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A VISELKEDES-GAZDASAGTAN ES A TURIZMUS ELMELETI
OSSZEFUGGESEI

Elizaveta Polischchuk — Bujdos6 Zoltan
Osszefoglalas

Az digyfelek viselkedésének vizgsgilata a kizgazdasdgtan egyik fontos feladata dltaliban, exért a viselkedés-gazda-
sdgtan az, egyik legfontosabb része. Szdmos tényezd befolydsolja az emberek visdrlasi dintését, de vajon ugyanez a
helyzet a turizmusban is, abol a termék valdjaban killinbozd termékek és szolgdltatasok komplexuma? Az entbe-
rek utazdsi s3okdsai viltogatosak és folyamatosan viltoznak a Rilonbizd tényexok miatt: belsd és kiilsd. A tu-
rizmus fontos helyet foglal el a vildggazdasagban. 2019-ben az egyik vegetd pogiciot toltitte be. Egyes orszagok
gazdasdga teljes mértékben a turistikai tevékenységtdl fiigs. Evente tibb mint egymillidrd ember utazik. Eppen
exért fontos a turizmus egyik legfontosabb elemének — a turistaknak — és viselkedés-gazdasdagtandnafk tanulmanyo-
zdsa.
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Abstract

In contemporary times, populism has found a prominent space within the global political stage. As an ideology, it
seeks to gather wide support among the “ordinary people” and their problems, while placing these issues in opposition
to that of an “elite” that is constructed to have an anti-people political dominance. The fundamental point of interest
with populist politics is its ability to gather widespread political support with the aid of a rather simplified set of
issues. This raises the question of how the interests of a varied sets of individuals converge over a specific political
choice. Bebavionral economics, a subfield of economics, which seeks to provide an alternative set of concepts and
theories that offer a more realistic understanding of human choice behaviour can also help with this question.
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Bevezetés

A viselkedés-gazdasagtan a mikro6konémia része, amely pszicholdgiai, kognitiv, érzelmi, kulturalis
és tarsadalmi tényez6k hatasat vizsgalja az egyének és intézmények dontéseire (Maslow, 1943; Lin,
Tom, 2012). A viselkedés-gazdasagtan tanulmanyozasa magaban foglalja a piaci déntések megho-
zatalanak modjat és azokat a mechanizmusokat, amelyek a nyilvanossag dontését vezérlik.
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A viselkedés-gazdasagtan elsé elméletei a klasszikus kozgazdasagtanban jelentek meg (XVIII.-
XIX. szazad), és akkoriban a szerz6k a pszicholdgia és a mikrookonémia kapcsolatarol beszéltek.
Példaul Adam Smith ,, The Theory of Moral Sentiments” cimi munkajaban szamos olyan javaslatot
kinal, amelyek hasonléak a modern megkozelitésekhez. Némelyikiik az egyéni preferencidk szem-
pontjaira vonatkoztat (averzio, intertemporalis valasztas és tulzott magabiztossag), masok pedig a
tarsadalmi kontextusban felmeril6 preferencidkra (altruizmus és méltanyossag) Osszpontositanak
(Ashraf—-Camerer—Loewenstein, 2005).

Jelen tanulmany célja bemutatni, hogy a viselkedés-gazdasagtan hogyan kapcsolédik a turizmus-
hoz. Harom alapkérdést hataroztunk meg:

— A turistak viselkedése ugyanazoknak a torvényszerségeknek felel meg, mint a tobbi fogyasz-

to€?

— Hogyan tudjak az utazasi tarsasagok, utazasi irodak korrigalni a turistak viselkedését?

— Hogyan néz ki a személyre szabott kinalat a turizmusban?

A kutatasi kérdésekhez megfogalmazott hipotézisek a kovetkezk:

— Az utazasi szolgaltatasok ugyanigy mikoédnek, mint barmely mas termék vagy szolgaltatas, a

viselkedés-gazdasagtan szerint.

— A turizmus szolgaltatéi ugyanazokat a moédszereket alkalmazhatjak, mint mas iparagak eladoi.

— A személyre szabott utak jelentik a személyre szabott szolgaltatas a turizmusban.

Szakirodalmi attekintés

Viselkedés-gazdasdgtani fogalmak

A XX. szazad masodik felében a kdzgazdaszok tevékenysége 6sszekapcesolodott a pszichologiaval,

¢és megjelentek a viselkedés- gazdasagi fogalmak (Katona, 2011; Novothny et al. 2015, Happe,
2017). A legfontosabb elméletek az alabbiak voltak:

—  Raciondlis vdlasztds elmélete: Az elmélet az 1970-es években jelent meg. Gary S. Becker (1976)
kozgazdasz munkajaban felvazolta a ,,racionalis valasztas” gondolatat, amely azon a feltevé-
sen alapul, hogy az emberek dontése az Gsszes elény és hatrany értékelésének eredménye a
meglévé preferenciak alapjan. Mindig a legjobb megoldast valasztjak.

—  Kilatdselmélet: Egyes pszichologusok ezt az elméletet kinaltak a racionalis valasztas elméletének
ellensulya-ként. Szamos cikket publikaltak, amelyekbdl kidertlt, hogy az emberek dontései
nem mindig optimalisak, és a helyzettdl figg, hogy készek-e kockazatot vallalni vagy sem.
Tversky és Kahneman (1981) munkaja azt mutatja, hogy a valaszok eltéréek lesznek a helyzet
kontex-tusatdl fiiggben: nyerni vagy vesziteni. A szerzok szerint ez a fajdalom miatt kovet-
kezik be, amelyet az emberek akkor éreznének, ha feladnanak valamit, ezért mindent meg-
tesznek, hogy elkertljék.

— A korlatozott racionalitas: A koncepcié megmutatja, hogy az emberek dontései a kornyezettél
figeben nem mindig optimalisak. Az emberi informaciéfeldolgozasnak szamos kotlatja van,
mint példaul a tudas, az informacié és a szamitasi kapacitas korlatai (Simon, 1982; Kahneman,
2003). Gigerenzer és Goldstein (1996) szerint az emberek akkor ,,6kologiailag racionalisak”,
ha a lehet6 legjobban hasznaljak ki korlatozott informaciéfeldolgozasi képességeiket, egy-
szerl és intelligens algoritmusok alkalmazasaval, amelyek kézel optimalis kévetkeztetésekhez
vezethetnek (Koncz., 2017; Sztcs et al., 2017).



A viselkedés-gazdasagtan és a turizmus elméleti 6sszefiiggésel 77

—  Mentdlis szamwitel: Thaler (1999) Tversky és Kahneman (1980) alapjan javasolta a mentalis
szamvitel fogalmat. Eszerint az emberek relativ értékben gondolkodnak az értékrél, nem pe-
dig abszolut értékben. Nemcsak a termék értékébdl, hanem maganak az tizletnek a minésé-
2¢ébdl is fejeznek ki elégedettséget. Ezen elmélet szerint az emberek kilonb6zéképpen ban-
nak a pénzzel, tényez6ktdl fiiggben. Az egyik a pénz eredete. Példaul a munkahelyen megke-
resett pénzt nehezebb elkolteni, de a lotton nyert pénzt konnyebb elkélteni. Ezekben az ese-
tekben a felhasznalasa is eltéré lesz. A megkeresett pénzt valoszintleg bérleti dij fizetésére,
hitelre és megélhetési koltségekre tervezik kolteni. A lottopénzt gyorsan és kevésbé fontos
dolgokra is el lehet kélteni. Egy masik, a mentalis szamvitel elméletéhez kapcsolédé koncep-
ci6 szerint az emberek nem szeretnek pénzt kolteni, és kevésbé érzékeny szamukra a kartyas
fizetés, mint a készpénzzel torténd (Zellermayer, 19906). Az effajta érzékenység mértéke sze-
mélyenként eltéré (Rick, 2018).

—  “Tiilyalasztas™: A koncepcid azokrol a helyzetekrol szol, amikor a fogyasztonak tal sok va-
lasztasi lehet6sége van. Szamos olyan tényez6 1étezik, amelyek hozzajarulhatnak a talvalasz-
tashoz: az opcidk szama, az attributumok szama, az id6korlatok, a dontési felelésség, az op-
ciok egymashoz igazithatésaga és komplementaritisa, a preferencia bizonytalansaga
(Chernev et al. 2015). Ennek eredményeként az tigyfelek boldogtalannak érzik magukat: don-
tési faradtsag, valasztas elhalasztasa vagy a dontés meghozatalanak elkeriilése fordulhat el
(Iyengar—Lepper, 2000).

—  Korldtozott informacio: Az elmélet a tapasztalatot, a j6 tajékoztatast és a gyors visszajelzést olyan
kulcsfontossagu tényezének tekinti, amely j6 dontések meghozatalara 6sztonzi az embereket
(Thaler—Sunstein, 2008). Az olyan rossz szokasok, mint a dohanyzas és az alkohol fogyasz-
tasa lehet egy példa erre a koncepciora, mivel ezeknek a termékeknek a fogyasztasanak nega-
tiv kovetkezményei, példaul egészségligyi problémak, sok év utan érthet6vé valnak az ember
szamara. Amikor ez megtorténik, a fogyasztok valészintleg megprobaljak elkerilni ezeket a
termékeket, és viselkedésitk megvaltozik. A helyzeten az egyes termékek fogyasztasaval 6sz-
szefuggd lehetséges kockazatok tajékoztatasaval lehet javitani. Mindez felhasznalhat6 a fo-
gyasztol magatartas korrekcidjara.

—  Informaciokeriilés: A viselkedés-gazdasagtanban ennek a viszonylag 4j koncepciénak az az 6t-
lete, hogy az emberek szandékosan tgy dontottek, hogy nem szerzik meg a rendelkezésre
all6 informacidkat (Golman et al. 2017). Osszefiigg azzal, hogy az emberek nem akarnak
idegeskedni, megprobalhatjak fizikailag elkerilni azokat a csatornakat, amelyekrél a nem ki-
vant informaciokat megtudhatjak, illetve “blokkolni” az agyukat az ilyen jellegd informaciok
eldl (figyelmetlenség, vagy éppen elfelejtés). Természetesen egy ilyen hozzaallas negativ ko-
vetkezményekkel jarhat, mert hianyozhat a hasznos informacié, ami alapjan az emberek jobb
dontéseket hozhatnak.

— JIrraciondlis” dontéshozatal: Bz a koncepcid a fogyasztok fejében a termék kulénb6z8 jellemz6-
ir6l (mennyiség, mindség, ar stb.) kapcsolatos felfogasokrol szél (Ariely—Loewenstein—
Prelec, 2003). Egy masik pont, amely szintén ehhez a fogalomhoz tartozik, a nulla arhatas.
Ebben az esetben a vasarlok szamara ,,ingyenesként” meghirdetett termék vonzobb lesz,
mint az a csokoladé, amelyet akkor is vasarolnanak, ha az arkilonbség azonos. Példaul az
»ingyenes” csokoladé az 1 dollaros csokoladéhoz képest vonzobb, mint a 0,1 dollaros cso-
koladé az 1,1 dollaros csokoladéhoz képest (Shampanier—Mazar—Ariely, 2007). Nem djdon-
sag, hogy gyakran az arat tekintik a minéség mutatdjanak. A vevé szemszogébdl a draga ter-
mék jobb mindségd, és forditva. Egy kisérlet bebizonyitotta, hogy az tgynevezett placebo
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hatas a gazdasagban is lehetséges, nem csak az orvostudomanyban (Shiv—Carmon—Ariely,
2005).

Testreszabott termékek és szolgdltatisok

A viselkedés-gazdasagtan masik érdekes témaja a testre szabott termék vagy szolgaltatas. Ez azt
jelenti, hogy a vasarlok tetszés szerint modosithatjak a terméket vagy szolgaltatast vagy annak Osz-
szetevéit (Cambridge szotar). Hatékonyabba teszi a vasarlasi élményt mindkét £él szamara: az eladé
és a vevo szamara. Vevo a terméket vagy szolgaltatast a legmegfelel6bb valtozatban kapja meg, az
eladé pedig kiilon dijat szamithat fel az ilyen jellegli valtoztatasért és hiséges vasarloért, ha a vasar-
las sikeres volt. Amikor azonban a jelenség el6szor megjelent, nehéz volt megérteni, hogy milyen
tipusu testreszabasokra lesz sziikséglik az embereknek, és mennyi id6t és pénzt igényelnek ezek a
valtoztatasok. Gilmore és Pine (1997) négy megkozelitést kinalt:

1. Egyiittmikids felek: Ez a tipus parbeszédet jelent a menedzser és személyesen az tgyfél ko-
z6tt. Akkor fordul el6, amikor a vasarlok nem tudjak megérteni, mire van sziikségiik a le-
het&ségek nagy szama miatt.

2. Alkalmazkods felek: Ebben az esetben az alapterméket ugy készitik el, hogy azt a vasarlok
maguk adaptalhassak. Ez a megkozelités azoknak az tigyfeleknek szol, akiknek kiilonb6z6
helyzetekben van sziikségiik erre a termékre, igy maguk is megvaltoztathatjak azt.

3. Kogmetikazds: Ennek a testreszabasi megkozelitésnek az a célja, hogy ugyanazt a terméket
eltér6 médon mutassa be a kiilénb6z6 tigyfelek szamara.

4. Atlitszisdg: Ebben az esetben az tigyfelek nem tudjék, hogy a terméket személyre szabték.
Az elad6 akkor valtoztat, ha a vasarldi igények elSre lathatoak, a megfigyelési folyamat soran
konnyen kikovetkeztethetSk, vagy ha a vasarlok nem akarjak megismételni igényeiket.

A testreszabas egyre gyakoribb a piacon (Simon, 1990) . Az emberek azonban nem mindig tud-
jak, hogy pontosan mit is szeretnének a termékiikben, szolgaltatasukban, ez az adott terilet isme-
retének hianyaval magyarazhat6é. Minél bizonytalanabbak a vasarlok a déntésben, annal valdszi-
nlbb, hogy az alapverziot valasztjak, kiilonosen, ha azt ajanlott konfiguracidként mutatjak be.

Személyre szabott lehet nemcsak termék, de szolgaltatas is. Kaplan és Haenlain (2000) azt felté-
telezte, hogy a szolgaltatasokat nem szabad ,,testreszabottnak” nevezni, mert azok eredendden test-
reszabottak, és javasoltak a ,,modulacié” kifejezés hasznalatat is. Véleménytink szerint az emberek
személyre szabhatjak a szolgaltatisokat, megvaltoztatva annak elemeit, vagy a kezdetektdl 1étre-
hozva egyet.

A szervezett és egyéni turistak magatartasa véleményiink szerint szorosan Osszefligg a viselkedés-
gazdasagtannal, mert a turistak, ezen belil a killonb6z6 turistatipusok dontéshozatali folyamatanak
tanulmanyozasarol szol. Természetesen szamos tényezé befolyasolja az emberek utazassal kapcso-
latos dontéseit: belsé és kiils6, pszichologiai és fizikai tényezok egyarant. Az utazasi hajlandésag a
motivaci6 hianyatol a mozgasképtelenségig valtozhat (Toth et al. 2013). Azonban nem ez az egyet-
len valasztas, amelyet az embereknek meg kell hozniuk, hogy utaznak vagy sem, hiszen emellett
szamtalan kilonb6z6 elem van, amit maguknak a turistaknak vagy képvisel6jiknek (az utazasszer-
vez6nek, utazasi irodanak) kell valasztaniuk (célallomas, utazas, szallds, vendéglatas, kirandulasok
stb.) (Szab¢ et al. 2013; T6th et al. 2014; Kaposzta, 2019; Horvathné et al. 2021). Kiloénosen azért,
mert a turizmus nagyon sok olyan elemet tartalmaz, amelyet szamos tényez6 befolyasolhat. Mosalev
(2020) erre vonatkozoan a kovetkezé tényezéket hatarozta meg:
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— Stratégiai tényez6k, amelyeket nem befolyasolnak a turizmus képviseléi: kilféldi orszagok
turisztikai formalitasok, allamok kozotti diplomaciai kapcsolatok; a terrorfenyegetettség, a
virusos betegségek terjedése.

— Tényezdk, amelyeket a turisztikai agazat képviseldi részben vagy kézvetve befolyasolhatnak:
a turisztikai folyamatok menedzselése; kapcsolatrendszerek a partnerekkel (szallashelyek,
kozlekedési tarsasagok, vendéglatas, turisztikai szorakoztatas stb.).

— Az utazasi cég altal kezelt és rajtuk keresztiil a piacra haté tényez6k: utazasi irodak jutalék-
programijai; kedvezményes és korai foglalasi programok.

— TényezOk, amelyeket a turistak nem befolyasolnak: a jévedelemmel kapcsolatos tarsadalmi
helyzet; a turisztikai szolgaltatasokhoz kapcsolodo koltések novekedése vagy csokkenése.

— A turistak altal részben befolyasolt tényezSk: utazas tervezése; a csaladi koltségvetés terve-
zése, az udilési preferenciak valtozasai.

— A turistak altal befolyasolhato tényezdk: pillanatnyi haszon, sajat benyomasok, altalanos el-
képzelésekbdl fakadé benyomasok, multbeli tapasztalatok és a tarsadalom véleménye.

— Az tgynevezett ,,melléktényezéket” sem lehet figyelmen kiviil hagyni, azonban ezeket az uta-
zasszervez6 nem tudja el6re jelezni vagy ellendrizni.

Eredmények

A viselkedés-gazdasagtan a turizmusban viselkedési szempontokat alkalmaz az tzleti és politikai
kihivasokra, a piaci és fogyasztoi trendekre, a technologiai fejlédésre és a modern turizmusra Ossz-
pontositva. Emellett kitér a vasarlasi dontések atalakitasara, a turisztikai fogadas dinamikajara, a
turisztikai szervezetek kozvetité tevékenységére, a szolgaltatastervezésre és a tervezéspolitikai
szempontokra.

Természetesen lehetetlen teljes bizonyossaggal megjosolni az tgyfelek viselkedését, de dontése-
iket lehet alakitani a dontések meghozatalanak megértésével és a korulottik 1évé megoldasok ter-
vezésével. Itt valik hatékony eszk6zz¢é a turisztikai szakemberek szamara a viselkedés-gazdasagtan,
annak tanulmanyozasa, hogyan és miért valasztanak az emberek. A COVID-19 vilagjarvany hatasa
miatt most killonésen fontos a turistak viselkedésének tanulmanyozasa. Nem tudjuk egyelSre, hogy
mikor lesz vége a jarvany okozta valtozasoknak, hogyan fognak cselekedni az emberek, hogyan
valtoznak az utazasi szokasaik.

Az egyik technikat az utazasi tarsasagok évek ota aktivan alkalmazzak, Példaul a tara ara vonzébb
lesz, ha a létrehozasa soran az emberek azt gondoltak, hogy az ara magasabb lesz. Ugyanezt Steve
Jobs hasznalta, amikor bejelentette, hogy az 4j IPad ara 999 dollar, de amikor a telefon megjelent,
az ara 599 dollar volt, az emberek szivesen valasztottak (Boxever, 2020).

Egy masik médszer a kognitiv taktikahoz kapcsolodik. A 1égitarsasagok és a szallodak folyama-
tosan nyomjak az arképzés soran az arszinteket. El6fordulhat, hogy a foglalas soran az oldalon
bongészé latogaté nem gondolt a kézépkategorias repilSjegyre, de a dragabb opcid mellé a kozépar
sokkal kedvez6bbé valik.

Az utaz6 befolyasolasan alapul6 technika nemrég jelent meg. Ilyen példaul a véleményvezérek
tevékenysége az interneten (Facebook, Instagram, YouTube). Kil6nb6z6 helyeket mutatnak be, és
népszerusitik azt a gondolatot, hogy az utazas nem kivaltsag (Pollock, 2017). Ez a médszer nagyon
hasznos lehet a COVID-19 vilagjarvany utani turizmus felépilésében, mert az emberek sajat ta-
pasztalatukon keresztil mutatjak be, hogy az utazas biztonsagos. Negativ tapasztalatok esetén
azonban negativ kovetkezményei is lehetnek.
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Egyes szerzok arra hivjak fel a figyelmet, hogy nem csak a turistakat kell motivalni az utazasra,
hanem a helyieknek is érdekeltnek kell lenniiik abban, hogy a desztinacié vonzé maradjon (6kolo-
gial, vendéglatasi, minGségi szempontok).

Véleménytink szerint a viselkedés-gazdasagtan esetén a populizmus nem minden dimenzidja al-
kalmazhat6 a turizmusban. Ez a kiilénbség abbol adédik, hogy a turizmus tizleti szektorhoz kap-
csol6dé tevékenység. Altalaban az emberek jobban szeretik biztosan tudni a termék vagy szolgal-
tatas Gsszes jellemz6jét, igy Osszehasonlithatjak a rendelkezésre all6 lehetéségeket, és kivalaszthat-
jak a legjobbat. Bizonyos helyeket is elkeriilnének, ha fennall a veszély esélye (pl. foldrengés,
cunami). Példaként emlitjik, hogy az emberek a COVID-19 vilagjarvany idején egyaltalan nem
szeretnek utazni, vagy mas biztonsagos uti célt keresnek (Matyas, 2015; Polishchuk, 2020).

Részben azonban az emberek kognitiv “lustasaga” magyarazza az utazasszervezd és utazasi iro-
dak 1étezését, akik a turistakat a nyaralas megtervezésében, lefoglalasaban, az utazas soran kalauzo-
lasban segitik.

A személyre szabott utazasok kifejezetten egyének, parok, csaladok vagy csoportok szamara ter-
veztek, a meghatarozott igényeik, kivalasztott uti célok, datumok, preferenciak és koltségvetés sze-
rint. Altaldban tartalmazza a szervezett utazasok minden szitkséges elemét, mint példaul a kozleke-
dés, szallas, vendéglatas, kirandulasok (Exotic Journeys). Ez a legfényesebb példaja a turizmusban
a testreszabasnak, mert azon az elven alapul, hogy a turistak igényeinek és sziikségleteinek megfe-
lel6en alakitsak ki az utazast. A személyre szabott utazasok nemrég valtak népszeravé, tobbnyire
dragabbak és tobb id6re van sziikség a megtervezéshez, azonban ez egy j6 lehetéség az emberek
szamara, hogy létrehozzak adlmaik utazasat. Az 6nallé utazas azonban a technikai fejl6dés és az
internet széleskord elérhetdsége révén elérhetébbé valik, ez véleménytnk szerint cs6kkentheti a
személyre szabott utazasokat. Bz azonban mar egy masik kutatasi téma, tanulmanyunk keretein
talmutat.

Koveztetések és javaslatok

A jelenlegi kutatasok azt mutatjak, hogy a turizmus, akarcsak minden mas termék vagy szolgaltatas,
a viselkedés-gazdasagtan elveit kéveti, még akkor is, ha bonyolultsaga miatt nehezebb vele foglal-
kozni. Ezért a turisztikai szakemberek ugyanazokat a médszereket alkalmazhatjak az tgyfelekkel
val6 egyuttmikodésben. A személyre szabott utazasok a személyre szabott turisztikai termék pél-
dai, mert a turistak kivansagai alapjan készulnek.

Osszegzésképpen mindharom, a jelenlegi kutatasban vizsgalt kérdésre vlaszt kaptunk. A turiz-
mus azonban természeténél fogva nagyon valtozo iparag, és a COVID-19 vilagjarvany miatt még
mindig Gjabb valtozasok kévetkeznek.
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