagy pedig nincs. Az egyetlen dolog, ami
biztos, az az elismert csoporttagsdg hidnya.

Amennyiben az illet6 az élet valamely teriiletén elénydket remél attél, hogy
a vélasztott aspirdcids csoporthoz kozelebb keriiljon vagy szerencsés esetben a
tagjava véljon, akkor feltételezhetjiik, hogy a vagyott véltozas érdekében hajlandé
er6feszitéseket tenni. Ha az er6feszitések az illet6 fogyasztdsi dontéseiben is
megjelennek, akkor a magatartds marketing szempontbdl is érdekessé valik.

Aspiracios csoporttd barmilyen kozosség vagy azonos tulajdonsdgok alapjan
jellemezhetd embercsoport valhat, s ennek szinte csak a fogyasztok fantdziaja
szabhat hatdrt. Kis talzéssal azt is mondhatjuk, hogy ahdny ember, annyi féle
vagyakozds. Ezzel kapcsolatban semmilyen tovabbi kritériumot nem allithatunk
fel, csupdn példaként nevezhetiink meg olyan személyeket vagy kozosségeket,
amelyek a fold valamely lakéja - és egyben fogyasztdja - szdmdra aspirdcids
csoportot jelentenek.

A cikk {réja fontosnak tartja tisztdzni, hogy az aspirdciés csoport semmi
esetre sem korldtozddik az elit tagjaira. Ennek deklardldsa rendkiviil fontos,
mivel egy ilyen félreértés sziikségteleniil és az eredményre kdrosan sztikitené le
a kutatds teriiletét, s minden bizonnyal torz megdallapitdsokhoz vezetne. Szeren-
csére a fenti felvetést igen egyszertien meg tudjuk cdfolni: mivel a fogyasztéknak
az elithez tartozdson kiviil egyéb vdgyaik, aspirdcidik is lehetnek, ezért mdris
igazolni tudjuk, hogy az aspirdciés csoportok a gazdasdgi vagy a tudds-eliten
kiviil mds kozosségek is lehetnek. Példdul: kdrnyezetvéddk, zenerajongok vagy
egy tetszlleges szabadidds tevékenység koré szervezdd6 emberek.
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Az aldbbiakban nézziink néhdny példat arra, hogy a kiilonb6z6 fogyasztok,
vagy tdrsadalmi csoportok mely kozosségeket tekinthetnek aspirdcids csoportnak!
Minden bizonnyal népszer( k6zosség a torténelmi személyeké. Ebben az esetben
még az sem feltétel, hogy a csoporttagok az él6k sordban legyenek megtaldlhatdk,
hiszen a hdtramaradt lefrdsokbdl, kordokumentumokbdl ma is megismerhetjiik
tetteiket, gondolataikat, szokdsaikat, s ennek alapjdn dontést hozhatunk arrél,
hogy aspirdlni szeretnénk-e a majdani csoporttagsdgra. Szintén népszerd aspiré-
ciés csoportnak tekinthetd az elit. Az elit tagjai koztiink élnek, és életiik, szokdsaik
az Gket figyelemmel kisér6k szdmdra konnyen megismerhetéek. Az elit tagjai az
élet valamely teriiletén kiemelked$ eredményeket értek el, s ennek koszonhetGen
a tarsadalom Kkitiintetettjeinek tekinthet6k. Azonban nem csak olyan emberek
életébe pillanthatunk be konnyen, akik valamivel kivivtdk a kornyezetiik elisme-
rését. A média folyamatos sztargyartdsanak koszonheten a rendszervaltds utdn
Magyarorszdgon is kialakult a hirességek, divatos szdval celebek vildga. A celebek
{6 feladata, hogy témat adjanak a szérakoztatd és bulvarsajté szdmdra, amellyel
a szerkeszt6k naprol napra megtolthetik tartalommal a fizetett hirdetések kozott
tdtongo iires helyeket, legyen sz¢ akdr televiziés mtisorrél, akar a nyomtatott vagy
az online médiarél. Mivel a hirességek életérdl, tetteirdl szol6 tuddsitdsok szintén
sokakhoz eljutnak, ezért okkal feltételezhetd, hogy lesznek olyanok, akik csatla-
kozni szeretnének hozzdjuk.

A fentiek ismeretében az olvaséban jogosan meriil fel a kérdés, hogy a leirt
jelenség miként értelmezhet6 a marketing és tdgabb értelemben a kdzgazdasag-
tan szdmdra.

AZ ASPIRACIOS CSOPORTOK SZEREPE A MARKETINGBEN

Amint kordbban mdr sz6 volt réla, az aspirdciés csoportok kovetése, valamint a
marketing dsszefiiggése egyeldre tobb kérdést vet fel, mint amennyire valaszt
ad. A teljesség igénye nélkiil, onkényesen vdlasztva koziiliik a cikk szerzd&je csak
az aldbbiakat sorolja fel:
1. Az egyének és kozosségek milyen aspirdciés csoportokat vélasztanak
maguknak?
. Az aspiréciés csoportokon beliil meghatarozhaték-e konkrét, kovetett egyének?
. A fogyaszt6kndl mi hatdrozza meg a csoportkovet§ magatartds intenzitasat?
. A csoportkovetés milyen hatdssal van az emberek fogyasztasi dontéseire?
. A véllalatok szdmdra - a marketing és értékesitési tevékenység szervezése és
végzése sordn - jelent-e Gjabb eszkozt az aspirdcids csoportokkal kialakitott
egylittm(ikodés (amennyiben ez lehetséges)?

Ul o W N

A fent leirt kérdések megvélaszoldsa bizonyosan tilmutat a rendelkezésiinkre
allé publikdciés feliilet méretén, s ezért itt nem is vdllalkozunk rd. Helyette a

szerz@ inkdbb felvdzol néhany hipotézist, amelyeket a kés6bbi munkéja sordn
igyekszik majd bebizonyitani.
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Elsé hipotézis: Az aspirdcios csoportvdlasztdst az egyén kora,
iskoldzottsdga és tdrsadalmi stdtusza hatdrozza meg. A kor eldre
haladtdval, az iskoldzottsdgi szint emelkedésével, valamint a tdrsa-
dalmi stdtusz vdltozdsdval az aspirdcids csoportok is cserélodnek.

A fenti hipotézis hétterében az a gondolat 4ll, hogy a tdrsadalom kiilonb6z6
csoportjait mds és mds impulzusok érik. Mas informdciok jutnak el egy kisdi-
dkhoz, egy tinédzserhez, egy fiatal felnétthoz, egy kdzépkorthoz vagy egy id&s
emberhez, mivel ezek az emberek eltérd helyekrdl tdjékozédnak, és mds csopor-
tok tagjaival 4polnak kapcsolatot. Példdul: egy kisdidk a televiziéban didk-mtisoro-
kat néz délutdnonként, egy tinédzser inkdbb zenés ifjisdgi miisorokat, egy fiatal
feln6tt életmod-mtisorokat, egy kozépkoru ismeretterjesztd vagy vitamtsorokat,
egy id6s ember pedig kulturdlis ismeretterjeszt§ filmeket vagy rosszabb esetben
dél-amerikai sorozatokat. Az informdcidkat persze senki sem kizdrélag a televi-
ziés miisorokbdl szerzi: mds emberekkel is érintkeziink, konyveket olvasunk és
muzeumokba, kdnyvtdrakba jarunk. Itt sem mindegy azonban, hogy melyik kidl-
litds mellé tessziik le a garast, vagy mely konyvet emeljiik le a polcrél. Ugyanakkor,
akdrcsak a televiziés misorok esetében, a tobbi informdciéforrdsnak is megvan a
maga célkozonsége, amely kor, iskoldzottsdg és tdrsadalmi helyzet alapjdn jok
koriilirhaté. Mindez azért fontos, mert a televizids mtisoroknak, az Gjsdgoknak, a
koényveknek, a kidllitdsoknak, de még az utcén vagy a klubban elcsipett félmonda-
toknak is megvan a maga informdciétartalma. S6t, ez az, amire a kozonség kivan-
csi: ezért kapcsolja be a televizid késziiléket, ezért vdlaszt csatorndt, ezért vesz
belépdjegyet vagy vdlt tagsagi igazolvanyt. Szerencsére a legtébb orgdnumnak
megvan a kialakult irdnyvonala és tisztdn megismerhetk az 4ltala képviselt érté-
kek, illetve az azok mogott all6 vagy azokat képvisel6 személyek. Péld4ul tudjuk,
hogy az egyik kereskedelmi csatorndn szombat esténként elérhet§ misor olyan
humoristdkat tomorit, akik politikakozeli témdkat tdrgyalnak ki, id6nként cseppet
sem vdlasztékos stilusban. Azt is tudjuk, hogy a Magyar Nemzeti Galéridban mire
szdmithatunk, ha oda latogatunk. A kérdés csak az, hogy mi szeretnénk-e oda
latogatni, vagy kivdncsiak vagyunk-e hét humorista szombat esti televizids miiso-
rara? Ez taldn rajtunk is mulik, illetve azon, hogy hol tartunk az életben. Ahogyan
egyre id6sebbek lesziink, vagy egyre iskoldzottabbak, illetve amiként araszolunk
felfelé a tarsadalmi ranglétrdn, mds dolgok vdlnak fontossd a szdmunkra, mint
kordbban. Uj emberek életét, értékeit ismerjiik meg, és olyan emberekre kezdiink
el felnézni, akikrdl el6tte alig tudtunk valamit.

Mdsodik hipotézis: Az aspirdcios csoportok dontésekre gyako-
rolt hatdsa csak bizonyos helyzetekben, tobbnyire a fogyasztdssal
kapcsolatos elhatdrozdsok sordn érvényestil.

Egyre inkdbb cédfolhatatlan evidencia, hogy az ember sokkal inkdbb a kdrnye-
zete produktuma, semmint 6ndllé individuum. A kérdés ezek utdn mar csak az,
hogy kik alakitjdk a személyt, és miben, hogyan hatnak ré? A legjelent&sebb hatés
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természetesen a referencia csoportoké: a csaladé, a rokonoké, a baratoké, a munka-
tarsaké és az ismer&soké. Veliik taldlkozunk minden nap, és az 6 véleményiiket,
gondolataikat halljuk a leggyakrabban. Ugyanakkor a hallottak alapjdn, illetve a mds
forrdsokbdl szdrmazé informdcidok hatdsdra benniink is kialakul egy kép a vildg-
o], s vildgossa vdlik szdmunkra, hogy a sajat mikrokornyezetiinkon tul is van élet.
A felfedezéssel egyidejlileg azzal is szembesiilni kényszeriiliink, hogy az Univer-
zum végtelen, s nem kisérhetjiik figyelemmel minden rezdiilését. Ha csak nem
szeretnénk teljesen elaprézni a figyelmiinket, ki kell vdlasztanunk néhdny dolgot és
személyt, akikre a tovdbbiakban koncentrdlni fogunk.

A fent leirt folyamat néha csak egy pillanat mtive, de mdskor évekbe telik.
Ha egy személy vagy csoport valamiért a figyelmiink kozéppontjaba kertil, akkor
az id6 mulasaval elkezdjiik 0sszegy(jtogetni a réla sz6l6 informdciékat, és lassan
kialakul benniink egy kép. Lassan kirajzolédik az illet6 munkdassaga, élettitja, az
altala képviselt értékek, de egy id6 utdn mdr az életmddja is, s6t, akdr az ottho-
ndba is bepillantdst nyerhetiink. Az, hogy a kialakult kép mennyire 4ll 6sszhangban
a valésdggal, szinte teljesen mellékes, mert a lényeg, hogy a benniink keletkezd
gondolatok milyen tettekre késztetnek minket.

Ha valakire valamiért felnéziink (vagy csupdn felfigyeliink), az a legtobb eset-
ben azért torténik, mert az illet§ valamivel elismerést valt ki belSliink. Ez azt jelenti,
hogy mi is szeretnénk hozzd hasonl6 eredményeket elérni az élet valamely teriiletén:
annyira szérakoztaténak lenni, olyan sokat tenni a hazadnkért vagy annyira gazdag-
nak, netdn befolydsosnak lenni, mint a vélasztott személy. Mivel tgy gondoljuk,
hogy az illet6 az eredményeit a tetteinek kdszonheti, ezért aztan kialakul benntink
az utdnzésra val6 késztetés, hiszen abban bizunk, hogy ha kovetjiik a megfigyelt
személyt, akkor magunk is hasonlé eredményeket érhetiink majd el.

Az emberek tobbsége azonban el6bb-utébb, s6t, sok esetben mdr egészen kordn
beldtja, hogy 6 maga bizony nem rendelkezik azokkal a tulajdonsdgokkal, mint
azok a csoporttagok, akiknek a kovetésére aspirdl. Ha belegondolunk, ez szinte
magatodl értetédd: nem valhat mindenkibdl médiasztdr, a legnagyobb magyar, vagy
a vildg leggazdagabb embere, s6t, még egy szabadidds tevékenység koré szerve-
z6d6 kozosség vezetdje sem. Az emberek tobbségét azonban ez nem keseriti el,
mivel a sajat vildgdban 6 valhat kozponti személyiséggé:

- haatorténelemkonyvekbe nincs is esélye bekeriilni, attél még vasdrolhat
régi butorokat vagy drdga konyveket;

- ha a Grand Prix-n még a rajtvonalra sem allhat, még lehet sportkocsija
(vagy legaldbb egy erds motorral szerelt szériaautdja);

- hanem is lesz egy zenei televiziés miisor ,mens” hdzigazddja, attél még
az 6 ruhatdrat is szinesithetik hasonl6 ruhadarabok.

A fogyasztdssal utdnozni ugyanis konnyt, legfeljebb az utdnzds mértéke valhat
korldtossd attél fiigg6en, hogy kinek mekkora a szabadon elkolthetd jovedelme.
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Harmadik hipotézis: A vdllalatok - és mds szervezetek - marke-
ting szakemberei és értékesitdi szdmdra az aspirdciés csoportta-
gokkal valo egyiittmiikodés marketingeszkdznek tekinthetd, amely
mddszertanilag leirhato.

»A piacon manapsdg bevett gyakorlatnak szdmit, hogy az eladand¢ targyhoz
egy dlmot is kapcsolnak, mely jécskdn megkonnyiti az eladdst. Ha megvessziik
példaul egy hires ember egykori tulajdonét, az kicsit olyan, mintha felvennénk
a papucsat, vagy az 6 nyomdban jarndnk, tehdt nekiink is jut egy kis morzsa
a koriilotte leng6 mitoszbdl. Egy jo ,markaju” gytjtemény a vasdrldé szamaéra
biztositék arra nézve, hogy jol valasztott. Ennek azonban 4ra van... A Sotheby’s
és a Christie’s mesterei annak, hogyan lehet j6l eladni a mtitdrgyhoz kapcsol6dé
torténetet. Az 4rak a tulajdonos személye koriili felhajtds mértékének megfe-
leléen emelkednek.”" Bdr a fenti idézet a miikereskedelem vildgdbdl szarma-
zik, a fogyasztdi aspirdciok marketing céli kiakndzdsa kordntsem csak ebben a
gazdasagi dgazatban lehetséges.

Az aspirdcios csoportok tagjaival valé egyiittmiikodésre j6 példat ad az okta-
tds vildga. Minden intézmény szeretne feljebb keriilni a ranglétrdn, mivel bizik
benne, hogy az elitképzés tehetségesebb didkokat és az adott pillanatban rendel-
kezésre allondl bGségesebb anyagi forrdsokat jelent majd a szdmdra. Ahhoz,
hogy ez sikeriiljon, sziikség van r4, hogy az adott intézmény minél népszertibb
legyen a potencialis hallgaték korében, és minél tobben akarjanak ott tanulni.
Ha a dolgot a potencidlis didkok szemszdgébdl nézziik meg, akkor azt latjuk,
hogy ezek az emberek a jelentkezés el6tt azt mérlegelik, hogy mi var rdjuk a
megjelolt intézménynél. Amennyiben szeretnének hasonlitani valakire, akkor
megnézik, hogy az illet§ hol tanult, és milyen foglalkozdast vdlasztott magdnak
(példéul egy elismert ligyvéd vagy gazdasdgi vezet§). Ha a vdlasztott személy
vagy csoport kovetésére aspirdlé didkoknak sikeriil kideriteni, hogy a példaké-
piik mely intézmény padjait koptatta, akkor valdszintsithets, hogy 6k maguk
is megvizsgdljadk az adott hely d4ltal kindlt lehet&ségeket. Visszakanyarodva az
oktatdsi intézményekhez, az el6bb leirtak miatt nekik is érdekiik, hogy a kés&b-
biekben hiressé valt egykori didkjaikkal kapcsolatban maradjanak, és egy{ittm-
kodjenek veliik. Erre tobb mddon is sor keriilhet: vendégel6ad6i meghivdsokon
keresztiil, oregdidk nyilvdntartdsokban valé szerepeltetéssel és ezek publikalé-
saval, vagy éppen kozos sajtészereplésekkel, amennyiben erre lehet§ség ad6dik.

Ha tovédbbi példékat keresiink, akkor az idegenforgalom szintén tobb ilyet
szolgdltat. A sztdrok pihenési szokdsaival szamos bulvdrmagazin foglalkozik,
amelyek tobbsége akdr oldalakon keresztiil is tudésit arrdl, hogy ki hol tolti a
nyarat. Az ilyen irdsokban - a nagyobb hatds elérése végett - a helyszin bemuta-
tdsa sem maradhat ki, kiilonos tekintettel az olyan lokdlis adottsdgokra, amelye-
ket csak az oda ldtogatdk élvezhetnek. Amennyiben egy idegenforgalmi lokacié

[5] Benhamou-Huet, J. (2002.): A miivészet mint iizlet. Gléria Kiadd, Budapest.
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szamos hires vendéggel rendelkezik, akkor kiakndzhatja az ebben rejl§ lehets-
ségeket, vagyis a sztdrokon keresztiil tudésitdst adhat 1étezésérdl és értékeirdl a
hirességet figyelemmel kisérék csoportjanak.

Ahhoz azonban, hogy az aspirdciés csoportok tagjaival kialakitott egyiittm-
kodés gytimdlcsozové vdljék, tudatos kapcsolatépitésre, j6l megtervezett cselek-
véssorozatra és folyamatos hatékonysdgmérésre van sziikség.

IRANYOK ES LEHETOSEGEK AZ ASPIRACIOS CSOPORTOK FOGYASZTOI
DONTESEKRE GYAKOROLT HATASANAK MEGISMERESEHEZ

Az aspirdcids csoportok fogyaszt6i dontésekre gyakorolt hatdsdnak megisme-
réséhez szdmos kutat6 kordbbi munkadja jelent kiinduldsi és hivatkozdsi alapot,
amelyek koziil a szerz§ a terjedelmi korldtok figyelembevételével mindossze
néhdnyat emel ki a teljesség igénye nélkiil.

Csikszentmihdlyi Mihély Targyaink tiikrében c. konyve® remek kiindu-
lasi alapot jelent annak megértéséhez, hogy a személy miként viszonyul az &t
koriilvevs tdrgyakhoz. Bar Csikszentmihdlyi és Eugene Halton csak az otthon
targyait vizsgaltdk, arra vildgosan sikeriilt rdmutatniuk, hogy az ilyen tipusu
tdrgyak fogyasztdsdval az emberek nem csak a fizikai sziikségleteiket elégitik
ki, hanem szdmos emociondlis igénytiiket is. ,,A tdrgyak hozzdjarulnak a szelf
miiveléséhez azaltal, hogy segitenek rendet tenni a tudatban a személy, a koz0s-
ség és a természeti rend mintdzatainak szintjén.””!

Szakdal Gyula® irdsai a tarsadalmi mintak kovetésérsl hozzdsegitenek minket
annak megértéséhez, hogy az emberek miként tanulnak egymadstdl, és hogyan
vérjak e folyamattodl sajat boldoguldsukat, fejlédésiiket. E helyen kell megem-
liteni Fiilop Mérta® kutatdsait is, amelyek kozéppontjdban a versengés 4ll.
Az emberek kozott folyd verseny megértése két dolog miatt fontos: egyrészréligy
ismerhetjiik meg az emberi el6rejutds motivacidit és mozgatérigoit, masrészrél
megérthetjiik, hogy a kiilonb6z6 embercsoportok miként viszonyulnak egymads-
hoz. Példédul a divat mibenléte is a versengésen keresztiil fejthet6 meg. A divat-
ban ugyanis két csoport vesz részt: a divatdiktédtorok és a divatkdvet&k csoportja.
A diktdtorok folyamatosan a kittintetett szerepiiket hangsilyozzdk, s 6rzik
elkiiloniilt, kivaltsdgos statuszokat. A divatkovetSk irigylik a diktatorok kivalt-
sdgos helyzetét, ezért mindent megtesznek, hogy utdnozzdk azokat, s lecsok-
kentsék a két csoport kozotti tavolsdgot. Ha ez sikeriilne, akkor a diktatorok
kivdltsdgos helyzete csorbulna, s ezért azoknak mindent meg kell tenniiik, hogy

[6] Csikszentmihdlyi M. - Eugene H. (2011.): Tdrgyaink tiikrében. Libri Kiad6, Budapest.

[7] Uo.

[8] Szakdl Gy. (2006.): Az dlmok és az 1j életmdd drusitdsa. In: Hudi J. (szerk.): A fogyasztds tdrsa-
dalomtorténete. Hajnal Istvan Kor Tarsadalomtorténeti Egyestilet, Budapest. 237-255.

[9] Fiilop M. (2005.): Versengés oregkorban: szocidlpszicholdgiai és pszichoanalitikus megkozelités-
ben. In: Petd K. (szerk.): Eletciklusok. Magyar Pszichoanalitikus Egyesiilet - Animula. Budapest. 57-77.
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a tavolsdgot fenntartsdk. A fent leirt magatartds szinte menekiil6k és iildozot-
tek hajszdjaként irhat6 le, amely mindkét csoportot folyamatos mozgésban, s6t,
versenyben tartja. A jelenséget a sajt, hétkéznapi életiinkben is megfigyelhet-
jiuk, hiszen a divat folyamatosan vdltozik, sosem torpan meg, mert ha mindenki
utolérné, akkor mdr nem lenne divatos.

Szeles Péter kutatdsi teriilete, a hirnévmenedzsment abban segit minket,
hogy megérthessiik a vallalatok szempontjait és érdekeit. Ma mdr elfogadott tény,
hogy a vallalatok értékén beliil egyre nagyobb részesedéssel birnak az immateri-
alis vagyontdrgyak. Ezek kozé tartozik a cég ismertsége, de még inkabb a johire.
Ahhoz viszont, hogy a cég kiils6 megitélése pozitiv legyen, id6rél idére meg kell
jelennie a kiilvilag el6tt. Erre sor keriil a termékeken keresztiil, de részt vesz
benne a vallalat vezetdje, az értékesiték, a vevdszolgdlati munkatdrsak, a rekla-
mokban szerepld személyek, és mindenki, aki a cég képviseletében kapcsolatba
keriil a kiilvildggal. Hamish Pringle A sztarok is ezt ajanljak! c. konyvében"” azt
mutatja be, hogy a hirességek a sajdt, személyes tekintélyiikkel miként 4llhat-
nak az iizleti vildg szolgalatdba, és miként értékesithetik azt a figyelmet, amely-
lyel rajongodik megtisztelik Sket.

A rendelkezésre 4116 eréforrdsok figyelembevételével a cikk szerzdje legfel-
jebb arra vdllalkozhat, hogy a sajat kutatdsaival aldtdmassza vagy drnyalja a
fent ismertetett kutatok és vezet§ szakemberek 4ltal elénk tart képet. Ennek
egyik lehetGsége a kiilonbozd fogyasztéi célcsoportok dontési mechanizmu-
sainak részletesebb megismerése, kiilonos tekintettel az aspirdcids csoportok
szerepére. A vdlaszok 0sszegyTjtéséhez kérdGives vizsgalatot tartunk megfelels-
nek, amely a vdlaszadékat demogréfiai adatok (kor, iskolai végzettség, lakhely)
kategorizdlja. A kérdések kozott szerepeltetni kivanunk olyanokat, amelyek a
fogyasztdsi dontések mogott all6 emociondlis motivaciékrél megismeréséhez
kotddnek, kiilonos tekintettel a fogyasztdi aspirdcidkra és a csoportkovetésre.
Az aspirdcidés csoportkdvetést esetében annak relevancidjat, irdnydt és intenzi-
tasdt kivdnjuk vizsgalni.

A kutatds gyakorlati hasznossédga attél fiigg, hogy az milyen fogadtatdsban
részesiil a vallalatok marketingszakemberei és értékesitsi részér6l. A szerzd
szamdra kiemelt fontossdggal bir, hogy a kutatds eredményei - legaldbb a
gazdasdg néhany szereplGje szdmadra - a gyakorlatban alkalmazhatdk legyenek.
Az el6bbiek biztositdsa érdekében a kutatds sordn szeretnénk folyamatos
kapcsolatot tartani a cégek képviselGivel, és mélyinterjuk, valamint fékusz-
csoportos beszélgetések segitségével fel kivanjuk tadrni azokat a lehetGségeket,
amelyek a vallalatok szdmdra az aspirdcids csoportokkal vald egyiittm(ikodés
sordn rendelkezésre 4dllnak.

[10] Pringle, H. (2005): A sztdrok is ezt ajdnlidk! Geomédia Kiadd, Budapest.
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ENGLISH ABSTRACT

The process development is a central question in the companies’ operation. In the sales
activity one of the key possibilities is to learn more about the customer’s decision factors.
The customer’s motivation in decision can be based on rational and emotional factors,
too. The consumer aspirations are related to emotional motivations: they depend on
the customer’s desire to be a member of a target group and their ability to reduce the
distance. The authors hypothesis says, that choosing an aspiration group depends on the
persons age, educational and social status. It is also assumed, that this behavior works
only in some situations, mostly in purchases. The goal of the planned research is to
demonstrate, how a cooperation between companies and the members of the aspiration
group can be a marketing method, which is possible to be written by steps. The article
is based on the results of Mihdly Csikszentmihdlyi, Mdrta Fiilop, Baldzs Hamori, Jdnos
Rechnitzer, Gyula Szakaél, Péter Szeles and Médria Tordcsik.
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