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1. BEVEZETES

Sokszor biiszkélkediink azzal, hogy milyen logikusan cseleksziink, pedig nem nehéz olyan estet
talalni arra, amikor a viselkedestink irracionalis és nincs §sszhangban a gondolatainkkal.

Ez a téma mindig is foglalkoztatott engem, mivel gyakran megfigyeltem magamon ezt a
jelenséget. Példaul amikor vasarolok valamit, gyakran érzek bizonytalansagot, és az esetek
tobbségében felteszem magamnak a kérdést, hogy ,,jol dontéttem?”. Természetesen valahogyan
mindig meggy6z6m magam egy mondvacsinalt indokkal, hogy ne érezzek bilintudatot.

De ez normalis igy? Ezt masok is érzik? Vagy mit6l fligg ennek az érzésnek a mértéke?

Szakdolgozatomban tobbek kozott ezekre is valaszt keresek.

Dolgozatom els¢ felében a témam elméleti részével foglalkozom, kifejtem a vasarloi
dontés folyamatanak részeit és ezen belil megemlitem a dontési szerepeket valamint a vasarloi
tipusokat. Ezt kovetéen magat a kognitiv disszonancia elméletét fogom ismertetni, annak
hatasat és bizonyitasat, illetve a reklamokkal valo kapcsolatat, majd a szemeélyiségtipusok
alakulasaval és az altalam kivalasztott MBTI modellel foglalkozom.

Szakdolgozatom masodik felében a témahoz kapcsol6dd két kutatdsom eredményeit
ismertetem. Az egyik egy kvantitativ primer kutatas a masik pedig egy mélyinterja.

Az el6bbit a statisztikai eredmények, illetve a vasarlasi szokasok, valamint az azt koveto
bizonytalansag okainak megértése érdekében keszitettem. Ehhez kapcsoldddan hipotéziseket is
megfogalmaztam, melyeket a kérddivek eredményei alapjan vizsgaltam.

Mivel a témamhoz szorosan kapcsolodik az emberi viselkedés megfigyeléséhez, ezért
készitettem egy kvalitativ primer kutatast is. Ehhez nyolc killonb6z6 személyiségtipust alanyt
(az MBTI modell alapjan) kértem fel, hogy a kritikus incidens maodszer segitsegével
megvizsgalhassam, miképp vélekednek az elégedettségrol és az elégedetlenségrol az egyes
tipusok. Vélemenyem szerint, azért is érdemes személyiségtipus alapjan kutatni a vasarlas utani
magatartast, mivel az emberek nagyon eltéréek. Ha ezt a témat csupan kor, nem vagy végzettség
alapjan vizsgalndm, nem kapnék olyan részletes magyarazatot a dontéseik mogotti
gondolataikra, mint az elvégzett kutatdsaimmal. A fentieken tdl a tapasztalatom az, hogy az

emberek egyre nyitottabbak az dnismeret felé, illetve masok szemelyiségének megismerésére.



2. A SZUKSEGERZETTOL A TAPASZTALATIG

Egy konkrét termék vagy szolgaltatds megvasarlasahoz a fogyaszténak egyes esetekben
hosszabb, mig maskor révidebb dontési folyamaton kell &tmennie. Ez a folyamat mindig Ujra
¢és tjra kezdddik, amikor egy Uj szukséglet (igeny) keletkezik, igy ismételten el kell doénteni,
hogy mit, mennyit, hol, mikor és hogyan érdemes megvasarolni.

A vasarlasi folyamat soran killonféle dontések sziiletnek, kiilonféle informacidigényekkel
és kulonféle intellektualis és érzelmi feldolgozasokkal. Dontéseink utan elébb vagy utobb
azonban mindenkinek kialakulnak szisztematikus dontéshozatali tapasztalatai és szokésai,
amelyek segitik és felgyorsitjdk a dontéshozatalt. Természetesen ez nem azt jelenti, hogy par
alkalom utan kénnyedén fogunk fontos dontéseket hozni. Mindig lesznek olyan nehéz déntések,
amikben a tapasztalat nem segit, mert Uj, vagy tul nagy a kockéazat (To6r6csik, 2016).

A vasarlasi dontési folyamat 6t kilonall6 szakaszra bonthat6: a problémafelismerésre, az

informaciokeresésre, az ertékelésre, magara a dontésre, illetve a vasarlas utdni magatartasra.

1. &bra: A vaséarlasi dontés folyamata

problémafelismerés — érdeklGdés

A4

informaciogydjtés

dontés utdni magatartés

Forras: Torécsik, 2016

2.1. Problémafelismerés

A problémafelismerés gyakorlatilag a szikseglet észlelését jelenti. A fogyaszto észleli és
felismeri a kivant allapot (a termék birtoklasa) és a tenyleges allapot (a termék nincs a
birtokdban) kozotti kulonbséget. Ez a kilonbség fesziiltséget (kognitiv disszonanciat)

eredményez, aminek a csokkentésére dontést kell hoznia.



A problemafelismerés lényege azonban az, hogy diszkrepanciat érzékeliink az adott és a
vagyott allapot kozott. Ha ezt a kiilonbséget tudomasul vesszik, akkor mindaddig ,,dolgozni
kell” a problémdval, mig megoldasra nem jutunk.” (Torécsik, 2016)

A problémafelismerésnek két fajtaja van:

— azonnali megoldast igényel (pl.: nincs otthon ennivald)

— nem igényel azonnali megoldast (pl.: a vasarld jol allapotban 1év6 autdjat szeretné

lecserélni)

Helyzetek, amik hozzajarulnak a problémafelismerés eszlelésehez:

— Hianyos a készlet: példaul elfogyott a tej;

— Elégedetlenség a meglévd termékekkel: példaul a ruha, ami mar nem divatos;

— A Vvéltozatossag iranti igény: példaul ha a fogyaszté mar hosszu ideje ugyanazt a markaju
fogkrémet hasznalja, de mar megunta, ezért markat valt;

— A kornyezeti kortilmények valtozasa: a csaladi allapot valtozasaval (pl.: ha gyermek
sziletik) olyan termékeket vasarolnak meg, amit addig nem;

— Ha valtozik a jovedelmi viszony;

— Ha a fogyaszto szamara szembetiinik egy vallalat marketingaktivitasa;

— Haj termék 1ép a piacra, amit észre vesz a fogyaszto.

2. abra: A problémafelismerés folyamata

S— jelenlegi szitudcio,
v dgyn')ltt f_uﬁ ygsztm a fogvasztot befolydsolo
cletstilus jelenlegi tényezik

! !

aktudlis allapot,
a fogyaszto dltal érzékelt
allapot az adott idSpontban

! !

,  AZ ELTERES TERMESZETE _ .
A VAGYOTTES ERZEKELT ALLAPOT KOZOTTI ELTERES

! ' !

a vagyott dllapot
nines eltérés meghaladja az
aktualis dllapotot

I ! }

elégedettség, problémafelismerés,
nincs akcio dontés a keresésrisl

vagyott dllapot az
adott idGpontban

az aktudlis dllapot
meghaladija a vagyottat

Forras: Tordesik, 2016



Tehat a problémafelismerés a kivant allapot és a jelenlegi allapot kdzotti kiillonbség érzékelését
jelenti, aminek mértéke a probléma fontossagatol figg.

,,Ha két allapot kozott nincs eltérés, akkor nincs problémafelismerés, és dontés sincs.”
(Hofmeister-T6th, 2017)

Torécsik Maria szerint a problama észlelésekor nagy szerepet jatszik a kommunikécio, ami
végigkiséri a folyamatot. Ez a hatds a tdmegkommunikacioban (pl.: reklam), a szemeélyes
kommunikacioban (pl.: baratok) és a non-verbalis kommunikacioban (pl.: testbeszéd) is észre

vehetd, Ugy mint az egyén és kornyezete kdzotti informéaciocserében is.

2.2. Informaciogyiijtés

LAttol fiiggéen, hogy a fogyaszto mennyire érintett, érzékeny a szolgaltatassal, annak
megvdsdarlasaval kapcsolatban, eltérd lehet a gyijtért  informaciok mennyisegének,
meélysegének, minoségének mertéke, és ebbol adodoan valtozhat az adatok felkutatasara
forditott ido is. ” (Lérincz & Sulyok, 2017)

Egy megalapozott dontésmeghozatalanak elengedhetetlen része az informacidgyiijtés.
Informéaciodinkat kilénféle forrasokbol szerezziink, amikre a vasarlasi dontésink
elokészitésekor hagyatkozhatunk. Ezek lehetnek kiils6 forrdsok, mint a reklamok vagy akér
sajat tapasztalataink, ismereteink vagy emlékeink is.

Az informécios forrasok tipikus példaja a vizsgalat, a megfigyelés és a semleges harmadik
”személy”. A kommunikacio fontos szerepet tolt be az informaciogyiijtés szakaszaban. Két
fajta kommunikacios modrol beszélhetink az informaciogytijtés esetében: a személyes
kommunikaciorél és a nem személyes kommunikaciorol. A személyes kommunikacidba
beletartozik az ismerdsok ajanlasa, maga az eladdval folytatott beszélgetés vagy teszttermékek
Kiprobalasa. A nem személyes kommunikacié részét képezi az interneten megosztott
velemények és hozzéaszélasok, a blogok, a POS-reklamok és az 6sszehasonlito teszteredmenyek
(Torécesik, 2016 hivatkozik KuB—Tomczak, 2004).

Az informacio relativ mennyisége és a vasarlasra gyakorolt hatasa a termékkategoriatol
és a vasarlo személyiségétol fiigg. Altalanossagban elmondhat6, hogy a fogyasztok a legtébb
termékinformaciot a marketing altal ellenérzott kereskedelmi forrasokbol szerzik be,

ugyanakkor a személyes forrasokbdl szarmazo informaciok bizonyitottan a leghatékonyabbak.



,,EQy kutatasbél kidertl, hogy a magyarok vasarlasaik elétt foképp barataik és rokonaik
véleményére adnak: nagyobb vasarlasok eldtt a valaszadok 60%-a, a mindennapos tételek
beszerzésekor pedig 55%-a tamaszkodik a hozza kozelebb allok tanacsaira. ” (Hofmeister-Téth,

2017) Igy tehat kijelenthetjiik, hogy a vasarlas elétt leginkabb ismerdseinkre hallgatunk.

2.3. Ertékelés

Az informéciogyijtés eredménye egy termékvariaciokat, markakat és mas figyelembe veendd
szempontok 0sszességét tartalmazo adathalmaz. A dontéshozatalunk egyik alapveté pillére a
megszerzett informaciok értékelése am az értékeléstink megalkotasakor ki kell valasztanunk
kritériumokat, vagyis olyan szempontokat és tulajdonsagokat, amelyek fontosak lesznek a
termék kivalasztasakor. Emellett elengedhetetlen a dontésiinkhdz, hogy kritériumainkat
priorizaljuk, ami tulajdonképpen az elvarasaink rangsoroldsat jelenti. Az értékeléstinkkor
szintén meg kell hataroznunk a Kivalasztas szabalyat, amit a dontésiink véglegesitésekor
veszlnk igénybe (Tor6csik, 2016),

A fogyaszto a begyiijtott informaciokat az elébb emlitett kritériumok, avagy szempotok
szerint értékeli és Osszeveti a termék tulajdonsagait, mint példaul az adott arucikk aranak
nagysagat annak mingségével. Valasztdskor nem csak ezt a két ismérvet vesszik figyelembe,
hanem az informaciogyiijtésiinkkor megszerzett Gsszes adatot mérlegeljuk, mint példaul a
termékre vonatkozo garancia hosszlsagat, a hozzaférhet6ségét, vagy a hasznalata soran szerzett
elényét.

,,Nem létezik minden fogyasztdra, illetve minden vésarlasra altalanosan alkalmazhato
értékelési folyamat, hiszen minden fogyasztd szdméra mas és mas terméktulajdonsag lesz
fontos, sot ugyanazon fogyaszto kiilonbozo szitudaciokban eltérd rangsort allithat fel az egyes

értékelési szempontok kdzott. ” (Lérincz & Sulyok, 2017)

2.3.1. Kockazat

Véleményem szerint a dontéseink mindig kockazattal jarnak, mivel a vasarlasunkkor kilénféle
lehetéség koziil kell valasztanunk és ha rosszul dontiink, akar valamilyen veszteség is erhet
minket. Ezek a dontések persze szubjektivek. Egyesek valasztasukat hatalmas kockéazatkent
élik meg, addig masok ezt a rizikdt nem is észlelik, igy a magatartasukra sincs hatassal. A
vasarlok tipikusan akkor éreznek kockézatot, amikor egy Uj termékr6l van sz6, amivel még
nincsen tapasztalatuk, vagy elég informaciojuk, illetve akkor, amikor érte mar rossz tapasztalat

6ket hasonld markak kapcsan. (Hofmeister-Toth, 2017)
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1. tablazat: A kockazat tipusai

A kockazat tipusa A bizonytalansag tipusa

Funkcionalis Az elvart teljesitmenyt nyijtja-e?
kockéazat Tartos lesz-e?
Jobban miikédik-e, mint a versenytirs markija?

Pénziigyi kockazat Megéri-e az arat?
Ez volt-e a legjobb elkiltése a pénznek?

MNem keriil-e tGbbe a fenntartisa?

Fizikai kockazat Biztonsédgos-e a hasznalata?
Karos-e az egészsegre?
Karos-e a kirnyezetre?

Tarsadalmi kockazat Tetszik-e a csaladomnak?
Mit szdlnak hozza azok, akiknek a vélemenye fontos szamomra?
Hasonldé-e azokhoz a markakhoz, amit az a csoport, ahova

tartozom, hasznal?

Pszichologiai Jol fogom-e érezni magam a hasznalata soran?
kockazat Megérdemlem-e?

Forras: Hofmeister-T6th, 2017

Az észlelt kockazat nagysdaga és mennyisége fiigg a vasarlo személyiségétol, az adott
kulturatol, a szituaciotol, a termék/szolgadltatas jellegétol és természetesen az aratol.”

(Hofmeister-Taéth, 2017)

2.4. DOntés

Az alternativak értékekése utan a vasarlo meghozza a sajat igényeinek legmegfelelébb dontést.
El6szor is a fogyasztonak arrdl kell dontenie, hogy vasarol-e, vagy sem. Ha ugy dont, hogy
vasarol, akkor ezt kovetéen Ot kisebb dontést is meg kell hoznia a termékhez vald
hozzajutasanak erdekében. Ki kell valasztania a markat (markadontés), dontenie kell a vasarlas
helyérdl, a mennyiségérol, a vasarlas idépontjardl, illetve a fizetés madjat is meg kell hataroznia
(Kotler & Keller, 2016).

De ki, vagy kik hozzak meg ezeket a dontéseket? Egyaltalan lehetséges, hogy egy dontést

tobben is meghozzanak?
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2.4.1. Dontési szerepek a csaladban

A vésarlasi folyamatban 5 szerep figyelhetd meg, amit egy ember is betdlthet, vagy egy csalad
esetében minden csaladtagnak van valamilyen szerepe a dontés meghozatalaban.

Kezdeményez6, befolyasold, dontéshozo, beszerzé és haszndld, ezek a szerepek
fordulhatnak el6 egy vasarlas soran.

— Kezdeményez6: aki felismeri a szikségletet.

— Befolyasold: akinek/akiknek a véleménye hatast gyakorol a vasarlas kimenetelében.
Manapsag egyre tobbszor a gyermekek toltik be ezt a szerepet egy csalad esetében.

— Dontéshozo: aki meghozza a végleges dontést. Természetesen ezt a szerepet tdbben is
betdlthetik, mint példaul egy férj és feleség, akik kozdsen dontenek. De példaul a csaladi
nyaralas uticéljanak kivalasztasakor, ha a gyermekeket is bevonjak, akkor az egész csalad
dontéshozonak mindsil.

— Beszerz6: aki a ténylegesen megveszi/megrendeli az adott terméket. Ezt a legtobb esetben
csak egy ember végzi.

— Hasznald: aki a terméket hasznalja/igénybe veszi. A hasznald és a beszerz6 személye nem
feltétlentl ugyanaz. Peldaul a parfumdk és egyéb illatszerek 70%-at, amit a férfiak

hasznalnak, azt a ndk vasaroljak.

2.4.1.1. Davis — Rigow szerepharomszdg modell

A marketingszakembereket kifejezetten foglalkoztatja, hogy a csalad mely tagjanak van a
legnagyobb rahatasa a dontési folyamatra, a feleségnek, a férjnek vagy a gyermeknek? A
vasarlasi dontés lehet akar kozos, amit egyltt hoznak meg a csaladtagok vagy akar kilon-kilon
is donthetnek.

Ezalapjan négy kulén csoportja létezik a dontésnek: az ©6nall6, a férjdominans, a
feleségdominans, és a kozds dontések.

Az dnallé dontések azok, amit a férj vagy a feleség egymastol fliggetlentl hoznak meg.
A férfiak és ndék szerepének valtozasaval egyre inkabb a kozos dontések dominalnak,
kiloénosen, ha nagy kockazattal jaro, nagy értéki, vagy hosszatdvon hasznélt termék
megvasarlasarol kell donteni (Hofmeister-Toth, 2017).

A hazastarsak szerepe a vasarlasi dontési folyamatban terméktdl fliggden eltérd, mivel
vannak kifejezetten férfiaknak és néknek szant termékek. A nemek eltérd szerepet jatszanak a
kdz0s dontéshozatalban. Ezt a megallapitast elészor a Davis és Rigow altal megfogalmazott

szerepharomszdg modell mutatja be (Pdlya, 2008).
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A szerepharomszog négy kiilonb6zo mezobdl all:
— 1. mez6 férfidominancia: olyan dontések, amit jellemzoen a férj hoz meg vasarlas
soran
— 2. mez0 szerepdominancia hidnya: olyan dontések, amik nem kifejezetten fontosak,
ezért ezt akar a ferj, akar a feleség egymas nélkil hoz meg.
— 3. mezd nbéi dominancia: olyan dontések, amit jellemzden a feles€ég hoz meg
vasarlas soran

— 4. mez6 az egyiittes dontés: olyan dontések, ahol a feleség és a férj egyitt hoznak

meg.

3. abra: A szerep haromszdg modell

® iskola
® nyara

® szabadidds

tevékenységek
® gierel
EGY{TTES DONTES Jare
® megtakari- » hazfenntartas
tasok
® autd ) )
recept néllili »
- :
. ) _ gyégyszerek ;
fér) ruhizkodas . * g fele'seg )
. kozmetikumok | gpe) o 1¢hazkodas
- allcoholos italolk fonyha o'rverek ruha
kerti szerszamok ) felszerelég bis zhitd -
SZEREPDOMINANCIA HIANYA NoI ® Seerel
DOMINANCIA

Forras: Boone, 1986; Loudon 1984; Mowen, 1987 idézi Pélya, 2008

Mint a modellen is latszik, a kiilonb6z6 dontési teriiletek igencsak sztereotipikusnak
tlnnek, ez valosziniileg az idémulasanak is koszonhetd. Bar még a mai napig ezt tekintjiik a
normalisnak, mostanra az id6 mulasaval a tarsadalomban megvaltozott a férfi €s néi dontéshozd
szerep.

Egykor a n6k végezték a hazimunkat, példaul a fozést és a gyermekgondozast. Ok voltak
a feleldsek csaladjuk napi tevékenységeinek megszervezéséért is, beleértve a fiirdést és a hazi
kedvencek gondozasat. Oket tekintették csaladjaik vezetdinek is, mivel 6k hoznak minden
dontést a csaladjukért. Az idé mualasaval azonban ez a szerep az apak vagy a férjek felé tolodott

el, akik ma mar hasonld vezetd szerepet toltenek be a csaladi életben.
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A legfontosabb dontést a férfiak hoztak meg a csalddjukban, mig a n6k hajlamosak voltak
engedni a férjiik akaratanak. A legtobb esetben egy férfi csaladfé dontott a csaladi tigyekben is.
Ezek a hagyomanyos nemi szerepek mara a vilag szamos részén megvaltoztak, mivel egyre
tobben utasitjak el 6ket. A valtozas kiilondsen szembetlin napjainkban, mivel a nék nagyot
1éptek eldre az oktatas, a karrier és a csaladszerkezet terén. Ahelyett, hogy a férfiakra hagynak,
tobb n6 dont tigy, hogy sajat maga hozza meg dontéseit.

,, ...szerepharomszég modell legnagyobb hianyossaga, hogy figyelmen kivil hagyja a
gyermekek sajatos szerepét a vasarlasi és fogyasztasi folyamatban. A gyermekek ugyanis
tagjaik a fogyasztoi tarsadalomnak és egyre inkabb gazdasagformalo erdként jelennek meg.”

(Sulyokné, 2000 idezi Polya, 2008)

2.4.2. Avasarloi dontés tipusai

A dontéshozatalhoz az is hozzatartozik, hogy a vasarlok értékelik a termékeket, és racionalisan
valasztjak ki az igényeiknek leginkabb megfeleldt, a legalacsonyabb kdltséggel. A dontés szo
racionalis valasztast feltételez. Ez altalaban igaz , de vannak esetek, amikor azért valasztanak
egy termeket, mert attol jol érzik magukat, vagy mert az barataiknak tetszik. A vasarlasi
dontések gyakran nem a logikan, hanem a pillanatnyi hangulaton alapulnak (Hofmeister-Toth,
2017).

A vasarl6i dontéseknek négy tipusat kilonboztetjik meg, az impulzusvasarlast, a

rutindontéseket, a korlatozott dontéshozatalokat és a kiterjesztett dontéshozatalokat.

Impulzusvéasarlas

Az impulzusvasarlas akkor kovetkezik be, amikor a fogyasztoban varatlan, erds és
ellendllhatatlan késztetés tamad, hogy azonnal vasaroljanak valamit. Pszicholdgiai értelemben
az impulzus olyan 0sztonzést, motivaciot jelent, amelyet kiilsé ingerek valtanak ki. Az
impulzusvasarlas megvalositasanak feltétele, hogy az egyén érzékelje ezeket az ingereket, és
beliilrdl jovo pozitiv érzelmi valasz hatasara azonnali cselekvést tegyen. Minden olyan vasarlast
impulzusként kezel, amely kiils6 vagy belsé ingerekre és Ontudatlanul, minden racionalis

megfontolas nelkil kdvetkezik be. (Hofmeister-T6th, 2017)

Rutinddntés
Ebben az esetben valdjaban nincs dontés. A fogyasztok felismerik a sziikségletet és a probléma

megoldasara egyetlen marka jut eszébe, igy valik szokasossa az adott termék Ujra vétele.
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Rengeteg gyorsan fogyd termék (pl. kola, fogkrém, kavé, 0jsag) vasarlasa ismétlodo és
rutinszeri. Ilyenkor a fogyaszté nem gondolkodik til sokat a dontésen, szinte automatikusan a
megszokott markakat valasztja. Példaul a fogyaszté észreveszi, hogy elfogyott a fogkréme,
ezért elmegy a boltba és vasarlaskor a tobbi markat mar észre sem véve keresi az altala

megszokottat a polcon. Eszébe sem jut, hogy egy masikat prébaljon ki. (Hofmeister-Téth, 2017)

Korlatozott dontéshozatal
A Korlatozott dontéshozatal azt jelenti, hogy a vasarld6 nem hasznalja ki az 0Osszes
rendelkezésére 4116 informacios lehetdséget, hanem korlatozza azokat, és e keretek kozott dont

egy adott termék megvasarlasarol. (Hofmeister-Téth, 2017)

Kiterjesztett dontéshozatal

Ebben az esetben vonadik be leginkdbb a fogyaszto a vasarlas folyamataba. Jol atgondolt alapos
dontéseket inkabb nagyobb értékii/dragabb vagy hosszutavon hasznalt termékeknél hozunk,
mint példaul autd, haz vagy butorok. Ezeknek a termékeknél magasabb a kockéazat, ezért a
fogyaszto tobb 1dot tolt a dontésének meghozasaval, illetve tobb energiat is fordit ra, hogy a

lehet6 legtobb informacid birtokaban legyen az adott termékrél. (Hofmeister-Taoth, 2017)

2.4.2.1. Nunes — Cespedes: A vasarlok négy tipusa

Tordcsik Maria a ,,Fogyasztéi magatartds” cimii konyvének egyik fejezetében a szakértok
elméleteit mutatja be, amit a vasarlok csoportositasdra alkottak. Ezek a kiilonbozo
kategorizalasok arra szolgalnak, hogy az eladdk, vallalatok és marketingszakemberek
megértsék a fogyasztok dontéseit és magatartastipusaikat figyelembe véve megallapitsak, hogy
milyen médon fognak reagalni egy adott kereskedelmi marketingdontésre.

Vannak olyan szakemberek, akik a vasarlok életkorat vették alapul csoportjaik
megalkotasaban, mig masok a vasarlas gyakorisaga feldl kozelitették meg a témat.

Nunes és Cespedes (2003) csoportositasa a vasarlasi folyamatot koveti végig és ezaltal a

fogyasztokat négy tipusra osztja.
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2. tablazat: A vasarlék négy tipusa

A tipikus vasarlasi folyamat szintjei

vasarlas

Megszokasbol
vasarlok

ha a termék elfogyott

kozlekedés kozben figyel
fel 0j termékekre

régi preferenciakra
tamaszkodik;
markahi, de hajlamos
a valtasra

a vasarlas egyidejiileg
tervezett is meg nem
is;

tehetetlensége
irdnyitja a vasarlasokat

tudatosoda f i .
u auos? a8 megfontolas pre eren.ﬂ? (dontés a vasarlas vasarlas utani
(a sziikséglet : L. . (alternativak . e s . e,
N h (informacidkeresés) P targyarol és értékelés
felismerése) értékelése) an er .
idépontjarél)
csak a konnyen elérhetd emlékeztetovel
informéciokat figyeli; vasarol;

csak mérsékelten
értékeli vasarlasait,
amig nem a
markavaltasrol van szo

A tokéletes alkut
kerestk

kiilsd hatisokra (példaul
fizetésemelkedés) vagy az
¢letiikben bekovetkezo
események hatésédra
ismerik fel az Gj
igényeiket

hisz a kereskedéknek;

bizik az
eladoszemélyzetben

baratok véleményére
hallgat;

markakat hasznal az
itéletalkotashoz

var a ,,megfelels”
idépontra, példaul egy
meghatarozott ideig
tartd akciora;

gyakran a sziikség
vezeérli vasarlasait

jelent8s értékelést
végez vasarlas utdn;

szivesen biiszkélkedik,
de lelkiismeret-
furdalasra hajlamos

Viltozatossag
szeretd vasarlok

szorakozasként éli meg a
vasarlast

helyben dont és hasonlit;

akciokra vaddszik

spontan vélaszt;

a minimum
standardokat
meghaladd termékek
koziil valaszt;

szivesen probalgat

impulzusvasarlo, vagy
javaslatra hallgatva
vasarol

értékelés utan
meglepettek vagy
csalodottak

High-
involvement
vasarlok

gyakran életcéljai, hosszi
tavi érdeklddési teriilletei
vezerlik;

néha egy esemény is
motivalhatja

a keresést az igények
fliggvényében értékeli;

$Zamos
terméktulajdonsagot
figyelembe vesz

szakértdi tanacsot
keres

megfontoltan keres
helyet és idépontot

rovid, azonnali
crtckelést végez

Forras: Nunes—Cespedes, 2003, idézi Tordesik, 2016

Ez atablazat azért isannyira érdekes, mert megmutatja, hogy a kiilonb6z6 tipusok hogyan

élik meg a vasarldi dontési folyamatot. Magyarazatot ad a vasarlas inditékara, ,,belelat a vasarlo

fejébe” az informaciogytjtés és az értékelés szakaszaban, 6sszefoglalja a dontéskor eldforduld

jellemzd helyzeteket és ismeretet ad a vasarlas utan el6forduld magatartasokra.

2.5. Dontés utani magatartas

A vésarlasoknak mindenesetben van kdvetkezménye, ami tulajdonképpen akkor dél el, hogy

pozitiv vagy negativ, amikor a megvasarolt terméket kiprobaljuk, elfogyasztjuk vagy akar

hosszabb ideig hasznaljuk. Ugyanis ezutan alakul ki a fogyasztéban vagy az elégedettség vagy

akér az elégedetlenség (Rekettye, Tordcsik, & Hetesi, 2022).

16




Az elégedettség attdl fligg, hogy a termékkel szemben tdmasztott elvarasok mennyire
egyeznek meg a termék hasznalatakor észlelt teljesitménnyel. Ha a teljesitmeny elmarad a
varakozasoktol, a fogyasztok elégedetlenek, ha az elvarasok teljesulnek, a fogyasztok
elégedettek, ha pedig a termék meghaladja az elvardsokat, akkor a fogyasztok boldogok
lesznek. Ezek az érzések hatarozzak meg, hogy az arucikket ujravasaroljak-e, és pozitiv vagy
negativ értelemben mesélnek masoknak az adott termékrél vagy szolgaltatasrol. ,, Minél
nagyobb a kuldnbség az elvarasok és a teljesitmeny kozott, a vasarlo anndl elégedetlenebb
lesz.” (Kotler & Keller, 2016)

Rutinszer(i vasarlasoknal nem okoz problémat dontés, hiszen az Ujravasarolt terméket és
a markajat mar ismerjuk, igy azt is tudjuk mit varhatunk el téle.

Egy hosszu idejig tarté fontos déntés esetében teljesen mas a helyzet. llyenkor a vasarlo
a fizetést kovetden megkonnyebbiilést és felszabadulast érez, hiszen mar tul van a dontésen,
ami eddig stresszt vagy fesziiltséget okozott neki. Am ez az 6rém a felbukkan6 Uj
informacioknak, torténéseknek koszonhetden konnyen atalakulhat, ami a fogyasztd
bizonytalansagat eredményezi. ,,J61 dontottem?” — tipikus reakcio egy nehéz dontés utan. Ezt a
kételyt nevezzik a vasarlas utani kognitiv disszonancianak, amit a fogyasztok tudatuk ellenere,
automatikusan igyekeznek csokkenteni. A dontés utani kétségek leggyakrabban azert mertilnek
fel, mert nehéz véglegesen elutasitani a valaszthato lehet6ségeket, igy a dontés utan sok esetben
megjelenik a bizonytalansag. A vasarlas utani disszonancia az adott személyhez, az 6Gnmagarol
kialakult képhez szorosan kapcsolodo termékek esetében a legnagyobb. A disszonanciat
tobbféleképpen probaljuk megszintetni, példaul egyszeriien nem ismerjiik el a termék negativ
tulajdonsagait, ezt elfojtasi mechanizmusnak! neveziink. A bizonytalansag elkeriilésére egyik
legegyszertibb modszere, hogy a vasarlo nem enged magaban kétséget kelteni, a termék pozitiv

tulajdonsagaival foglalkozik és tovabbra is jo véleménnyel van rola (Toréesik, 2016).

! Elfojtas mechanizmus: ,,Az elfojts 1ényege a személy szdméra félelmet vagy fajdalmat keltd memoriatartalmak
kiutasitasa a tudathol.” (Jod, 2021)
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3. KOGNITIV DISSZONANCIA

3.1. Fogalma

,Savanyu a szolo” Sokszor hallottam ezt a mondast a nagysziileimt6l, amikor gyerekként nem
tetszett, hogy masképpen alakult valami, mint azt szerettem volna.

Valéjaban honnan is ered ez a mondas?

A szalloige egy rovid mesébdl szarmazik, amit eredetileg Aiszoposz, okori gordog koltd
vetett el0szOr papirra. Ezt a torténetet késébb a X VII. szazadban az allatmeséirdl hires, Jean de
La Fontaine francia ir¢ atdolgozta, igy valt bolcseletté hazankban.

,»A roka és a sz616” cimii mesében a roka a sz6l6hegyre igyekezett, hogy egyen egy Kis
52616t ebéd utan. Utkodztben taldlkozott a farkassal, akinek elajsagolta, hogy éppen csemegézni
tart. Amikor odaért, latta a rengeteg ddsan 16g6 zamatos furtdt, ezért a hozza legkozelebbit
probalta meg felagaskodva elérni, de nem sikertlt neki, mert tul magasan volt. Tébb probalgatas
utan sem tudta megszerezni a furt6t, igy hat végul feladta. Visszafelé Gjra talalkozott a farkassal,
de nem azt mondta neki, hogy nem érte el a sz616t, hanem azt, hogy nem kellett neki, mert nem
szereti a savanyut (Fontaine, 2016).

A mese tanulsaga, hogy az ember inkabb a sajat hozzaallasan valtoztat, ha nem kaphat
meg valamit, amit akar. Igy valhat a vagyott dolog értéktelenné vagy nem kivéanatossa az ember
szemében, ezért ez a torténet egy nagyon jé példaja a kognitiv disszonancianak.

A kognitiv disszonancia az, ,,amikor a viselkedésiink nincs dsszhangban azzal, ahogyan
egy adott dologrol vagy helyzetrdl vélekediink.” (Mréz, 2019).

A kognitiv disszonancia fogalmat 1957-ben egy amerikai szocialpszichologusnak, Leon
Festingernek koszonhetjlk. EImélete azt mondja ki, hogy belsé fesziiltséget, azaz disszonanciat
élink &t, amikor egy (j tapasztalat vagy tény ellentmond a korabbi ismereteinknek. Es ezt a
feszlltség nem szeretjlik megtapasztalni, s6t minél jobban igyeksziink ezt az érzést elkertilni.

Ennek a pszicholdgiai jelenségnek rengeteg definicioja létezik, amit egyes szakemberek
egyszeriibben, mig masok bonyolultabban/hosszabban igyekeztek megfogalmazni. Példaul
Séllei Beatrix pszichologus egyik podcast epizodjaban eképp ismertette hallgatéival a kognitiv
disszonancia jelentését: , Azt a folyamatot, amikor egy viselkedés magyardzata sordan
feszulltséget élink meg és azt csokkenteni akarjuk, akkor azt kognitiv disszonancia

redukciojanak hivjuk. Tehdat magyarul gondolkoddsi kiilonbség csokkentését jelenti.” (Séllei,
2021).
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Csekovszky Anna Kkarrier tandcsadd pszichologus és coach dnaltatasnak nevezi azt a
modszert, amit a kialakult fesziiltség megsziintetésének érdekében alkalmazunk. ,, Ezek az
onaltatasok azt a célt szolgaljak, hogy csokkentsiik azt a belsé konfliktus, belsd fesziiltséget,
amit olyankor élink meg, amikor a viselkedésiink nem teljesen all 6sszhangban azzal, amit
egyébként hisziink vagy amit az elveink mondandnak.” (Csekovszky, 2020)

Maga Festinger, az elmélet alkotdja pedig konyvében a kovetkezd szavakkal fogalmazta
meg a kognitiv disszonancia csokkentését: ,Ha ellentmondds tapasztalhaté valakinek a
gondolkodasaban vagy a viselkedésében, maga az érintett személy szinte sohasem ismeri el,
hogy valdban inkonzisztens volna. Rendszerint megprobal valamilyen, tobbé-kevésbé helytalld
ésszerti magyarazatot kitalalni.” (Festinger, 2000).

Bar a harom definicié masképp hangzik, de ha dsszehasonlitjuk, észre vehetiink olyan
kulcs szavakat, amik mindegyikben megtalalhato, akar szinonima formajaban (pl. magyarazat
vagy fesziiltség) vagy akar teljes egészében, mint példaul a ,,viselkedés” sz6. Ebbdl arra
kovetkeztetek, hogy a kognitiv disszonancia az Uj informacié és kordbbi tapasztalatunk
ellentmondasanak csokkentését jelenti, ami viselkedésiinket nem, de hozzallasunkat képes

megvaltoztatni. Mit is jelent ez a gyakorlatban?

3.2. Példak a mindennapokban

A kognitiv disszonancia rendkiviil gyakori, minden dontésiink utan jelen van, s6t nagyon sok
kiilonféle szituacioban is elokeriil. Az esetek tobbségében észre sem vessziik, hogy a belsd
feszliltség csokkentésére magyarazkodunk magunknak.

Legtdbb cikkben és kényvben a dohényzast hozzak fel példa gyanant. Csepeli Gyorgy
Szocialpszicholdgia mindenkiben cimii konyvében is a cigarettdzason keresztiil mutatja be az
elméletet. Akik dohanyoznak, azok tisztaban vannak azzal a ténnyel, hogy kéaros az
egészséglkre, ezért valamilyen kifogast vagy magyarazatot keresnek erre az ellentmondasra.
Példaul, hogy ,Hetente tObbszér is edzem, ezert megengedhetem magamnak, hogy
dohanyozzak.” vagy ,.En naponta csak par szalat szivok. Vannak olyanok, akiknek egy doboz
sem elég egy napra, még sincs semmi bajuk.” Ezek azok az dnaltatasok, amik arra szolgalnak,

hogy mésok és magunk el6tt is j6 szinben tlinjiink fel.
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A munkahely, ahol mar nem szivesen dolgozik az ember is egy jo példa a kognitiv
disszonanciara. A munkavégzés kozben rengetegszer felmeril az adott személyben, hogy
,»Miért dolgozzak itt, ha nem becsiilnek meg?” vagy ,,Belefdradtam a munkdmba, ez nekem mar
tal unalmas”. De a gondolat végére érve atértékelddik az emberben a munkahelye és ezzel
meggydzi magat a maradasra olyan érvekkel, mint hogy ,,Jol kijovok a munkatarsaimmal.”
vagy ,,Nem is keresek olyan rosszul.” Am ezzel a folyamatos altatissal tartésan nem lehet
egyutt élni. Ezt Csekovszky Anna, pszichologus is megerdsitheti, aki a ,,Kognitiv disszonancia
—az Onaltatas pszichologiaja” cimii videdjaban eképp vélekedett: ,, Hossziitdvon ez nem annyira
konstruktiv stratégia, mert folyamatos fesziiltségben, stresszben vagy és valosziniileg nagy
harag munkalkodik benned. Es nap, mint nap ebben éIni nem egy kellemes allapot. Ugyhogy
ilyenkor val6jaban hitegeted magadat és valahogy kicsit hazudsz is magadnak talan. Ezt észre
kell venni és ilyenkor jon jol, hogy ha egy kicsit objektivabban nézel arra, hogy mi is zajlik.”
(Csekovszky, 2020)

Tehat a legtermészetesebb és leghétkdznapibb dolgokban is eldjohet a kognitiv
disszonancia.

Amig csak kis dnaltatasokrdl van szo, mint példaul egy sokadik cipé megvasarlasa, addig
nem olyan nagy probléma, de ezek a magyarazkodasok bizonyos esetben atalakulnak
hitegetésekké és akar egy mérgez6 kapcsolatban talalhatjuk magunkat, amib6él nem akarunk

Kilépni, mert azt gondoljuk, masokkal rosszabb lenne.

3.3. A kognitiv disszonancia hatasa

A kogpnitiv disszonancia a legtdbb esetben kényelmetlenséget, stresszt és szorongast okozhat.
Ezeknek a hatdsoknak a mértéke pedig attdl fiigg, hogy mekkora eltérés van az egymasnak
ellentmondo6 informéaciok kozott, mennyit jelentenek a tapasztalatok az adott személy szdmara,
valamint attol, hogy az illetd mennyire birkdzik meg az 6nellentmondasokkal (Tzeses, 2020).
De a kognitiv disszonancia nem feltétlenil rossz dolog. Valdjaban arra késztet minket,
hogy pozitiv valtozasokat hajtsunk végre, amikor rajévink, hogy a tapasztalataink és a tetteink
ellentétesek. Két esetben valhat problémava a kognitiv disszonancia. Amikor olyan magatartas
igazolasahoz vagy racionalizasahoz vezet, amik karosak vagy amikor annyira préobaljuk
csokkenteni a disszonanciat, hogy mar stresszes allapotba keriiliink (Wade & Raypole, 2022).

De milyen esetekben fordul el6 kognitiv disszonancia és mit6l fligg a mértéke?
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,A tobb alternativa koéziili valasztas konfliktus forrasa, mivel a nem valasztott
alternativanak is vannak mindig pozitiv tulajdonsagai és a véalasztottnak is hatranyai. A
valasztas annal nehezebb, minel fontosabb a dontés, minel vonzébb a nem véalasztott targy és
minél jobban kiilonboznek a lehetéségek vagy targyak.” (N. Kollar, 1998)

Tehat maga a dontés egy tipikus helyzete a kognitiv disszonancia el6fordulasanak. Ezen
Kivil még kettot kiilonboztetiink meg: az elégtelen igazolast és az ellentmondé informaciok
kezelését kommunikacios helyzetekben.

Az elégtelen igazolas esetében az emberek nagyobb értéket tulajdonitanak azoknak az
eredményeknek, amelyek elérésére jelentds 1dOt vagy erdfeszitést igényel. Ezért is szoktuk a
koltségeket a mindséggel tarsitani — ,,azt kaptuk, amiért fizettiink” (Cooks-Campbell, 2022).

Es a harmadik titpikus kognitiv disszonanciat eredményezd szituacié, amikor
ellentmond6 informéaciokba (tkozink. Manapsag elarasztanak minket az ujabbnal Gjabb
informaciok. Egy harminc masodperces k6zosségi média video teljesen megvaltoztathatja a
nézOpontunkat. Ez azért is izgalmas, mert ez az jelneti, hogy mindig tanulunk valami Gjat, de
ez kognitiv disszonanciat eredményez (Cooks-Campbell, 2022). ,, L. Festinger szerint minden
olyan kommunikacios helyzet, amelyben a személy a sajat véleményével ellentmondo
informacioval szembesul, fesziiltséget kelt, és ezért kerlljuk a nézeteinkkel ellentmondd
informdciokat. A keletkezé disszonancia annal nagyobb, minél nagyobb a forras és a befogadd
kozti véleménkiilonbség. ” (N. Kollar, 1998)

3.4. Kutatasok a kognitiv disszonanciarol

Felmeriil6 kérdés lehet a kognitiv disszonanciarol, hogy ténylegesen azért valtoztatunk a
hozzéaallasunkon a dontésiinket kovetden, hogy bebizonyitsuk dnmagunknak, hogy helyesen
valasztottunk, vagy alapvetéen azért dontiink egy targy mellett, mert annak az értékét tobbnek
latjuk.

Tobb kutatast is végeztek a témaban, amik azt igazoljak, hogy megvaltozik a hozzaallas

és az értékelés.

3.4.1. Avalasztasok kozotti kiilénbség

J. Brehm nyolc kiilonb6z6é haztartasi késziiléket (kavéfozo, grillsiitd stb.) rangsoroltatott
aszerint, hogy mennyire vonzdak a haziasszonyok szamara. A ranglista kialakitasa utan a két

elézéleg sorrendbe allitott targybdl egyet valaszthattak is, amit késébb meg is kaptak.

21



Brehm két csoportra osztotta az alanyokat és az egyik csoport tagjainak két egyforman vonzé
targy kozil kellett dontést hozniuk, addig a masik csoport két nagyon eltérd targy koziil
valaszthattak.

Az els6 csoport esetében a nem valasztott targy is vonzo volt az alanyok szamara. Ebben
az esetben arra lehet kdvetkeztetni, hogy az alanyok vonzdbbnak itélték a kivalasztott targyat,
mint az elsé rangsorolaskor, mig az elutasitott targyat leértékelték. A masodik csoport szamara
konnyl volt a dontés, mert az egyik targy eleve vonzobb volt. Ebben az esetben a targyrdl
formalt vélemény a dontés hatasara nem valtozik.

A kutatas eredményeként azt allapitottdk meg, hogy a nehéz dontés miatt nagyfokl
disszonancia alakult ki a résztvevokben ¢és ennek a belsd fesziiltség csokkentésére
megvaltoztattdk az adott targyrol a véleményiket. ,,4 nem vdlasztott, de vonzé dolgokra
vonatkozo érvek mindig disszonansak, esetlikben a leértékelést bizonyosra vehetjik (ezen
alapszik a hires ,,savanyu a sz616” mese csattandja is.)” (Csepeli, 2014)

De miel6tt azt hinnénk, hogy ez csak dnbecsapas és veliink ez nem torténhet meg, akkor
itt fontos kiemelni, hogy ez a folyamat nem feltétlenul és nem minden esetben tudatos (N.
Kollar, 1998).

3.4.2. A hazugsag és a kognitiv disszonancia kapcsolata

A hazugsag és a kognitiv disszonancia szoros 6sszefliggésben allnak egymassal. Maga Leon
Festinger és kollégaja, James Merrill Carlsmith ezt az elméletet egy Aaltaluk végzett
tanulmannyal szerette volna bizonyitnai. Ezen elmélet szerint a hazugsaggal ki lehet valtani a
kognitiv disszonancia okozta fesziiltséget.

Tanulméanyukkal azt szerették volna igazolni, hogy ha kevés kiils6 motivacionk van a
magatartasunk igazolasara a hozzaallasunkkal ellentétben, akkor hajlamosak vagyunk
gondolatainkat médositani a cselekedeteink racionalizalasara.

A kutatasban a Stanford Egyetem hallgatdit harom csoportra osztottak, és egy nagyon
unalmas feladat elvégzésére kérték fel. A feladat utdn az alanyoknak azt a megbizast adtak,
hogy hazudjanak arr6l a kovetkezd csoportnak, hogy a feladat szorakoztatdo volt. Az elséd
csoportot megkérték, hogy ne mondjon semmit az 0j csoportnak, a masodik csoport egy dollart
kapott a hazugsag elétt, a harmadik csoport pedig hisz dollart. Egy héttel kés6bb Festinger
felhivta az alanyokat, és megkérdezte, mit gondolnak a feladatrol. Az els6 és harmadik csoport
azt valaszolta, hogy a feladat unalmas volt, mig a masodik csoport azt valaszolta, hogy

sz6rakoztaté volt.
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Miért az egy dollart kap6 csoport tagjai, mondtak azt, hogy a feladat szérakoztat6?

A kutatok arra a kovetkeztetésre jutottak, hogy az embereknek konfliktusai vannak az
egymasnak ellentmondd ismeretek kozott. Amikor csak egy dollart adtak, a hallgatok
kénytelenek voltak atgondolni a tapasztalataikat, mivel ez az 6sszeg nem volt elég a
lelkiismeretfurdalas nélkiili hazugsaghoz, ezért bennik ez kognitiv disszonanciat okozott.
Mivel a hazugsdguk miatt bels fesziiltség keletkezett, amihez az 1 dollar értéke nem elegendd
ennek a kompenzalasara, igy csak az a lehetdség maradt szdmukra, ha a feladathoz vald
hozzaallasukon valtoztatnak. Akik husz dollart kaptak, azok fiillentéstiket (az akkoriban nagy
dsszegnek szamitd) pénzzel ellenstlyoztak, igy nem alakult ki naluk disszonancia (Festinger,
2011).

3.4.3. Az aluljutalmazas

A. Cohen korabbi kisérletei soran kimutatta, hogy az aluljutalmazds megvaltoztatja az
attitidoket.

Diaktuntetések utan a Yale Egyetem hallgatoit felkérték, hogy irjanak egy esszét a
renddrség tevékenységének tamogatisarol. A didkokat felhaboritotta, mivel a renddrség
brutalitds eszk6z6khoz folyamodott a tlintetés alatt. A kisérletekben meg kellett kérddjelezniiik
nezeteiket és az ellen kellett érvelniiik. Az esszéliikért kiilonb6z6 értéki jutalmakat kaptak. Az
els6é csoport tiz, a masodik 6t, a harmadik egy dollart, a negyedik pedig 6tven centet. Végul
megkérdezték a renddrségrol alkotott véleményiiket is.

A kutatas eredmeényeként linearis forditott 6sszefliggést talaltak a véleményvaltozas és a
jutalom ko6z6tt. Minél kevesebb jutalmat kaptak az emberek a renddérség melletti érveléstikért,
annal pozitivabb volt a sajat véleményiik. Vagyis minél kevesebb a kiils6 megerdsités, annal

nagyobb a véleményvaltozas (N. Kollar, 1998).

3.4.4. A biintetés és a kognitiv disszonancia kapcsolata

E. Aronson ¢és J. M. Carlsmith kutatasa soran 6vodasokkal bizonyitotta az attitidvaltozast. A
kisérletben Kis gyermekeket kértek meg arra, hogy szamukra tetszéleges sorrendbe allitsak a
jatékokat, majd utana egy jatéktol eltiltotta 6ket. A résztvevo gyerekeket két csoportra osztotta.
Az els6 csapat tagjait enyhe biintetés Kilatasba helyezésével félemlitette meg, mely szerint ,,a
kisérletvezet6 egy kicsit mérges lesz”. A masik csapatnak egy sulyosabb bintetést talaltak ki,

¢és azt mondtak az 6vodasoknak, hogy ,,a kisérletvezetd nagyon mérges lesz, minden jatékot
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elvesz, és soha nem jon vissza”. Ezutan magukra hagytak a gyerekeket, kitéve 6ket a tiltott jaték
csabitasanak. Kivétel nélkil minden gyerek ellenallt a kisértésnek (N. Kollar, 1998).

A feladat végén megkérték ismét a gyerekeket, hogy Ujra rangsoroljak a jatékokat, és
ezutan izgalmas eredményeket kaptak a kutatok. Akik az enyhe biintetést kaptdk és nem
jatszhattak a vonzo jatékkal, azokat utdlag mar sokkal kevésbé érdekelte az. Ebbdl azt lehet
megallapitani, hogy az els6 csoport tagjai meggydzték magukat arrdl, hogy a tiltott jatékok nem
annyira szorakoztatéak. A masik csoport tagjai, akikre a keményebb biintetés vonatkozott,
ugyanolyan érdekesnek talaltak a jatékot, s6t par gyermek fel is értékelte a vonzerejét
(N. Kollar, 1998).

LEz az a pont, ahol a klasszikus tanulaselmélet magyarazo elvei és a
disszonanciaredukcio elmélete eltéré folyamatokra utalnak, az elobbi feltételezi a biintetés
sulyossaga és a viselkedésgatlas kozti linearis 6sszefliggést, ami a bintetés folyamatos
fennallasa esetén valoban igy is van, mig a kognitiv disszonancia tedria az enyhe bintetésnek
tulajdonit nagyobb viselkedésgatlo hatast. Ebben az esetben a viselkedés modosulasanak oka
az attitiidvaltozas.” (N. Kollar, 1998)

Nagyon sok kutatas folyt a kognitiv disszonanciaval kapcsolatban, amikb6l érdekes és
néha vératlan eredmények sziilettek. A kognitiv disszonancia egy széles korti alkalmazasokkal
rendelkez6 elmélet, amely azt mutatja, hogy az attitidok és a viselkedések kozotti 6sszhangra
torekszunk, és nem feltétlenlil hasznalunk tal racionalis modszereket ennek elérésére. Bar
tudomanyos eszkozokkel (kisérlettel) tesztelhetd, de fizikailag nem lehet megfigyelni, ezért
objektivan sem lehet ezt mérni (McLeod, 2018).

3.5. Reklamok és a kognitiv disszonancia kapcsolata

A vevoi elégedettség egy olyan mérészam, amely meghatarozza, hogy egy vallalat termékei
vagy szolgaltatasai mennyire felelnek meg a vasarlok elvarasainak. Ez a vasarlasi szandék és a
vasarloi hiiség egyik legfontosabb mutatdja. Egy altalanosan elismert igazsag: egy elegedetlen
vasarlo nagyobb valosziniséggel mesél masoknak negativ tapasztalatardl, mint egy elégedett,
a pozitiv élményérol (Franklin, 2021).

A PwC kutatdsa szerint az tgyfelek 59%-a tobb rossz tapasztalat utan, 17%-a pedig
egyetlen rossz élmény utan hagyja el a céget. Ezek az adatok a korabban hiiséges vasarlokra is
vonatkozik. Ezért sem szabad a fogyasztok elégedettségének fontossagat alabecsilni (Szyndlar,
2022).
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2018-ban egy online hirdetésekkel és vasarldi elégedettséggel foglalkoz6 tanulmany
kimutatta, hogy a markak kiilonb6z6 hirdetési csatornakat hasznaltak vasarloik vonzasara,
valamint szlikségleteik es vagyaik kielégitésere (Salameh et al., 2022).

Manapsag lehetetlen reklam nélkil megragadni a piaci részesedést és kielégiteni
vasarloik igényeit. Ezért a markak kiilonb6z6 médidkat hasznalnak reklamozas celjabol. Végdl
arra a kovetkeztetésre jutottak, hogy a markaismeret is nagyon fontos szerepet jatszik, mivel
kozvetiti az online hirdetések és a vasarlok elégedettsége kozotti kapcsolatot. Az embrerek
érzései, tapasztalatai és a markaval kapcsolatos egyéni felfogasa sokat szamitanak a vasarloi
elégedettségben (Salameh et al., 2022).

Annak érdekében, hogy a vevék minden igényét ki tudjak elégiteni a vallaltok, ehhez
elengedhetetlenek a rekldmok, amikkel folyamatosan bombazzak a fogyasztokat. Mig az 1970-
es években az naponta csak 500-1600 hirdetéssel talalkoztak, addig manapsag egy atlagos
ember 4000 és 10 000 kozotti hirdetest lat egyetlen nap alatt. Egy nagyvaros forgalmas utcain
sétalva tobb tucat oridsplakatnak vagyunk kitéve, a szdmtalan kirakatrol nem is beszélve. A
kdzosségi médiaban a legtdbb bejegyzés hirdetés. Ha az ember nem hasznal hirdetésblokkol6t,
szinte minden webhelyen szalaghirdetéseket és felugré ablakokat fog latni.

De ha barkit megkerdeznénk, arrél, hogy hany hirdetést lat egy nap, nem mondana 4000-
et, de val6szinlileg még 400-at sem. De hogy lehet ez? Annak érdekében, hogy megvédjen
minket az informacios tulterheltségtol, agyunk kisziiri a legtobb hirdetést (Prodanoff, 2022).

A masik hatasa ezen menmyiségii reklamnak, hogy a hozzajuk kapcsolodo6 informéaciok,
amik elarasztjak a fogyasztokat, sokszor ziirzavart hoznak létre a vasarlok elméjében, ami
kognitiv disszonanciahoz vezet. Tébb korabbi tanulmany is kimutatta, hogy a cégek szamara
jelentds negativ hatassal jar a kognitiv disszonancia, mert bizalomvesztést ereményez, ami
pedig a hiiséges fogyasztok elpartolasahoz vezet (Bolia, Jha, & Jha, 2016).

A Debreceni Egyetem Miiszaki Karanak egyik kozleményében a reklamok befolyasolo
hatasat vizsgaltak egy kutatassal segitségével. ,, 4 reklamokrol kialakult véleményeket vizsgdlva
Osszességben elmondhatd, hogy a megkéerdezettek nagy része negativan vélekedik a reklamokrol
és annak hatasat nem igazan ismerik el. A reklamok altalanos hasznossagaval csupan a
megkérdezettek 9%-a értett egyet, azt viszont, hogy egyes reklamok hasznosak a felmérésben
részt vevék haromnegyede igazolta. Az emberek nagy része (67%-uk) zavaronak és karosnak
(32%) tartja a reklamokat. ” (Markus et al., 2014). A hirdetés hatékonysagéanak a ndvelésére a
kdzlemény irdi az egyszerre tobb médiumon valé megjelenitést javasoljak. Emellett Ggy
gondoljék, hogy a jov6ben tobb kreativ és és interaktiv reklamozési modra lesz szilkség a

fogyasztok figyelmének felkeltésére (gerillamarketing, ambient média).
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3.6. Hogyan hat az aremelkedés az emberekre?

2022-ben szinte az ¢let minden teriiletén ugrasszerti aremelkedésekkel kell szamolniuk a
fogyasztoknak. A vetdmagoktol a mitragyakig és a novényvédd szerekig, a takarmany-
alapanyagoktdl a tapokig, a gépektdl a munkaerdig, az energiakoltségekig a mezégazdasag
minden szegmensét elérte a dragulas. Sajnos ezaldl az élelmiszerek sem kivételek (Szedlak,
2022).

A Kozponti Statisztikai Hivatal legfrissebb adatai szerint a fogyasztdi arak 21,1%-kal
emelkedtek az el6z6 évhez képest, ami 2 szdzalékponttal magasabb, mint szeptemberben. Az
élelmiszerarak atlagosan 40%-kal emelkedtek egy év alatt. A tojas ara kdzel 90%-kal
emelkedett. A husok ara is nagyon megugrott, példaul a sertéshis ara 25,8%-kal, a baromfi
ara 45,3 szazalékkal, a marhahus pedig 46,5%-kal novekedett (Kaszas, 2022).

4. dbra: Az arak valtozasa az élelmiszer termékpalyan az el6z6 év azonos honapjahoz kepest

Az emelkedd termeldi drak begyilirizésével az élelmiszerdarak oktéberben atlagosan 40%-kal nottek

Az arak valtozasa az élelmiszer termékpalyan az elz6 év azonos honapjahoz képest
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Forras: (KSH, 2022)

De milyen hatassal van az aremelkedés az emberekre?

Az EY kutatasa szerint tizb6l nyolc embert elbizonytalanit a jelenlegi helyzet. Illetve a
cég nemzetkozi felmérésében kidertlt, hogy a résztvevok harmada tart attol, hogy a
mindennapi betevén kiviil hamarosan mar nem marad pénze a kényelmi cikkek vasarlasara.
Emiatt a kutatasban megkérdezett emberek fele a koltségeit igy csokkenti, hogy a jol bevalt,
markas termékek helyett az olcsobbat valasztja. Ezenkiviil kevesebbet kolt kikapcsolodasra
(42%) és hazhoz szallitasra (35%) (VG, 2022).
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A Pulzus Kutaté Intézet is foglalkozott az emberek az aremelkedésr6l alkotott
veleményével. Marciusi felmérésiik szerint a megkérdezettek jellemz6en magasabbnak érzik az
arak emelkedését a boltokban, mint amilyen inflacié a hivatalos statisztikakban szerepel. A
reprezentativ felmérés soran kiderult, hogy az emberek tobb mint a harmada érzte azt, hogy
marciusban az egy évvel korabbihoz képest tobb, mint 20%-kal emelkedtek az arak. Ez az arany
a 60 ¢év felettieknél még szenbetinGbb, Gigyanis az 6 esetiikben az id6sek majdnem a fele érez
20%-nal is magasabb inflaciot (Széasz, 2022).
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4. SZEMELYISEGTIPUSOK

A személyiségtipusok olyan csoportok 0sszességét jelenti, ami a pszicholdgia szempontjabdl
kategorizalja az embereket. Ha ismerjuk a személyiségtipusok jellemz6 tulajdonsagait, illetve
a csoportok kozotti kulonbségeket, akkor jobban megerthetjik tarsaink viselkedését és
inditékat, emellett megfigyelhetjiik, hogyan kommunikéalunk egymassal.

Miért vagyunk kiilonbozéek? Miért mas a viselkedéstink? Miért tudja két ember ugyanazt

a szituaciot kilonféleképpen értelmezi? - Ezek a kérdés mindig foglalkoztatta az emberiséget.

4.1. Hippokratész és a temperamentum

Mar az 0korban igyekeztek valaszt talalni az ilyen és ehhez hasonl6 kérdésekre. Id6szamitasunk
elétt az V. szazadban az Okori gorég orvos, Hippokratész, akit az orvostudomany
megalapitojaként ismeriink, alkotta meg a legelsd viselkedés alapi csoportositast. Ugy
gondolta, hogy az emberben 1év6 testnedvek befolyasoljak a magatartast és a jellemvonasokat.
Elmélete szerint ugyanis a temperamentum attol fligg, hogy az ember melyik testnedve van
tobbségben (okonatura.hu, 2014).

3. tablazat: Hippokratész elmélete

Testnedv Veérmérséklet
Ver szangvinikus
fekete epe melankolikus
sarga epe kolerikus
nyalka flegmatikus

Forrés: (okonatura.hu, 2014)

Szangvinikus (bizakodo, deriilato)

A szangvinikus tipusba tartozokra jellemzo a gyors érzelmi valtozas, ami se nem mélyrehato,
se nem igazan hossza életli, de viselkedésiiket erételjesen meghatarozza. Igazi extrovertalt
Iények, akik mindig a tarsasagok szive-lelke. Nyitottsaguknak és kommunikativitasuknak
koszonhetéen konnyen alakitanak ki és tartanak fennt kapcsolatokatam a Kitartds nem az
er6sségelik Hamar bele tudnak faradni munkéjukba és egyszertien megunjék azt (okonatura.hu,
2014).
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A feladatok legaprobb részleteinek is tul nagy jelentéséget tulajdonitanak, amir6l a
kovetkez6 pillanatban el is feledkeznek. Hibaikbdl nehezen tanulnak, ezért ezek a hibak
tobbszor is elékeriilnek. Nagyon magas az érzelmi intelligencidjuk, igy képesek arra, hogy
megértsék és at is vegyék masok érzéseit. A logikus, tényeken alapuld dontés és érvelés, az
onfegyelem, illetve a harmédnia viszont hianyzik a szotarukbol. Ennek ellenére Ok a
legoptimistabb emberek, akiknek a pohar mindig felig tele van. Ezzel az 6rok pozitivitasukkal,

barki arcara képesek mosolyt csalni (okonatura.hu, 2014).

Melankolikus (borus, lassu)

A melankolikusak csoportjdba a csendes, visszah(z6do, passziv személyek tartoznak, akik
hajlamosak a szorongasra és a kifejezetten mély érzelmekre. Gyanakvd pesszimistak, akik
minden szituicioban el8szor a nehézségeket €s a buktatokat veszik észre. Barmi kivalthatja
beldlik az aggodalmat és kétségbeesést, ezért nehezen kotnek 0 ismeretsegeket. A
melankolikus embereket is érzelmeik iranyitjak, de keveset beszélnek azokrdl, igy inkabb
befelé fordulnak és gondolataikba temetkeznek. Erzékenységiik miatt konnyen megsértédnek,
raadasul csak egy bizonyos id6 elteltével képesek megbocsatani, mivel bizalmukat nehéz Gjra
visszanyerni. Sokszor hatarozatlanok, mivel hosszas atgondolas utan, megalapozottan hozzak
csak meg dontéseiket. Nem véletlen, hogy sok nagy miivész, ir6 és filozofus a melankolikusok
csoportjaba tartozik. Abrandjaik gyakran ragadjak el figyelmiket, de ennek ellenére
munkajukban mindig nagyon alaposak. Osszességében Ovatos, befelé forduld pesszimistak,

akiknek az agya mindig zsong valamilyen gondolattdl (okonatura.hu, 2014).

Kolerikus (forrofeji, ingerlékeny)

A tipikus lobbanékony vezetdk csoportja, akik nem ismerik a lehetetlent. Tantorithatatlan
harcosok, akik képesek akar tlizon-vizen is a&tmenni azért, hogy elérjék, amit akarnak. Gyors
¢s tartos érzelmeikrdl, hevességiikrdl és onfejliséglikrdl konnyen fel lehet dket ismerni. Nem
felejtik el a sértéseket vagy az igazsagtalansagot, kifejezetten bosszlivagyd a természetiik. A
kolerikusok érzelmi élete elég fejletlen, mivel nem igazan képesek masok helyzetébe képzelni
magukat. Gyakorlatiasak, minden cselekedetiikkel céljuk van. Eles elméjiiek, nagyfoku
cselekvoképességgel rendelkeznek. Stresszhelyzetben is éberek és batrak. lgazi bajtarsak, de
hibaik miatt nehezen tudnak csak bocsanatot kérni. Komoly és tudatos onfegyelemre van
sziikséguk ahhoz, hogy megfékezzék haragjukat és indulataikatt. A kolerikus emberek szamara

az élet munka és tevékenyseg (okonatura.hu, 2014).
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Flegmatikus (nyugodt, ,,alléviz”)

Huvos temperamentumud, nyugodt kiegyensulyozott emberek tartoznak a flegmatikusok
csoportjaban, akik szinte sohasem taplalnak haragot. Erzelmeik lassan alakulnak Ki és
egyaltalan nem hevesek. Bolcs békeszeretd személyek, akik sokat tesznek a koz érdekéért, erre
azonban fel kell dket kérni. Tarsaikat szivesen meghallgatja és tanacsokkal latja el Oket.
Hézassagaban és a munkahelyén nyugtatd hatast fejt ki, barmennyire is haborgé a kdrnyezete.
A flegmatikusokat semmi sem lepi meg és semmi sem valt ki bel6liik lelkesedést. Gyengeségei
kozé tartozik a lassusaga. Kifejezetten lustak, mindenféle erbfeszitést igyekeznek elkertlni.
Gyakran folényes a magatartasa, mivel ha észreveszi mas ember ostabasagat vagy hilsagat,
kialakul benne méasok megvetése. Gyakorlatias emberek, akiknek nagy tehetsége van a
tudomanyoa munkakhoz. A barataihoz kitartéak és hiségesek és rendkiviil baratsagos ¢€s

szeretetremélto teremtmények (okonatura.hu, 2014).

4.2. XX. szazad szemelyiségtipusa — Kretschmer és Jung

Kretschmer és a testalkat

Kretschmer elmélete alapjan az emberek 3 {6 testalkati tipusba sorolhatok, amihez késébb az
elmebetegség 3 fo formajat is hozza parositotta. Ugy gondolta, hogy . ..az egyes
elmebetegségekre jellemzd lelki sajatossagok bizonyos mennyiségii hatarokon belul az
egészséges emberekben is megtalalhatoak, a vermérsékletnek - a test alkatatol fiiggen - hdrom
tipusa irhato le.” (Ranschburg, 2017).

4. tablazat: Kretschmer tipoldgiéja

Van ,kevert tipus” is. A ,hatdresetekre” jellemzdk az alkati tulajdonsdgok, de nem betegek, néha
Sluktudinak®, E tulajdonsagok normdl vdltozatban a hozzdtartozokra is jellemazok.

Forrés: (Toth, 2022)
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Jung tipoldgidja
Carl Jung tipologiaja azon a f6 kérdésfeltevésen alapszik, hogy a személyiség belsé 6sztonzd
ereje 6nmaga vagy a kilvilag felé irdnyul. Ennek a kérdésnek a megvalaszolasara kutatta az
emberi magatartast és két tipusba osztotta az emberiséget extrovertaltakra (kilvilag felé
iranyuld) és introvertaltakra (befelé forduld). Az extrovertaltak csoportjaba az emberi
kapcsolatokat szivesen teremtd és gyorsan reagalo személyek tartoznak, mig az introvertaltak
megfontoltak és nehezebben épitenek ki kapcsolatokat. (Ranschburg, 2017)

Ezen kivil Jung meghatarozta az elme négy oldalat is, ami a gondolkodas (T), intuicié
(N), érzékelés (S) és az érzés (F). Ezt a négy oldaldalhoz hozzatartozik az el6bb bemutatott

inro-extra verzio, ami igy nyolc kognitiv funkciot eredmenyez. (Csoérsz, 2019)

4.3. Myers-Briggs Type Indicator (MBTI)

A Myers-Briggs Type Indicator (MBTI) az egyik legnépszeriibb személyiségtipus, mivel
kdnnyen értheté elméleten alapszik, amely jol miikkodik a HR, a tandcsadas és az 6nismeret
teriiletén. Az erre épiilé modszerek alkalmasak az emberek személyiségpreferenciainak
megismerésere, illetve megértésére. Egyszeriisége és konnyedén értelmezhetésége miatt
évtizedek oOta sikeresen alkalmazzak személyes és szakmai tanacsadasban egyarant. Kivalo
eszkdz az egyének megértéséhez, illetve megmagyarazhatja masokkal valé kapcsolataik
alakulasat, érzéseiket és elutasitasaikat. TObbek kozott segit megérteni a csapatmunkat és a
konfliktusokat (Karoliny & Poor, 2019).

Isabel Briggs Myers a negyvenes évek kozepétdl kutatast folytatott a szemelyiségbeli
kiilonbségekrél, ami édesanyja kordbbi megfigyelésein és Jung elméletén alapszik.
,,AZ MBTI a jungi rendszert (harom bipolaris dimenzio mentén elhelyezkedo preferencia par:
extraverzio—introverzio, érzékelés—intuicio és gondolkodas—€érzelem) egy Ujabb dimenzidval
egeészitette ki, ily mddon nyolc preferenciat (4 preferencia part) kilonit el.” (Karoliny & Poor,
2019) Az MBTI modell a 4 preferencia par segitségével 4 kiillonb6z6 betlit alkotva rendezi

kilon allo csoportokra az emberek, igy 16 kiilonb6zé tipust eredményezve.
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5. tablazat: Az MBTI preferenciaparjai

Az elkiilénités alapja Az MBTI A preferenciapir magyar
preferenciaparjai megfeleldi

és betiijeliik angolul

A személy honnan szerzi az | Extraversion E | Extravertalt

energidjat? Introversion I Introvertalt

Az informéicidgviijtés, észlelés | Sensing S | Erzékeld

jellemzoi Intuition N | Intuitiv

A déntéshozatal médja Thinking T |Gondolkodd
Feeling F |Erzs

Eletstilus, a kiilvildgban wvalé | Judging J | Megitéld/tervezd

eligazodas jellemzdi Perceiving P | Eszlelé/spontin

Forrés: Mészaros (2006) idézi Poor (2017)

Az els6 két lehetséges betli az adott ember energiagytijtésének modjat mutatja meg. A
Jung altal extraverzidnak és introverzidnak nevezett preferenciakat szemlélteti, amit a modell
E és I betiivel jelol.

Az Extrovertélt (E) személy energidjat kornyezetébdl nyeri ki. Az események,
talalkozok feltoltik, s6t fokozza lendiiletét. Kiilonféle kapcsolatait a kdrnyezetével jellemzden
kezdemeényezi és fenntartja. Gyorsan reagalnak, igy sokszor el6bb mondjak ki elképzeléseiket,
mint hogy elétte atgondoltak volna azt.

Az Introvertalt (1) személy gondolataibol és belsd vilagabol toltédik fel. Szamara a kiilsd
muland6 események nem fontosak, helyette szivesebben figyeli meg kérnyezetét és egymaga
elmélkedik. Sziikségiik van az egyediil toltott idore, hogy energidjukat dnmaguk feltoltsék
(Erés & Jobbagy, 2001).

A masodik két betli az érzékelés és az intuicio, ami az adott személy altal begyiijtott
kiilonbozo informaciok maodjat hatarozza meg.

Az Erzékel6 (S) személy tobbségében kézzelfoghatd tapasztalatokra torekszik. Dontéseit
korabbi ismeretei és tudasa alapjan hozza meg. Kifejezetten j6 megfigyeldk és konnyen vissza
tudnak emlékezni a Kis részletekre is. Igazi realistak, akik nem torédnek az elvont, nem
egyértelmii jelentésekkel és Osszefliggésekkel.

Az Intuitiv (N) személy észlelése bar tényszeril, de utana szinte rogton a tények kozotti
Osszefuiggésekre koncentralnak és mélyebb jelentések utdn kutatnak. A helyzetekben rejld

lehetdségekre bizonyitdkok és egyéb részletek nélkiil is raéreznek. Erdsségiik kozé tartozik a
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gyors problémamegoldas, mivel remek szemiik van az 01j lehetdségek meglatasara (Karoliny &
Poor, 2019).

Er6s llona és Jobbagy Maria ,,A Myers-Briggs Tipus Indikator (MBTI) Magyarorszagon”
cimii cikkiikben egy alman keresztiil mutattak be az érzékekd és az intuitiv személy kozotti
kildnbséget. Mig az érzékel6 szamara egy almarol az jut eszébe, hogy kerek, piros és zamatos,
addig egy intuitiv személy szamara ugyanerrél az almarél Adam és Eva jut eszébe, vagy akar a
nagymama almas pitéjének képe jelenik meg eldttiik.

A harmadik két betii a dontéshozatal modjat kiilonbozteti meg. A (T) betii a gondolkodét,
az (F) betli pedig az érz6 preferenciat jelenti.

A Gondolkoddk (T) jellemzbéen ésszertick és targyilagosak. Dontéseiket objektiv
érvekkel alatamasztva, érzéseiket kivonva hozzak meg. Mindig az esziikre hallgatnak és a
logikara tamaszkodnak valasztds esetén. Fontos szamukra az igazsdg és az ok-okozati
Osszefuggés (Erés & Jobbagy, 2001).

Az Erzék (F) dontéseik soran a személyes és szubjektiv normékat veszik figyelembe az
objektiv tények helyett. A harmonia fontos szerepet jatszik a déntéshozatalukban. Kénnyen
egyiitt tudnak érezni, megérteni és megbizni masokban. Kiilondsen kertilik a versengést igényld
helyzeteket, sokkal szivesebben miikkddnek egyiitt tarsaikkal (Poor, 2017).

A negyedik és egyben utolsé két lehetséges betli az adott személy problémakezelésének
madjat, téri és id6i rendezettségét és életvitelét kuloniti el.

A Megitélé (J), az a személy, aki néhany informacio alapjan is képes dontéseit knnyen
és gyorsan meghozni. Magabiztos és elégedett dontéseivel. Eletét szervezetten és szabéalyok
szerint éli. A megitélo tipusi emberek szamara fontos, hogy a dolgok lezartak és befejezettek
legyenek.

Az Eszlels (P) tipus rugalmas, alkalmazkod6 és mindig kész a valtozasra. Déntéseit
szereti halogatni, s6t leginkabb csak akkor hozza meg dket, ha tényleg sziikséges és az 0sszes
informaciot be tudta szerezni réla. Fontos szdmara masok véleménye és tapasztalata, ezeket
figyelembe veszi a dontései soran. Jellemz6 az észlelokre, hogy az utolsé percben dontenek, de
ha a dontés utan valamilyen 0j, szaméara fontos informéaciot kap, képes Gjragondolni dontését
(Karoliny & Poér, 2019).
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Az MBTI személyiségtipusokat a négy preferenia alkotja, melynek 16 kiilonb6zo
kombinacioja létezik. Példaul az ENTJ, vagyis Parancsnoknak nevezett tipus az (E) extrovertalt
— (N) intuitiv — (T) gondolkodd — (J) megitéld preferenciakbol/jellemzékbol all dssze. ,,Ez a
rendszer - mint egyetlen més rendszer sem - nem ad a személyiség teljességére magyarazatot.
Ez abbdl is latszik, hogy mondjuk két ENTJ is jelentésen tud kiilonbozni felfogasaban,
megjelenésében, magatartasaban, illetve mas, egy embert jellemzd tulajdonsagokban.” (Er6s

& Jobbagy, 2001)

5. abra: A 16 szemelyisegtipus

EPITESZ
Fantaziadus stratégiai
gondolkodok, mindenre
kész terviik van
pl.: Michelle Obama

SZORAKOZTATO

Spontan, energikus és
lelkes, koriilottiik mindig
pezseg az élet
pl.: Marilyn Monroe

Innovativ feltalalék,
kielégithetetlen tudasszomjjal
pl.: Albert Einstein

VALLALKOZO
rgikus és jo

emberek,

veszélyes

helyzeteket

pl.: Ernest Hemingway

PARANCSNOK
Bator és erds akarali
ezel6k, mindenre
ak modot, vagy ha

\

KALANDVAGYO

tald

Alkalmazkodd és elbiivold 'k my |
miuvészek, mindig készek nem, kitaldlnak egy ujat

Sze
uj dolgokat felfedezni pl.: Steve Jobs

pl.: Frida Kahlo

0y

VITAZO

VIRTUOZ

Bator ¢

gyakorlatias
elezdk, a
ok mesterei

SZerszi
Michael Fordan

pl.:

KONZUL

Az emberekkel téréda.
népszeri, tarsasigi
emberek, akik mindig
készek masokon segiteni
pl.: Bill Clinton

A

VEZETO

Kivalo iigyintézik, naluk
jobban senki nem igazgatja
a dolgokal és az emberekel

pl.: Frank Sinatr

¢

VEDO

Elkotelezett személyek,

akik szeretteiket minden

helyzetben védelmezik

Okos és kiviancsi
gondolkodok, akik
minden szellemi
kihivdsnak dllnak elébe
pl.: Tom Hanks

, D .
VEDOUGYVED
Csendesek és
titokzatosak, ugyanakkor
inspiralok és
faradhatatlan idealistik
pl.: Teréz anya

MEDIATOR

Koltdi, kedves ¢és

0 mberek,

mindig k tenni a jo
gy kében.

pl.: William Shakespeare

FOSZEREPLO

(-

és
Gk

pl.: I1. Erzsébet kirdlynd

LOGISZTIKUS

Praktikus és tényeket
kedvel6 személyek, a
megbizhatosdg mintaképei
pl.: Georde Washington

KAMPANYFONOK
Lelkes, kreativ és
tarsasigkedveld szabad
lelkek, nagyon kinnyii
mosolyt c¢salni az arcukra
pl.: Robin Williams

pl.: Barack Obama

Forras: Sajat szerkesztés (16personalities.com, 2022) alapjan
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5. KVANTITATIV PRIMER KUTATAS

5.1. Mddszertan

Kutatasom elsddleges célja a vasarlasi szokasok és a vasarlas utani magatartas vizsgalata volt,
de emellett fonosnak tartottam a 2022-es aremelkedeést figyelembe venni és tanulmanyozni az
arndvekedés és a vasarlas utani bizonytalansag (kognitiv disszonancia) kacsolatat.

Kérdéives kutatisomhoz két hipotézist is megfogalmaztam:

Az els6 hipotézisem szerint minél magasabb a termeék ara, annal fontosabb a vasarlasi
dontés és annal érzékenyebb az ember a vasarlas utani bizonytalansagra is. Ezt azért
feltételezem, mert az ar az egyik legjobban rank hat6 tényez6 a valasztasunk soran.

A masodik hipotézisem pedig a 2022-es evi aremelkedesekre vonatkozik. Feltetelezésem
szerint az aremelkedés hatassal van a vasarlas soran és utdna tapasztalt bizonytalansagra, mert
ebben az esetben minden termék nagyobb értéket képvisel. Ez a hatds eredményezhet gyakoribb
vasarlas utani bizonytalansagérzetet, de lehetséges, hogy pont az aremelkedések miatt az

emberek nem vacilalnak dontéseik eldtt €s csak azt vasaroljak meg, ami sziikséges.

A kérdéivem szerkezetileg 5 részbdl all:

1. Demografiai jellemzdk

2. A vaésarlasi szokasokhoz kapcsolodod kérdések

3. A vasarloi dontés utani magatartashoz kapcsolodé kérdések
4. Az arndvekedéshez kapcsolddo kérdések
5

A reklamokhoz kapcsolddé kérdések

A konnyebb kiértékelés érdekében zart kérdéseket tettem fel, és kizarolag csak a kérdoiv
végén hagytam lehetdséget az egyeni valaszok megadasara, ami a témaval kapcsolatos egyéb
gondolatoknak és véleményeknek ad helyet. Igyekeztem tobbfajta zart kérdésformat hasznalni,
igy tettem fel feleletvalasztos kérdéseket, jelolonégyzeteset, ahol tobb lehetdseget is ki lehetett
valasztani. A kitolt6k demografiai adataik kinyerésére Ot kérdést, a vasarlasi szokasuk
megismeresere négy kerdést, a dontés utdni magatartasukra vonatkozéan négy kérdést, az
arndvekedés észlelésére harom kérdést, a reklamok hatasanak vizsgalatara pedig négy kérdést
tettem fel. Igy Osszesen huszonegyet kellett megvalaszolniuk kitoltéimnek.

A kérddiv kitoltése természetesen teljesen anonim volt, véletlenszerti kivalasztason és

onkéntes valaszadason alapult, ezért a kapott eredmény nem reprezentativ. A Kkitoltok szamanak
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novelésére a social media fellleteket hivtam segitségul, az ivemet megosztottam az
Instagrammon és a Facebook oldalamon, illetve szétkiildtem ismerdseimnek privat tizenetben.
A megosztasoknak kdszonhetden a tobbségében korombeli ismerdseim mellett az iddsebb
korosztalyt is sikerdilt elérnem.

Kérdéivem megalkotasara a Google Urlap készitéjét hasznaltam, ami a valaszok

0sszegzése mellett az adatokbol automatikusan diagrammokat is létrehoz.

5.2. Demografiai jellemzok

A kérdéivem utolsé 6t kérdése vonatkozott a demografiai adatok begytijtésére, mint a nem, az
korcsoport, a lakéhely tipusa, a képzettség, valamint a havi atlagkereset. Ezek kérdések szerves
részét képezték kutatdsomnak, mivel az arnévekedésre vonatkozo rész eredményeével szoros
Osszefuiggésben allnak egymaéssal.

Kérdoéivemet dsszesen 185-en, tébbségében (73,5%) nok toltotték ki, s csupan 26,5%-a
a valaszaddimnak férfi. Mivel a témam miatt Kifejezetten nem hataroztam meg célcsoportot,
ezért az életkorokat 7 korcsoportba oszottam és az ardnyok eképp alakultak:
— 18évalatti—1,1% (2)
— 18-25 éves — 29,7% (55)
— 26-35 éves — 8,6% (16)
— 36-45 éves — 23,8% (44)
— 46-55 éves — 24,9% (46)
— 56-65 éves — 7,6% (14)
— 65 év feletti — 4,3% (8)

A lakhelyének tipusara vonatkozd kérdésembdl kiderilt, hogy valaszadoim 18%-a él
fovarosban, 13%-a megyeszékhelyen és 49%-a vidéki varosban él. 38 ember pedig faluban
vagy kozségben lakik.

A kérdéivemet kitolték 15,7%-a rendelkezik BA/BSc diplomaval, 13,5%-a a
valaszadoknak szakkdzépiskolai érettségije van, 13% gimnaziumi érettségivel rendelkezik és
12,4%-a végzett el valamilyen OKJ-s képzést. Szakmunkas bizonyitvannyal a kitolték 10,8%-
a rendelkezik. A kozeli ismeréseimre gondolva adtam meg folyamatban 1évé felsGoktatasi
tanulményok — BA/BSc, illetve MA/MSc lehetdséget is, amib6l az elébbit 22 ember jelolte

meg, az utdbbit pedig 2 f6. Az kérdoivet Kitdltott személyek 10,8%-anak mesterszakon végzett
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diplomaja van, illetve 3 valaszadd doktori fokozattal (PhD diplomaval) is rendelkezik. 1,6%-
nak pedig altalanos iskola a legmagasabb végzettsége.

Kérdéivemben fontosnak tarottam a havi atlagkeresetre is rakérdezni, mivel ebbdl az
adatbol tobb 6sszefliggést is meg tudtam &llapitani mas adatok Osszevetésével. A kitoltok
kicsivel tobb, mint a fele (50,3%-a) 200 000 és 400 000 Ft kozott keres. A masodik legmagasabb
arany 27%-kal 0 és 200 000 Ft kozotti havi atlagkeresettel rendelkezék voltak. 28 ember keres
400 000 és 600 000 Ft kozott. 14 6 rendelkezik csupan 600 000 forint feletti havi atlag

keresettel.

6. abra: A kitoltok havi atlag keresete

Mennyi a havi atlag keresete?

185 valasz

@ 0-200 000 Ft
@ 200 000 - 400 000 Ft
400 000 - 600 000 Ft

ﬂ @ 600 000 Ft feletti

Forras: Sajat kérddives adatok

5.3. A vasarlasi szokasokhoz kapcsolédé kerdések

A kérdéivem bevezetd része a vasarlasi szokasok kutatasara feltett kérdésekbol alltak. A
bevasarlasok gyakorisdgara utald kérdésembdl az deriilt ki, hogy a kitolték 54,1%-a hetente
tobbszor is vasarol, 11,4%-a naponta, 30,3%-a pedig heti rendszerességgel tart bevasarlast.
Csupén 5 vélaszado jar kéthetente vasarolni és a maradék 3 f6 még ennél is ritkabban intézi
bevasarlasait.

Kérdéivemben a kitoltok prioritasat is igyekeztem megvizsgalni egy vasarlas soran. A
kérdést feleletvalasztés racs formajaban fogalmaztam meg. A sorokban kilénb6z6
lehet6ségeket adtam meg, amik egy vasarlas soran fontos informaciok lehetnek a fogyasztok
szamara, pédaul ar, mindség, markanév, helyi termék, a termék kiils6 megjelenése

(csomagolasa), a termék reklamja vagy masok ajanlasa. Az oszlopokat pedig elneveztem ,,nem
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fontos’-nak, ,.kevésbé fontos”-nak, ,,viszonylag fontos”-nak és ,,nagyon fontos”-nak, amibdl a
kitoltok a szamukra legjellemzObbet tudjak kivalasztani. Az ar esetében a kitdltok tobbsége (90)
a ,,viszonylag fontos” lehetdséget valasztotta, mig 78 ember a termék arat ,,nagyon fontos”
informacionak talalja. A mindség esetében hasonld eredmények szilettek, ott a tébbség (88)
»hagyon fontos”-nak tartja, mig 83 ember csak ,,viszonylag fontos” informacioként tekint a
termék minéségére. A markanév ,,kevésbé fontos™ a vasarlok szamara, ugyanis a legtébben (97)
ezt valaszoltak. A termék eredete kevésbé érdeklia fogyasztot, mig 74-en a ,,viszonylag fontos”
lehet6séget valasztottak, addig 77-en a ,.kevésbé fontos” opcidt jeldlték be. A termék kiilsd
megjelenése (csomagolésa) hasonld eredményeket hozott, ugyanis 79-en a ,,kevésbé fontos”
lehetéséget valasztottak. A termék reklamja a kitoltok nagy részének (102) a valasztasnal ,,nem
fontos” informacio, 60 embernek pedig ,,kevésbé fontos”. Masok ajanlasa a tobbség szaméara
(86) ,,viszonylag fontos” informacionak mindsiil.

Az impulzusvasarlas gyakorisagara vonatkozoé kérdésem a kovetkezd volt: ,,On hogyan
szokott vasarolni?”. Erre a donto tobbség, vagyis 145 ember valaszolta azt, hogy ,,el6fordul,
hogy olyan terméket is megvasarolok, amit elére nem terveztem megvenni.” A kitoltok 9,2%
valasztotta a ,,gyakran pillanatnyi indittatastol vezérelve vasarolok” lehetéséget. 15-en mindig
megtervezi a vasarlasait és csak a listajukon szerepld termékeket veszik meg, 8-an pedig nem
tervezik meg eldre a vasarlasaikat.

A vasarlasi szokasokra vonatkozd utolso kérdés a kitolték arhoz kacsolodo tudatossagat
vizsgélja. Itt arra voltam kivancsi, hogy a valaszad6im mennyire élnek az akciok lehetdségével.

78 ember ,,nagyrészt egyetért” azzal az allitassal, hogy altaldban ugyanabban a boltban
vésarol. Ebbdl arra tudok kovetkeztetni, hogy a kitoltdk tobbsége praktikai szempontok miatt
jar ugyanoda vasarolni, mert példaul az van a lakéhelye kdzelében, Utbaesik hazafelé tartva
vagy esetleg ott elégedettek legjobban a vasarolni kivant termékek araval. ,,Legtobbszor a jol
bevalt termékeket vasarolom ujra” kijelentésemmel dsszesen 86-an értettek ,,nagyrészt” egyet.
A kitoltok koziil 72-en ,,részben egyetértenek” a ,,csak azt veszem meg, amire ténylegesen
szlikségem van” allitasommal. A vélaszadok tobbsége (75) gyakran vasarol akcids terméket,
viszont csak 47-en kovetik éket figyelemmel. Ebbdl arra érdemes kovetkeztetni. hogy bar nem
mindenki koveti tudatosan az akciokat, mégis, ha taladlkoznak arengedményekkel (pl. az

uzletben), akkor azokat szivesen kihasznaljak.
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7. &bra: A kitolték vasarlasi szokasai

Mennyire igazak Onre a kovetkezd 4llitasok? ||;| Masolas

I Kis részben egyetértek M Részben egyetértek I Magy részt egyetértek M Egyetériek

75

50

25

Altaldban ugyanabban Legtobhszor a jol Csak azt veszem meg, Gyakran vasarolok Tudatosan figyelemmel
a boltban vasarolok bevélt termékeket amire ténylegesen akcios termékeket ldvetem az akcidkat
vasarolom ujra szikségem van

Forras: Sajat kérd6ives adatok

5.4. A vasarléi dontés utani magatartashoz kapcsolodo kérdések

A vasarlas utani magatartashoz kapcsolodo els6é kérdésem a kognitiv disszonancia atélésenek
aranyat kutatta. Sajat bevallasuk szerint a kitoltok 76,2%-a érezte mar magat bizonytalannak
vasarlas utan, sét ebbdl 15,1%-a (28) gyakran érez bizonytalansagot. A maradék 23,8% pedig
még nem érzett a vasarlasa utan kétséget. Mas hasonld témaju kutatasok viszont kimutattak,
hogy a nemmel valaszoldk kozott is, akadnak olyanok, akik mar tapasztaltak bizonytalansagot,
de mar nem emlékeznek ra vagy nem vették azt észre.

Két tovabbi kérdésem arra kereste a valaszt, hogy mi okozhatta ezt a vasarlas utani
bizonytalan érzést. Tobb lehetséges valaszt is megadtam a kérdésekhez, amib6l csak egyet
jelolhettek meg a kit6lték. Mindkét esetben toronymagasan az az ok jott ki, hogy a termék
magas ara eredményezte a dontés utani kétséget. Tehat ebbdl arra lehet kovetkeztetni, hogy a
termék ara befolyasolja a bizonytalansag érzését. Minél magasabb a termék ara, annal fontosabb
a vasarlasi dontés és annal érzekenyebb az ember a vasarlas utani bizonytalansagra is, ez pedig

igazolja az els6 hipotézisemet.
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8. dbra: A Kitdlték vasarlas utani bizonytalansaganak oka

Ha bizonytalanodott mar el vasarlds utan, akkor On szerint az alabbi lehetéségek |E| Masolas
kazil mik okozhattak ezt?

161 vélasz

Hasonld minds&qil termék kiz il

kellett valasztanom 47(29,2%)

Hasonld dru termek kozil kellett

. 35 (21, 7%)
valasztanom

Amegvasarolt terméknek nagyon

. 93 (57 .8%)
magas volt az ara
Egy masik hasonlo termekrdl ,
. ; . 36 (22,4%
pozitiv tulajdonsagot tudiam meg (22,4%)
Az altalgm vale!sztott termekral 32 (19,9%)
valami negativat tuditam meg
0 20 40 il 20 100

Forras: Sajat kérd6ives adatok

Az utolso kérdésem, ami még ehhez a részhez kapcsoladik, a fizetés eldtti dontd pillanatra
vonatkozik. Kivancsi voltam, hogy a valaszadoim hany szazaléka bizonytalanodik el a fizetés
el6tt és emiatt visszaviszi vagy félreteszi a terméket. A kérdbivet kitoltok 64,8%-aval fordult
mar eld ilyen szituacio. Ebbdl arra lehet kovetkeztetni, hogy az emberek tobbsége a fizetés eldtt

is képes az elbizonytalanodasra.

5.5. Az arndvekedeéshez kapcsolddo kerdések

A masodik hipotézisem bebizonyitdsara tettem fel az arremelkedéshez kapcsolodo elsd
kérdésemet, ami ugy hangzott, hogy ,,Befolydsolja a jelenlegi helyzet (&rndvekedés) a vasarlas
utani bizonytalansagat?” A valaszadok 65,4%-a tapasztalt valtozast a vasarlas utani
magatartasukban az arak hirtelen megemelkedésének hatasara. Ebbol 52,4% érzi azt, hogy
tobbszor elbizonytalanodik a vasarlasai utan, mint régebben. 13% pedig kevesebbszer
bizonytalanodik el az arndvekedések o6ta. Ez talan azzal magyardzhatd, hogy a kitoltéim 27%-
anak a havi atlagkeresete nem haladja meg a 200 000 Fotintot, igy csak a legsziikségesebb
dolgokat vasarolja meg, igy nem is érez a fizetés utan bizonytalansagot. A maradék 34,6%, akik
nem éreznek valtozast, azok vagy eddig is tudatosan vasaroltak, vagy olyan magas a havi atlag
keresetiik, hogy nem torédnek a vésarlasra kiadott pénz mennyiségével. Osszességében a
kérdéivem ezen kérdése és a ra érkezett valaszok igazoljak azt a hipotézisemet, hogy az
arndvekedeés hatassal van a vasarlas soran és utan tapasztalt bizonytalansagra, mert ilyenkor

minden termék nagyobb értéket képvisel
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A kovetkezO kérdésem a valaszadok az aremelkedés hatasara megvaltozott vasarlasi
szokasat kutatja. A legtobben (46,5%) kevesebb kényemi cikket vasarolnak az ugrasszerii
arnovekedésnek koszonhetden. 24,9% (46 f6) a jelenlegi helyzet miatt sokkal kevesebbet
vasarol minden termékbdl, mint eddig, s6t 20% (37 £6) pedig csak a legsziikségesebb dolgokat
vasarolja meg. Ebbol azt lehet megallapitani, hogy a kényelmi cikkek vasarlasa pont azon a
hataron van, amit az ember néha megvesz maganak, de az aremelkedés bekovetkeztével
érzékenyebbé valtunk a vasarlas utani bizonytalansagra, ezért kevesebbszer dontlink az adott

kényelmi cikk megvétele mellett.

9. dbra: A kitolték megvaltozott vasarlasi szokasa, az aremelkedés hatasara

Az On vasarlasaira hogyan hatott az utobbi id6k arndvekedése? |E| Masolas

185 valasz

& Az arndvekedés nincs ram
hatassal

@ Az arnidvekedés hatasara
kevesebb kényelmi cikiet
vasarolok

Az drnévekedés miatt sokkal
kevesebbet vasarolok minden
termékhdl

@ Az arndvekedés miatt csak a
legszikségesebh dolgokat vas.

Forras: Sajat kérdoives adatok

Az arndvekedéshez kapcsolodd utolsé kérdésem a tudatos vasarlas valtozasara
vonatkozik. A feltett kérdés pedig a kovetkez6 volt, ,,A névekvé arak hatasara tudatosabban
vasarol, mint régebben?”. Ennek megvalaszolasira harom kiilonb6z6 lehetéséget adtam,
amibdl a kitoltd csak egyet valaszthatott. A nagy tobbség (71,9%) a ndvekvd arak miatt
koriiltekintébben vasarol, mint régebben. 23,8%-a a valaszadoknak pedig mar eddig is
tudatosan vasarolt, ezért az emelkedo arak ezt nem befolyasoltak. Csupan 8 ember jeldlte meg
azt a lehetdséget, hogy ,,korabban sem terveztem a vasarldsaimat, €¢s most sem tervezem”. Ebbdl
az a tanulsag vonhato le, hogy a jelenlegi helyzet miatt az emberek mar nem szivesen hoznak
meg kockazattal jar6 dontéseket. Inkabb jobban utdna néznek az adott terméknek vagy

szolgaltatasnak, ezzel tudatosabb és tébbszor atgondoltolt dontéseket eredményezve.
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5.6. A reklamokhoz kapcsolodo kérdések

A reklamok hatasaihoz kdtheto részt egy bevezetd kérdéssel inditottam: ,,Vasarolt mar reklam
hatasara terméket?”. A 185 kitolt6bol 136-an valasztottak az ,,Igen, néha” lehetdséget, 7-en az
,»lgen, gyakran teszem” opciot. A valaszadok 22,7%-a pedig még nem vasarolt reklam hatasara.

A Kkitoltok nagy tobbségét (64,3%-at) a reklamok csak ,,néha befolyasoljak” a
dontésiikben. A masodik legjellemzdbb valasz pedig a ,,szinte sohasem befolyasolja” volt
(27%). 7%-a ,gyakran befolyasolja” lehet6séget valasztotta, mig 3 embert a legtdbb
alaklommal befolyasoljak a dontését a reklamok.

A reklamokhoz kapcsolod6 harmadik kérdésem a hirdetések hatasat méri egy fogyasztd
szemszOgeébdl. Ennél a kérdésnél allitasokat tettem fel, amirdl a kitdltéknek el kellett dontenitik,
hogy mennyire értenek egyet azzal. Az altalam szerkesztett tdblazatban az adatok azt mutatjak

meg, hogy a 185 emberbdl, hany ember valasztotta az adott valaszlehetGséget.

6. tablazat: A reklamok hatasa a fogyasztd szemsz6gébol

Kis Részben Nagy részt
részben eavetértek A gg/té ek Egyetértek
egyetertek o o
Minél tobbszor latok egy
terméket a kdzdsségi médiaban, ’ " , .
annal nagyobb vagyat érzek a 11916 5216 1216 215
megvasarlasara.
Vasarlasaim alkalmaval eszembe ’ " . "
jut egy-egy reklamozott termék. 8416 68 16 2416 916
Szivesebben vasarolom meg azt
a terméket, amit mar lattam 106 16 58 16 15 16 6 16
reklamozva.
Egy jo reklam utan
részletesebben is utdna nézek az 76 6 55 6 37 16 17 16
adott terméknek
A sok reklam’mlatt nem erzem 60 5 54 £5 25 5 46 £
magam befolyésolva altaluk

Forras: Sajat kérddives adatok

Ezeket az eredményeket a vasarlas gyakorisagaval vetettem 6¢ssze, mert Ugy gondolom,
hogy a reklamokra valo érzékenységiinket befolyasolja a rendszeres bevasarlas. Akik az altalam
mefogalmazott allitdsokkal csak kis részben értenek egyet, azok kivétel nélkil hetente tobbszor
vagy akar naponta jarnak vasérolni. Ebbol arra lehet kovetkeztetni, hogy az ember a sok

reklamot latva egy részrél igyekeznek nem odafigyelni rajuk, mivel kiilonboz6é helyekrol és
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platformokon érik 6ket. Emellett még elutasité magatartassal viszonyulnak a reklamokhoz és
nem ismerik el annak hatasat.

Az utolsé kérdésem pedig a bizonytalansag csokkentésére hasznalt mddszerre
vonatkozott.
A kérdéivet kitoltdk 43,8%-a nem csokkenti a vasarlas utani bizonytalansagat masok

véleményének a kikérésével vagy részletesebb utdna olvasassal, egyszeriien csak bizik a
dontésében. Ezt az eredményt (15. kérdés) Osszevetettem a vasarlasok gyakorisagaval (1.
kérdés) eés a vasarlasi szokasaikkal (4. kérdés) és meglep6 eredményeket kaptam. Azok, akik
biznak a dontéslikben naponta, vagy hetente tobbszor is jarnak vasarolni. Eddig tgy gondoltam,
hogy, akik tObbszor jarnak vasarolni, azokkal siiribben eléfordul a vasarlas utani
bizonytalansag, ezért emiatt tudatosabban is csokkentik azt (pl. utanaolvaséssal), mint akik
ritkabban vasarolnak. Mivel naponta kell vasarlasi dontéseket meghozniuk, ezért egyrészrol
kicsit hozza is szoktak a dontéssel jaro bizonytalansaghoz és valosziniileg az ingerkliszobik is
megvaltozott. Masrészt a vasarlds gyakorisaga miatt nem gondoljdk at részletesen
valasztasaikat, ezért fel sem merul bennik a kétség. Ebben az is kozrejatszik, hogy mivel
gyakran jarnak boltba, ezert ezek a vasarlasok atalakultak rutindontésekké (mivel a jolbevalt

termékeket vasaroljak ajra), ami nem okoz fizetés utan bizonytalansagot.

10. dbra: A kitoltok vasarlas utani bizonytalansiganak csokkentési modszere

Hogyan szokta cstkkenteni a vasarlas utani hizonytalansagat?

185 valasz

Részletesehben utdna
olvasok & megvasarolt
terméknek
Részletesebben utana
clvasok a hasonld
termeékeknek

61 (33%)

40 (21,6%)

Megkérdezem ismerdseim

. . 40 [26,5%)
velemenyet

Mermn csokkentem, bizom a

diintésemben 81 (43,58%)

0 20 40 60 a0 100

Forras: Sajat kérddives adatok
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6. KVALITATIV PRIMER KUTATAS

6.1. A kutatds médszertana

Dolgozatomban kvalitativ kutatast is végeztem, mivel a ttmamhoz szorosan kapcsolddik az
emberi viselkedés megfigyelése. Mivel ez az a moddszer, ahol az adatok mogotti
osszefiiggéseket is megérthetem. Ugy gondolom, hogy a kutatasom szempontjabol
eredményesebb, ha alanyaim komfortosan érezik magukat az interju kdzben, mivel személyes
témarol beszélgettiink, ahol elengedhetetlen volt, hogy kérdéseimre Gszintén valaszoljanak.
Emiatt valasztottam a mélyinterjus mddszert, mert a résztvevéim igy masok véleménye vagy
vélasza befolyasolasa nélkil tudtak velem megosztani sajat tapasztalataikat és meglatasaikat a
témaval kapcsolatban.

A mélyinterju kérdései elore megfogalmazott, nyitott kérdések voltak. Ezeket a felvétel
kdzben felmerilt kérdéseimmel egészitettem ki, hogy jobban megértsem vélaszaikat és a
mogottiik 1évo kimondatlan érzéseket. Ezért a félig strukturalt interji mddszerét hasznaltam a
kvalitativ kutatasom elkészitésehez, mivel igy alkalmazkodni tudtam az alanyaimhoz és a
valaszaikhoz. Emellett ez a modszer lehet6séget ad arra is, hogy az emberi magatartas fontos
és sok esetben rejtett aspektusait felfedje (Qu & Dumay, 2011). Kutatdsom soran a CIT, azaz a
kritikus incidens modszert alkalmaztam. A CIT (Critical Incident Technique) mddszer esetében
az interjura kivalasztott személyeket megkérjik arra, hogy a vizsgalt helyzettel kapcsolatban
meseljenek el egy konkrét tapasztalatot. Ezeket az elemzéskor ,, ....megvizsgaljuk, hogy az
elvaras teljesitésére alkalmasnak itélt viselkedésminta valéban a szituacio Iényegi megoldasat
jelenti-e és nem okoz-e tovabbi problémékat. ” (hrportal.hu, 2019).

Minden interjut a Microsoft Teams rendszerében rogzitettem, mivel az alanyaim
beleegyeztek a felvételbe. Ezek utan lejegyzeteltem az interjun elhangzottakat és csak ezutan
elemeztem ki a valaszokat. A mélyinterjak atlagosan 30 percesek voltak, de volt olyan is, ami
majdnem 1 Ordig tartott. Az interjukat november 25 és 28-a k6zotti egymast kovetd napokon

vettem fel.

6.2. Interjualanyok

Az interjualanyaim kivalasztasahoz az MBTI modellt vettem alapul és 8 kiilonb6z6

személyiségtipusut valasztottam ki. A betiikombinaciok aranyara is igyekkeztem figyelni, igy
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minden preferenciapar szama megegyezzik. Példaul 4 extrovertalt és 4 introvertalt személyt
interjuztattam.

Igy végiil erre a 8 tipusra esett a valasztasom:

7. tdblazat: Az interjualanyaim személyiségtipusa

MBTI modell , ,
. . Elnevetése Jellemzés
betiikombinacioi
ntan energikus és lelkes ember, akik mindenki
ESEP Szérakoztat spontan energikus és lelkes embe ,5?1 denkit
meg tudnak nevettetni
INEP Mediator kedves, onzetlen_em_b,erek, ?.klk n,ﬂmdlg tesznek
valamit a jo Uigy érdekében
i elkdtelezett teremtések, akik minden koriilmények
ISFJ Veds kodzott védelmezik szeretteiket
kos és kivancsiskodd, akik minden szellemi
ENTP Vitaz6 okos és |v_a ,CS:IS odo, a | ,| den szellemi
kihivasnak az elébeallnak
faradhatatlan idealistak, akik egyben titokzatosak
INFJ Védiigyved gy

és inspiralok is
okos, energikus €és jo itéloképességli ember, aki
ESTP Véllalkozo kifejezetten szereti a veszélyeket és az izgalmas
helyzeteket
Bator, erds akarath vezetok, akik minden
ENTJ Parancsnok probléméra taldlnak médot, vagy ha nem, akkor
kitalalnak egy Ujat.
a megbizhatosag mintaképei, akik kedvelik a
tényeket és a praktikussagot

ISTJ Logisztikus

Forrés: Sajat szerkesztés a (16personalities.com 2022) alapjan

Az interjualanyok kivalasztasahoz 28 emberrel téltettem ki az MBTI személyiségtesztet.
Az anonimitas jegyében, mikor valakinek a véleményét irom le, akkor személyiségtipusa négy

betiijére és/vagy az elnevezésukre fogok hivatkozni, példaul ESFP — Szoérakoztatd.

6.3. Eredmények

Az interjuban résztvevok rengeteg hasznos informaciét osztottak meg velem, amibdl boven
lehetne idézni, viszont a szakdolgozatom terjedelmi korlatai miatt csak par fontosabbat emelek
Ki.

45



6.3.1. A személyiség tipusok vasarlasi szokasai

Szakirodalmi, illetve kérddives kutatasom soran is kideriilt, hogy mennyire eltérdek lehetnek a
vasarlasi szokéasok és maguk a vasarlok is. Mig valaki tudatosan, listaval jar vasarolni, addig
mas csak a megszokott termékeket vasarolja Ujra, vagy valaki a héten csak egyszer jar vasarolni,
mig mas napi szinten jar a boltba.

Az extrovertalt (E) személyiség tipusokra jellemz6, hogy hetente tobbszor is jarnak
vasarolni, amihez az esetek t6bbségében listat irnak. Figyelik a kedvezményeket és altalaban a
hozzajuk kozel es6 vagy az Gitvonalukon 1évé boltba jarnak vésarolni.

Az introvertalt (1) személyiségtipusok megszoktak tervezni vasarlasaikat, bar ¢k nem
irnak errdl listat és egyaltalan nem kovetik az akciokat. A jol bevalt termékeket vasaroljak ujra
és altalaban ugyanott vasarolnak. ,, Egydltalin nem szoktam megnézni az akcidkat. Viszont, ha
bemegyek a boltba és latom, hogy valami akcids, amire eleve szilkségem van, akkor azt nyilvan
nagyobb rommel veszem meg.” (INFJ - Véddiigyved)

ISFJ (Védo) hetente egyszer jar vasarolni célzottan, tobb boltot is érintve. A vasarlasa
elétt mindig megnézi az akciostjsagot €s abbol az iizletbdl vasarolja meg az adott terméket,
ahol épp a legkedvezményesebb az ara. Az akciokat tudatosan koveti és minden vasarlasahoz
listat ir.

INFP (Mediator) sokszor csak rutinbdl vasaroljaa neki bevalt termékeket. Mindig
ugyanazokba a boltokba jar vasarolni. Nem kifejezetten kdveti az akciokat és bevallasa szerint

né¢ha kertil olyan is a kosarba, amit eldre nem tervezett megvenni.

6.3.2. Elégedettség — elégedetlenség

Elégedettséglink és elégedetlenséglink sokmindent6l fiigghet és pillanatok alatt megvaltozhat.
Nem minden esetben a termék tulajdonsagai vagy hidnyossagai dontik el, hogy a fogyasztd
elégedett vagy elégedetlen. Maga a véasarlas folyamata is befolydsolja a dontés uténi
magatartasunkat. Példaul, ha az eladé goromba volt veliink, akkor negativ élménnyel tdvozunk

a boltbdl és a megvett termékiinkre is emiatt masképp tekinthetlink utana.

Elégedettség
A ,,Reklamok ¢és a kognitiv disszonancia kapcsolata” cimii fejezetemben mar kifejtettem, hogy
elégedettségiink mennyire fontos egy vallalat szamara. A feltett kérdésemmel tulajdonképpen

arra kerestem valaszt, hogy elégedettsegiiknek milyen kiilonboz6 forrasai lehetnek.
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Az intuitiv+érz6 (NF) csoportba tartozok, ugy nyilatkoztak elégedetségérél, hogy egy
»almuk valt valora” a megvasarolt termékkel.

Az érzékel6 (S) tipusuak esetében is egy magas értékii termékrdl volt szg, amit egy
nagyobb arengedménnyel vasaroltak meg. A pozitiv éimény tulajdonképpen az akcionak és az
altaluk emlitett ,,szerencsének” kdszonhetd.

Az introvertalt+megitéld (1J) személyiségtipusok leginkabb a masoktdl kapott ajanlas
miatt éreztek elégedettséget. Mindkét szitudcidban a megvasarolni kivant termékhez, ami
helyett (akkor nem lehetett kapni) az eladé mas, tulajdonsagaiban hasonlé terméket javasolt,

amivel a kiprobalas utan nagyon meg voltak elégedve.

Elégedetlenség

ISTJ (Logisztikusnal), ENTJ (Parancsnoknal) és ESFP (Szérakoztatonal) is egy rosszul sikerult
online vasarlas valtotta ki beldliik az elégedetlenséget. Mig az extrovertaltak a rendelt termék
mindsége miatt érezték magukat elégedetlennek, addig INFJ (Védoigyvéd) az online
vasarlaskor felmeriil6 problama és félreértés miatt érzett csalddottsagot.

ISFJ (Védo) esetében a reklamujsagban és az tizlethelységben két kiilonb6z6 ar szerepelt
és ez az elterés okozta szdmara az elégedetlenseget.

ENTP (Vitazo) egy olyan esetet mesélt el, amikor egy olyan targyat kellett megvennie,
amire nagyon sziiksége volt, de til magasnak talalta az arat. Mivel kényszerhelyzetben volt, igy
megvette a termeket, de elégedetlennek érezte magat az arat meglatva.

Az érzékel6+gondolkodo (ST) tipust alanyokndl sajat bevallasuk szerint ritkan fordul
eld, hogy elégedetlenek lennének, mivel tdsszor atgondoljak dontéseiket. Mindharman
példanak egy olyan termékr6l meséltek, amit boltban vasaroltak, de valami oknal fogva tonkre

ment vagy nem valt be neki, igy elégedetlenséget tapasztaltak.

6.3.3. Megoldasok a disszonancia csokkentésére

El6szor is arra voltam kivancsi, hogy az alanyaim hogyan oldottdk meg és rendezték magukban
az elégedetlen helyzetet.

ESTP és ESFP is elsére azt valaszoltak, hogy dithosek voltak és azonnal megprobaltak
visszavaltatni pénzre a terméket. ESTP (Vallalkozonak) sajnos nem sikerdlt, igy az altala

megvasarolt termék a szekrény mélyén var arra, hogy Ujra hasznaljak.
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ESFP (Szorakoztatd) pedig duhében Osszecsomagolta az arucikket, mjad késébb
beletdrddott és eképp vélekedett: ,, Ugy voltam vele, hogy annyira nem volt nagy Osszeg.
Igazabol ezzel ugy nyugtattam magam, hogy nem buktam rajta sokat, de fogtam és feltettem az
internetre és eladtam. Nyilvan alacsonyabb aron, mint amiért én kaptam. ”

Az introvertalt+intuitiv+érzé (INF) személyiséftipusi alanyok igyekeztek megoldasat
keresni a problémajukra, igy panaszt tettek.

A gondolkodo+megitéld (TJ) személyiségtipusba tartozok egyszertien beletorédtek
balszerencséjiikbe, elfogadtak a helyzetet. Ezek a személyiségtipusok teljesen objektivan alltak
ehhez a szituaciéhoz és nem vitték bele érzelmeiket.

ENTP (Vitazo) hasonld képpen kezelte a helyzetet, viszont utlag pozitivan mesélt errél,
hogy legalabb megoldast talalt egy szamara visszatérd problémara.

A Kkognitiv disszonancia csokkentésére vonatkozoan feltettem még egy kérdést az
interjualanyoknak. Ekkor arra kerestem a valaszt, hogy tovabbi doéntéseikre milyen hatast
gyakorolt ez az elégedetlen eset, illetve valtozott-e¢ valami ennek kdszénhetben.

., Persze, igazdbdl jobban utana nézek, mit veszek és mar nem ugrok bele ilyen
vasdarlasokba.” (ENTJ- Parancsnok)

Tulajdonképpen mindenki azt valaszolta, hogy Ovatosabbak lettek és most mar nem
délnek be mindnnek. ESFP (Szo6rakoztato) és INFJ (Védoiigyvéd) raadasul kicsit szkeptikussa
valtak az interneten megvasarolhaté arucikkekkel kapcsolatban.

., Igen, nagyon ritkan rendelek mar online. Tényleg csak azt, amit nagyon muszaj és nem
tudom mashogyan beszerezni, illetve jobban megnézem, hogy milyen oldalrdl rendelek, csak
olyanrdl amit mar eleve ismerek, vagy annak példaul konkrét helyszini boltjaba is be tudnék
menni.” (INFJ - Védoiigyvéd)

Illetve arra is kivancsi voltam, hogy véleményik szerint mi befolyasolta leginkdbb a
dontéstiket. Az értékeléskor négy kiilonb6zé valaszt véltem felfedezni: az ar, a reklamok,
masok vélemeénye és a megszokas.

Az utobbit INFP (Mediator) valaszolta, mivel a korabbi pédajaban emlitett termeéket a
megszokott helyen vasarolja.

ISFJ (Védo) szerint a reklamokban és a reklamujsagoban latott informaciok befolyasoljak
a dontését.

Az érzékeldt+gondolkodd (ST) tipusi személyek az arat mondtak, mint legf6bb

befolyasolo tényezd, mivel mindkettdjiik ez alapjan valasztott.
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Az extrovertalt (E) személyiségtipusok masok vélemeényére ugy tekint, mint befolyasolo
tényez6, mivel eseteikben nagy szerepet jatszott az ajanlas. Mig az extrovertalt+intuitiv (EN)
személyiségtipusu alanyok jellemzden a kozeli ismerdsektdl kérnek kockazatosabb vasarlasuk
soran véleményt, emiatt sokszor hallgatnak barataik ajanlasara. ,, Adok ismerdseim
véleményére, ha azt mondjak, hogy valami jo, akkor elhiszem, mert nekik is hasonlé izléstk van.
Tudjik, hogy én mit szeretek és én is tudom, hogy 6k mit szeretnek” (ENTP - Vitaz0)

ESFP (Szoérakoztatd) pedig hasonloképpen hallgat masok véleményeére, de példajaban az

interneten kommentel6 ¢és véleményez6 ismeretlenek voltak, akik hatassal voltak a dontésére.

6.3.4. Aszemélyiség tipusok és a reklamok

Az interjura val6 felkészilésemkor fontosnak tartottam megfogalmazni két olyan kérdést, ami
a kiilonb6z6 csopotok allasfoglalasat kutatja, hogy miként vélekednek a reklamokrol,
vasaroltak-e mar a hatasara valamilyen terméket és hogy milyen helyzetben valhatja ki a reklam
az eladasosztonzes ellentétét. Szerettem volna a két sz¢élsGséges esetre (amikor reklam hatasara
vasarolt — amikor a reklam hatasara nem vasarolna meg valamit) is 1-1 konkrét példat hallani

alanyaimtol.

Reklam hataséra vasarolt termék
Az introvertalt+érz6 (IF) személyiségtipusok egyszeriien a TV-ben lattak egy rekldmot, ami
felkeltette a figyelmiket, ezért elmentek és mevasaroltak azt. ISTJ (Logisztikus) pedig
hasonloképpen tett, de 6 egy online feliileten latta a hirdetést.

Az extrovertalt+észleld (EP) személyiségtipusok pedig egy nagy akciordl lattak hirdetést,
amit ki is hasznaltak.

ENTJ (Parancsnok) volt az egyetlen, aki olyan példat mondott, aminek a vége nem pozitiv
kimenetelii volt. Egy online hirdetésben latott terméket rendelt meg, ami késobb a kiprobalaskor
nem latta el a funkciojat, igy elégedetlen volt. Sajat bevallasa szerint csak nagyon ritkan szokott

reklam hatasara vasarolni.

A reklam, ami hatasara nem vasarolna
Azért is tartottam fontosnak feltenni ezt a kérdést, mert érdekelt, hogy a kulénb6z6
személyiségtipusok miként vélekednek egy szamukra nem tetszd reklamrol, illetve mi jar a

fejukben ekkor.
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Az intuitivtmegitélé (NJ) csoportba tartozok hasonld valaszt adtak, mivel
mindkettéjiiknek egy szamukra idegesitd stilusu reklam jutott esziikbe, amit rdadasul még
nagyon sokszor is lattak. Emiatt a vasarlasra valé 0sztonzés helyett az ellentétét valtotta ki
beldliik a reklam.

Harom masik személyiségtipus is egyez0 példaval valaszolt a kérdésemre. A Kkét
intuitiv+észleld (NP) személyiségtipusu interjlalanynak a Teleshopos reklamok jutottak
eszébe, 1STJ (Logisztikusnak) pedig az Ekszer TV adasai. Mind a harom tipus érvei kozott
szerepelt az, hogy nem tetszik nekik, hogy ezek a cégek megprobaljak befolyasolni a nézdket,
hogy azt higgyék, hogy sziikségiik van a reklamozott termékre.

Az érzékel6+gondolkodo (ST) tipusok szamdara azok a reklamok hatnak forditottan,
amikor tal jonak és tal tokéletesnek probaljak beallitani az adott terméket vagy szolgéaltatast.
ESFP (Szorakoztatd) egy utazasi reklamon keresztiil szemléltette a ,,tal tokéletes” eérzést, mivel
ez szamara valotlannak tlinik, emiatt biztos nem valasztand a hirdetd céget.

ESTP (Vallalkoz0) szamara az a reklam, ami nem Osszeegyeztethetd az érveivel, azok
nem is Osztonzik Ot a vasarlasra. ,, Részemrol az nem dsszeegyeztetheto, hogy egy szeretet
tinnepének nevezett, csaladi kérben eltoltendd eseményt azzal kell felhuzni, hogy minél dragabb
és minél nagyobb értékii ajandékot vegyiink, holott amugy nem tehetném meg, de mégis

megteszem, mert, lehetoséget adnak ra a pénziigyi vallalatok.”
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7. KOVETKEZTETESEK

A kvantitativ kutatashoz tartozo hipotézisek értékelése

Dolgozatomban két hipotézist fogalmaztam meg, amibél mind a kett6 a kvantitativ kutatasom
sorén be is igazolodott. A két feltevésem az arak magassaga és a vasarlas utani bizonytalan
érzés kapcsolatara vonatkoztak.

Az els6 hipotézisem az volt, hogy a termék aranak magassaga, kockazatosabb déntésbe
kényszeriti a vasarlot, ezért érzékenyebbé valik és emiatt a vasarlas utan nagyobb eséllyel érez
bizonytalansagot. Ez a kérddivem két kérdésére kapott valaszok adatai alapjan be is
igazolodtak. Szerintem ez annak koszonhet, hogy az ar valasztasunk soran befolyasolo
tényként hat rank és amire tobb pénzt adunk ki, attdl el is varjuk, hogy a mindsége ne okozzon
csalodast.

A masodik feltételezésem pedig az volt, hogy 2022-es évi aremelkedés hatassal van a
vasarlas sordn és utan tapasztalt bizonytalansagra, mivel ilyenkor minden termék nagyobb
értéket képvisel. A kvantitativ kutatisom soran feltett kérdésem valaszainak aranya be is
bizonyitotta. A valaszaddk 65,4%-a tapasztalt valtozast a vasarlas utani magatartasukban az
arak hirtelen megemelkedésének hatasara. Ez azzal magyarazhatd, hogy az arak névekedésével

nem jar egyutt a fizetések emelése, ezért a termékek egyre nagyobb értéket képviselnek.

A kvalitativ kutatasra vonatkozo kdvetkeztetések

Kvalitativ kutatasombol megéllapithatd, hogy az MBTI modell altal meghatarozott
személyiségtipusok hoztak az elvart jellemzoket az interjuim soran is, az alanyok magatartasa
nem tért el a tipusara vonatkozo jegyektol.

A vésarlas utani magatartasra és a reklamok hatasara vonatkoz6 valaszokbol kidertilt,
hogy a betlik kombinaciojanak az egyezdsége hasonld viselkedést eredményez. Példaul ESTP
(Vallalkozo) és ESFP (Szo6rakoztatd) is elsére azt valaszoltak, hogy dithések voltak és azonnal
megprobaltak visszavaltatni pénzre a terméket. Itt csak egy beti eltérés volt és reakciojuk szinte
megegyezett.

A valaszokbol figyelmes lettem par betilkombinaciora, amik ugyanolyan vagy csak
minimalisan eltéré magatartast idéz el6. Ilyen példaul ,,ST” (érzékel6+gondolkodod), akik
logikusan gondolkodnak, az ,,IJ” (introvertalt+megitéld), akik szeretnek eléretervezni vagy

,,EN” (extrovertalt+intuitiv), akiknek fontos k6zeli ismerdsei véleménye.
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A kognitiv disszonancia leginkabb ESTP és ESFP viselkedésére volt a legnagyobb
hatassal, mivel az els6 reakcidjuk (dith) utan elfogadtak és atértékelték magukban a helyzetet.
A kérdoives kutatdasombol mar kideriilt, hogy az atlagos rekacido a bizonytalan helyzet
csokkentésére, hogy ,,biznak a dontésiikbe és nem csokkentik bizonytalansdgukat”, ezért a tobbi
személyiségtipus esetében is kivehet6 viselkedésiik megvaltozasa, példaul ENTP, aki a
beletorédést kovetden pozitivan mesélt a torténtekrél, hogy legaldbb megoldast talalt egy
szamara visszatérd problémara. Igy ©sszességében megallapithatd, hogy kutatdsomban a
kognitiv disszonancia hatasat leginkabb az ,,EP” betiilkombinacioju (extrovertalt+észleld)

személyiségtipusu alanyoknal észrevehetd.
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8. OSSZEGZES

Szakdolgozatom f6 célja elsdsorban a vésarldsi dontési folyamat bemutatasa, a kognitiv
disszonancia elmeletének ismertetése és a kiilonb6z6 személyiségtipusokra valé hatdsanak
vizsgalata volt.

Dolgozatomat a dontési folyamat bemutatasaval kezdtem, amin a fogyaszté Gjra meg Ujra
atmegy vasarlasai alkalmaval. Ezen belil megemlitettem a dontési szerepeket és a vasarloi
tipusokat. Tovabba foglalkoztam a kognitiv disszonancia elméletével, bizonyitasaval és
hatasaival, illetve a reklamokkal valé kapcsolataval, ismertettem személyiségtipusok alakulasat
és az &ltalam kivélasztott MBTI modellt.

A szakdolgozatom méasodik fele a kvantitativ és kvalitativ kutatasaimrol szolt. Kérdéives
kutatasomat a szamszerlsithetd adatok miatt készitettem, hogy statisztikai eredményekkel is
ala tudjam tdmasztani hipotéziseimet, illetve megismerhessem valaszad6im vasarlasi szokasait
és a dontés utdni magatartasukat. A kvantitativ kutatdsom soran kideriilt, hogy a kitdlt6k
vasarlas utani bizonytalansaganak oka a termékek aranak a magassaga. Illetve hogy a 2022-es
évi aremelkedések hatassal vannak a vasarlokra, ami csak tobb vasarlas utani bizonytalansagot
eredményez. A kvalitativ kutatasom sordn 8 kilonb6zé személyiségtipust alanyt kérdeztem
meg az elégedettségrdl és az elégedetlenségrdl. Valaszaikbol azt a kovetkeztetést tudtam
levonni, hogy az MBTI modell betliinek kombinacidjanak az egyezdsége hasonlod viselkedést
eredmeényez. llletve a kognitiv disszonancia leginkabb az extrovertalt és észlelé személyek
viselkedésére van nagyobb hatassal, ezen belil is az ESTP (Vallakozd), ESFP (Szoérakoztatd)
és ENTP (Vitazo).

Ez tulajdonképpen a bevezetésben feltett kérdéseimet is megvalaszolta, mivel az én
személyiségtipusom (ENFP — Kampanyfonok) is tartalmazza ezt a betikombinaciot, igy nem
veéletlen, hogy magamon is felismertem ezt a pszichologiai folyamatot.

A jovoben talan érdemes lenne az MBTI modell 6sszes személyiségtipusan keresztil
megvizsgalni a kognitiv disszonancia elméletét, mivel igy alaposabb eredményeket és
kovetkeztetéseket kapnank. Emellett témamon kivul egy masik érdekességet is megfigyeltem a
28 személyiségtesztet kitoltok kozott. A hosszu ideje egyiitt €16 parok személyiségtipusa vagy
teljes egészében megegyezik, vagy csak egy betli tér el a betlikombinacidjuk kozott. Ez azért is
érdekes, mivel Isabel Briggs Myers, az MBTI modell megalkotoja szerint minden tipusnak van

egy masik betlikombinaciojat tekintve nagyon eltérd parja, amivel kompatibilis (példaul INFJ-
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ENTP). Ezt természetesen mar mas kutatdk is megcafoltak, igy az észrevételemmel ezt csak

megerdsiteni tudom.
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10. MELLEKLETEK

1. Mélyinterju kérdései
Vasarlasi szokasokhoz kapcsol6do kérdések

1. Kérem, meseljen vasarlasi szokasarol.

Kiegészit6 kérdések: (pl. megtervezi-e a vasarlasait, ir-elistat, mi alapjan valasztja ki az izletet,

ahol vasarol, miket szokott vasarolni, hogyan szoktott fizetni...stb.)
Elégedettség/Elégedetlenség — CIT mddszer (Kritikus incidens médszer)

2. Kérem, hogy minél részletgazdagabban meséljen el egy olyan élményét, amikor nagyon

elégedettnek érezte magat egy vasarlas utan.

3. Kérem, hogy minél részletgazdagabban meséljen el egy olyan élményét, amikor kifejezetten

elégedetlennek érezte magat egy vasarlas utan.
4. Hogyan oldotta meg vagy rendezte magaban ezt az elégedetlen helyzetet?
5. Valtozott valami ennek kovetkeztében a tovabbi dontéseire vonatkozoan?
6. On szerint mi befolyasolhatja/befolyasolta leginkabb a dontését?
Reklamokhoz kapcsolodd kérdések

7. Kérem, meséljen el egy olyan élményét, amikor egy rekldm hatdsara vasarolt meg egy

terméket. Mi volt a termékrdl tapasztalata?

8. Kérem meséljen el egy olyan élményt, amikor egy reklamot latva biztosan nem vasarolna meg

egy terméket.
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2. Kérdoiv kérdései

Vasarlasi szokasok

Tisztelt Valaszado!
Gyurisa Réka vagyok, a Budapest Gazdasagi Egyetem Kiilkereskedelmi kardnak
végzds hallgatdja és ezt a kérddivet annak érdekében készitettem, hogy

szakdolgozatomat sajat statisztikai adatokkal is ala tudjam tamasztani.

Ezzel a kérdbivvel a vasarldsi szokdsokat és a vasarlds utani magatartast kutatom.
Rengeteget segitene a kitoltésével!

A kérd6iv nem vesz igénybe 5 percnél tobbet, kitoltése anonim és az adatokat
kizardlag dsszesitett statisztikai eredmények formajaban dolgozom fel.

El6re is koszonom a valaszokat!

(&)

*Kételezo

Milyen rendszerességgel tart bevasarlast? *

(O Naponta

(O Hetente tébbszér
(O Hetente egyszer
(O Kéthetente

(O Ritkébban
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Mennyire fontosak az On szamara egy valasztasnadl az aldbbi .
informaciok?

Kevésbé Viszonylag

Nem fontos
fontos fontos

Nagyon fontos

Ar O O O O

Mindgség O O
Markanév @) @) O O
Helyi termék O O O @)
A termék kiils6

megjelenése O O O O
(csomagolas)

A termék

reklamjai O o O O
Masok ajanlasa O O O @)

On hogyan szokott vasdrolni? *

O Mindig megtervezem vasarldsaimat és csak a listamon szerepld termékeket
veszem meg

El6fordul, hogy olyan terméket is megvasarolok, amit el6re nem terveztem
megvenni

(O Gyakran pillanatnyi indittatastol vezérelve vasarolok.

Nem tervezem meg el6re vasarlasaimat
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Mennyire igazak Onre a kvetkezd allitasok? *

Altaldban
ugyanabban a
boltban
vasarolok

Legtobbszor a
jol bevalt
termékeket
vasarolom tjra

Csakazt
veszem meg,
amire
ténylegesen
szitkségem van

Gyakran
vasarolok
akcios
termékeket

Tudatosan
figyelemmel
kovetem az
akciokat

Kis részben
egyetértek

O

s’ 2

Részben
egyetértek

O

Nagy részt
egyetértek

@)

Erezte mar magat bizonytalannak vasarlas utan? *

O Igen, gyakran

(O Igen,néha

(O Nem
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Ha bizonytalanodott mér el vasarlas utan, akkor On szerint az alabbi
lehet6ségek koziil mik okozhattak ezt?

] Hasonlé mindségii termék koziil kellett vélasztanom

] Hasonl6 éru termék koziil kellett valasztanom

(] Amegvésarolt terméknek nagyon magas volt az éra

(] Egy masik hasonlé termékrél pozitiv tulajdonsagot tudtam meg

[} Azéltalam valasztott termékrél valami negativat tudtam meg

Melyik tipust vasarlas utan érezte mar magat bizonytalannak? *

[] Anagyobb értékii/dragabb termékeknél
D A nagyobb vélasztékkal rendelkezd (akar olcsé) termékeknél

[] Ahosszitavon hasznalt termékeknél

El6fordult mar Onnel, hogy a fizetés el6tt visszavitte vagy félretette a
terméket?

(O Igen, gyakran eléfordul

(O Igen, néhaeléfordul

O Nem

Befolyasolja a jelenlegi helyzet (arnovekedés) a vasarlas utani
bizonytalansagat?

(O Igen, tébbszér elbizonytalanodom a vasarlasaim utdn
(O Igen, kevesebbszer bizonytalanodom el a vésarlésaim utan

(O Nem érzek véltozast
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Az On vasarlasaira hogyan hatott az utébbi id6k drnévekedése? *

(O Azarnévekedés nincs ram hatassal
(O Azarnovekedés hatasara kevesebb kényelmi cikket vasarolok
(O Azarnovekedés miatt sokkal kevesebbet vasarolok minden termékbél

(O Azarnbvekedés miatt csak a legsziikségesebb dolgokat vasarolom meg

A novekve arak hatdsara tudatosabban vasarol, mint régebben? *

(O Eddig is tudatosan vasaroltam, a névekvd arak nem befolyasoltak ezt
(O Igen, andvekvd arak miatt kériiltekint6bben vésarolok

(O Korabban sem terveztem a vasarlasaimat, és most sem tervezem

Vasarolt mar reklam hatdsara terméket? *

(O Igen, gyakran teszem
O 1gen, néha

O Nem

Milyen gyakran befolyasoljak a reklamok az On dontését egy adott
termék/szolgaltatas megvasarlasaval kapcsolatban?

(O Legtdbbszér befolyéasolja
(O Gyakran befolyésolja
(O Néha befolyasolja

(O szinte sohasem befolyasolja
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Mennyire igazak Onre a kvetkezd allitasok? *

Kis részben Részben Nagy részt

; ; 5 Egyetértek
egyetértek egyetértek egyetértek &y

Minél tobbszor
latok egy
terméket a

kozosségi
médiaban, O O O O
annal nagyobb

vagyat érzek a
megvasarlasara.

Vasarlasaim
alkalmaval

eszembe jut O O O O

egy-€egy
reklamozott
termék.

Szivesebben

vasarolom meg

azt a terméket, O O O O
amit mar lattam

reklamozva.

Egy j6 reklam

utan

részletesebben

is utana nézek O O O O
az adott

terméknek

A sok reklam
miatt nem

érzem magam O O O O

befolyédsolva
altaluk
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Hogyan szokta csokkenteni a vasarlas utani bizonytalansagat? *

[[] Részletesebben utédna olvasok a megvasarolt terméknek
[} Részletesebben utana olvasok a hasonlé termékeknek
[[] Megkérdezem ismerdseim véleményét

(] Nem csékkentem, bizom a déntésemben

Neme: *Kérem, valasszon egyet a felsoroltak koziil! *

Kivalasztas v

Az alabbi korcsoportok kéziil On melyikbe tartozik? *

Kivalasztas v

Kérem, jel6lje be lakohelye tipusat: *

(O Févéros

(O Megyeszékhely

(O Viros

(O Falu/Kozség

66



Kérem jelolje be, milyen végzettséggel rendelkezik: *

O Kevesebb, mint dltaldnos iskola (8 osztdly)

(O Altaldnos iskolai végzettség (8 osztaly)

Szakmunkas bizonyitvany

Szakkézépiskolai érettségi

Gimnéziumi érettségi

OKJ-s képzés

FelsGoktatasi szakképzés

Folyamatban 1év6 felsGoktatasi tanulmanyok — BA/Bsc
Folyamatban 1év6 felsGoktatdsi tanulmanyok — MA/Msc
BA/BSc diploma (korabbi féiskolai diploma)

MA/MSc diploma (korabbi egyetemi diploma)

O
O
O
O
@)
O
O
O
O
©)

Doktori fokozat (PhD diploma)

Mennyi a havi atlag keresete? *

(O 0-200000Ft
(O 200000 - 400000 Ft
(O 400000 - 600 000 Ft

(O 600000 Ft feletti

Ha barmilyen egyéb gondolata vagy véleménye van a témaval
kapcsolatban, akkor azt kérlem ossza meg velem! ©

Sajat valasz
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