A végs6 sz6 az Oné!

termékmin6ség kivald, a formaterv gyonyorld és kivanatos. A

szolgéltatds megbizhaté és kedvezd. S6t a kindlt javak utén

még kereslet is mutatkozik! Hianyzik még barmi is a sikerhez?
Bizony hianyzik, méghozza maga a vasarlas, vagyis, hogy a fogyaszté
végul a mi javunkra tegye le voksat. Hiszen az utolsé szét 6 mondja ki,
6 donti el, hogy a széles kinalati skalabdl, a rengeteg min6ségi, tokéle-
tes, kedvezd stb. arubdl végil melyiket valasztja.

Nem véletlen tehat, hogy a kinalt javak dinamikus és folyamatos bd-
villésével egyre nagyobb fontossagot nyer a fogyasztoi attitidok, dén-
tésmechanizmusok vizsgalata. Gombaként szaporodnak a fékuszcso-
portos el6tesztelések, a gyartasra bocsatas elbtti kostoltatasok, az élet-
modkutatasok és még sorolhatnank. A fogyasztéi dontés ugyanis igen
sok esetben nem a logikailag vagy racionalisan elvartak szerint alakul.
Ahogy Sipos Laszl6 és Toth Arnold ,A fogyasztéi dontés kézgazdasagi
megkozelitése” ciml cikkikben ravilagitanak: ,A fogyasztd6 magatartéa-
sat a haszon maximalizalasara valé torekvés jellemzi, a doéntéshez
szliikséges informacidk rendelkezésre alldsa biztositja, hogy optimalis
dontést hozzon. Az életszer(i helyzetekbdl nyerhet6 tapasztalatok azon-
ban sok esetben ellentmondanak ezen feltevéseknek.”

Fogyasztoinkat tehat a lehet6 legjobban meg kell ismerniink, hogy
tévedéseink szamat a minimumra csokkenthessiik. Féleg, hogy donté-
seiket nem csupan a szamukra kinalt javak kézvetlen tulajdonsagai be-
folyasoljak, hanem szamos azokhoz kapcsol6dd egyéb elem is, mint
példaul az észlelt markaérték, illetve az azt kdzvetitd reklamok, reklam-
lizenetek.

Mitev Ariel Zoltan és Horvath Déra a ,Mitoszok sodrasaban” cim( ta-
nulmanyukban példaul kifejezetten a reklamok fogyasztéi gondolko-
dast befolyasol6 szerepét elemzik. Kutatasukban elsGsorban azt vizs-
galjadk, hogy a hirdetések felidézése soran megélt élmények miként
kapcsoldédnak a mindennapi személyes élményekhez, és ezek milyen
viszonyban allnak egymassal. Eredményeik szerint ugyanis a rekla-
mokkal kapcsolatos elbeszélések tilmutatnak magukon a reklamokon,
mikdzben az azzal valé azonosulds mértékét is feltarjak.

Az Uzleti eredményesség természetesen nem csak a fogyasztéi don-
tés sikeres befolyasolasatol fiigg. Ahogyan azt Balogh Attila ,A meg-
hosszabbitott kar” cim( cikkében megvilagitja, az er6forrasok hatékony
elosztasa, mint példaul az outsourcing kérdése, is szamos kdzvetlen és
kozvetett kihatassal bir eredményeinkre.

Sikeres Uzletmenetet és hasznos bdngészést kivanok!

Gosztonyi Csaba
(gosztonyics@m-and-m.hu)
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