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1. BEVEZETES

Tanulményaim soran sokszor taldlkoztam azzal a kérdéssel, hogy mire is vagyik a fo-
gyasztd valdjaban. Erre a valasz, dontd szereppel hat a vallalkozasok életére, valamint je-
lentésen befolyasolja a marketingtevékenységiiket is. Eppen ezért meghatarozé, hogy adott
esetben kit tekintiink fogyaszténak. Hiszen a végsd elhatarozasukat szamos tényez6 befo-
lyasolja. Ezeknek a tobbsége azonban hatast gyakorol egymasra. Kutatdsom soran a lehet-
séges tényezok koziil a személyiséget emelem ki, mint dontési tényezot. Ennek oka egy-
részt, hogy a személyiség, mint tulajdonsdg, hatdssal van tobb egyéb szempontra is, amely
hozzajarul a végsé elhatarozés kialakitdsdhoz. Masrészt pedig nagy az esélye annak, hogy
még egy alaposan lesziikitett célcsoport esetében is megtalalhatod tobb eltérd vasarloi cso-
portba tartozo fogyaszto, akik kiilonféle személyiségtipussal rendelkeznek. Az 6 figyelmii-
ket azonban eltérd mdodon lehet felkelteni, illetve kiillonbozd szempontok alapjan hozzak
meg a végsé dontéseiket. Eppen ezért fontos tisztdban lenni azzal, hogy milyen személyi-
séggel rendelkezd vasarlok alkotjak egy adott esetben a célcsoportot. Ebbdl adodoan a ku-
tatasom célja, hogy egy atfogo képet adjon arrol, hogy milyen vasarléasi szokéasok jellemzik
a kiilonboz6 személyiségtipussal rendelkezd fogyasztokat, illetve, hogy 6k milyen vésarloi
szegmensekbe sorolhatok. A vasarlasaikat tekintve az online térre fokuszalok, mivel napja-
inkban egyre nagyobb a térhoditasa ennek a vasarlasi formanak.

A felmérésem olyanok korében végzem, akik szdmara valdsziniileg teljesen természe-
tes, hogy interneten keresztiil vasarolnak. Annak érdekében, hogy reprezentativ eredményt
kaphassak egy sziik csoportot valasztottam, 6k pedig a Pannon Egyetem hallgatoi. A kuta-
tasom témaja tehat, a személyiségtipusok és online vasarldi csoportok elemzése a Pannon
Egyetem hallgatoinak korében.

Annak érdekében, hogy valaszt kapjak a hipotéziseimre, kvantitativ kutatast végzek.
Ezen belill pedig egy kérddivet készitek, amelynek kitdltése online formaban lehetséges.
Ennek {6 oka, hogy igy tudok a legrovidebb id¢ alatt, a leginkabb koltséghatékony modon,
szert tenni akkora mintanagysagra, amely alapjan megkisérelhetek kovetkeztetéseket le-
vonni az eredménybdl, illetve a hipotézisek helytallosagat is megallapithatom beldle. To-
vabba, ilyen modon csakis olyanokhoz jut el a kérddiv, akik aktiv internethasznalok, ezaltal
pedig nagyobb a valoszintisége annak, hogy mar tobbszor is vasaroltak online.

A kérdoiv felépitését tekintve elsésorban az online vasarlasi szokasokat mérem fel. Ki-
térek tobbek kozott a vasarlas gyakorisdgara, idotartamdra és hogy miért preferalja az inter-

netes vasarlast a hagyomanyos offline értékesités igénybevétele helyett a kitdltd. Tovabba,



megkozelitdlegesen a koltekezeési hajlandosaganak nagysagat is felmérem. Az online vasar-
1asi szokasok alapjan a kit6lté besorolhatova valik egy vasarloi csoportba. A kérd6iv maso-
dik részében arra torekszem, hogy megallapithato legyen, hogy a kutatas sordn alkalmazott
DISC személyiségteszt négy személyiségtipusa koziik melyikbe tartozik az illetd. Végiil a
valaszokat csoportositva és dsszevetve kikovetkeztethetové valik, hogy a korabban felalli-
tott hipotéziseim koziil, melyek azok, amelyek helytallonak bizonyulnak. Osszességében
pedig megtudom, hogy a vasarlasi dontéseket befolyasolé tényezok koziil onmagaban a sze-

mélyiségtipus, jelentds hatast gyakorol-e az egyénre.



2. DONTESI TENYEZOK

Egy vasarlasi folyamat soran szdmos dolog befolyasolja a fogyasztot a dontéshozatal
pillanataban, amelyek kiilonb6z6 kategoridkba sorolhatok. Ezeknek a jelentdsége eltérd, de
ettdl fliggetleniil egyarant figyelembe kell venni a kulturdlis-, tarsadalmi-, személyes- és
pszicholdgiai tényezoket.

A kulturalis jellemzok kiilonb6zé dimenzidkba sorolhatok. Ide tartozik tobbek kozott a
kommunikécid, a vallas, a megjelenés, valamint a hagyomanyok is. A kommunikacio soran
nagy hangsulyt fektetnek az eltérd szimbolumok hasznalatara és a szavak jelentésére. Hi-
szen egy szonak tobb kiilonbozo jelentése lehet méas-mas nyelveken, amelyek akéar ellentétes
iizenetet is kdzvetithetnek, az eredeti elképzeléshez képest. Elofordulhat tovabba, hogy egy
szimbolum csak egy adott nemzet szamara értelmezhetd. A hit abbdl a szempontbol meg-
hataroz6, hogy az eltérd valldsokban kiilonféle modokon értékelnek bizonyos tényezdket,
mint az anyagi jolét, a tdrsadalmi helyzet és az életstilus. Jelentds kiilonbségek vannak to-
vabba az orszagok alapértékei kozott. Ez megnyilvanul az emberek felfogasaban az id6hoz
valo hozzaallas, a koltekezések mértéke, a targyi javak mennyiségének fontossaga és az
etikai szabalyok tekintetében egyarant. Ezek az esetek tobbségében nagymértékben megha-
tarozzak a fogyasztd dontéshozatalat.

Ugyanakkor minden olyan k&zosség is, ami megtalalhat6 a dontéshozé kdzegében ha-
tassal van a valasztasara. Ok referenciacsoportnak minésiilnek, amelyek tarsadalmi ténye-
zOként hatnak a vasarlasok alkalmaval. Hiszen a legtobb esetben erds a fogyasztoban az
azonosulas-, vagy épp annak az elkeriilése iranti vagy. A kdzvetlen kdrnyezetben megtalal-
hat6 pozitiv és negativ vélemények tehat erételjesen hatnak a végsé elhatarozas kialakitasa
soran. Fontos hangsulyozni azonban, hogy az esetek tulnyomo részében a referenciacsopor-
tok nem hatarozzak meg a fogyasztd szamara, hogy mit tegyen. Leginkabb kozvetve gya-
korolnak hatast az egyénre, annak érdekében, hogy 6 alkalmazkodjon a csoport normaihoz.
Eletiink soran szamtalan kzosséghez tartozunk. Abban az esetben, ha ezek azonosak, vagy
rendkiviil hasonlok, akkor 6k megerdsitik egymast €s a fogyasztd dontéshozatalat. Maskii-
l6nben, ha a referenciacsoportok véleményei eltérdk, akkor ellentétes iranyba miikddtethe-
tik a folyamatot. Kiilonféle tipust csoportokrol beszélhetiink, mivel vannak, akikkel gyakori
a fogyaszto érintkezése, és mélyebben hatnak a dontéshozatalra. Oket elsédleges referen-
ciacsoportnak nevezziik. Ide sorolhatok a csaladtagok, baratok és munkatéarsak. Gyakori,
hogy nem csak a tarsasag véleménye meghatarozo, hanem egy konkrét személy nézetét ré-

szesiti a fogyaszto eldnyben, amelyet akar feltétel nélkiil is hajland6 elfogadni. Ehhez képest



a masodlagos referenciacsoportok, mar annyira nem hatnak jelentds mértékben a dontésho-
zatalra, és az ¢érintkez€s is ritkabb, ugyanakkor - csak igy, mint az elsddleges csoportok
esetében — itt is tagja az egyén a kozosségnek és annak tagjai elfogadjak 6t. Vannak azonban
olyan esetek, amikor egy referenciacsoport gy befolyasolja a fogyasztot a vasarlasi donté-
seit illetden, hogy 6 nem is tartozik az adott tarsasagba, csak szeretne a tagjava valni. Ilyen
szitudcidban aspiracios referenciacsoportrol beszélhetiink. Ezen beliil is van a varakozo,
amikor van esé¢ly arra, hogy megvalosuljon a belépés a csoportba, és van a szimbolikus as-
piracio, amikor ez lehetetlen. Annak fiiggvényében, hogy a vasarlé milyen csoportoknak a
tagja, adott szadmara egy tarsadalmi szerep is, amelynek meg akar felelni.

A kiilonb6z6 csoportokba torténd ki-, valamint belépésben nagy szerepe van tobb sze-
mélyes jellemzdnek is, mint az illetd kora, neme, csaladi allapota, lakhelye, iskoldzottsaga,
munkdja, anyagi helyzete ¢és életmoddja. A kor, illetve a csaladi életciklus elérehaladtaval
megvaltozik az életstilus, valamint a gondolkodédsi mod. Més termékekre és szolgaltatasokra
van sziiksége az adott személynek, illetve, formalodik az érdeklodési kore. Lehetdségeit
azonban bizonyos mértékben korlatozhatja egyrészt a lakhelye, mivel kisebb telepiilések
esetén beletorddhet az illetd, hogy a termékkindlat tobbnyire alacsonyabb, mint ami a nagy-
varosokban €16k szdmara természetes, tovabba abba is, hogy a nem tilsagosan elterjedt
szolgaltatasok nehezen érhetdk el szdmara. Masrészt szamottevo az egyén jovedelme, ami
befolyasolja, hogy mi az, amit meg tud maganak engedni. Ugyanis az alacsony mindségii,
nem tilsdgosan egészséges termékek szerezhetdk be a legalacsonyabb arakon. Az, hogy mi
alkotja valakinek a fogyasztdi kosarat a legtobb esetben Osszefiiggésbe hozhat6 azzal is,
hogy az illet6 mennyire tanult. Hiszen tulnyomorészt minél magasabb végzettséggel ren-
delkezik valaki, anndl kedvezdbb allaslehetdségei vannak, amelyek magas jovedelmet biz-
tositanak szamara.

Mindezen tényezOk mellett a vasarlasi dontéshozatalban nagy szerepe van még az én-
képnek, a percepcionak, az attitlidnek, az érzelmeknek, a személyiségnek €s a motivacionak.
Az énkép ugyanis meghatarozza, hogy hogyan latja sajat magat-, illetve a kornyezetét a
fogyasztd, milyennek érzékeli a kiillonbozo referenciacsoportok visszajelzését tudat alatt. A
percepcio egy olyan komplex folyamat, amely sordan az emberek szelektaljak, besoroljak,
valamint értelmezik az érzékszervi ingereket, 6sszefiiggo, értelmes képet alkotva azokbol.
Az érzékszerveink altal felfogjuk a kiilvilagbol szarmazo ingereket. A fizikai jellegili valto-
zasokra receptorok reagdlnak, tovabbitva az informacidt az agyba, ami rendezi és tudomasul
veszi Oket. Ezaltal jelzi a kiilonbségeket az érzékelés és a percepcid kozott. Utobbi folya-

matat szemlélteti az 1. abra.
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1. abra:Percepcios folyamat (Hofimeister-Toth , 2014, p. 151.)

Tisztaban kell lenni azzal, hogy a vasarlo hogyan észleli a termékeket. Hiszen nem
minden inger altal lehet érzékelést kivaltani. Meg kell talalni ugyanis, hogy melyek térnek
el a befogadd megszokott szintjétl. Nem szabad azonban figyelmen kiviil hagyni, hogy az
értelmezés folyamata is teljes mértékben az adott egyéntdl fiigg. Ezeket az attitiidok alakit-
jak, amelyek emberek csoportjahoz és targyakhoz rendelt negativ vagy pozitiv intenzitasa
viszonyulésok, itéletek és érzelmek. Ezek egyarant lehetnek tanultak és viszonylag allan-
dok, ugyanis amikor valtozds megy végbe, akkor az csakis lassu litemben torténhet. Az
attitlid hatdssal van azonban az informacié felvételre is. Kialakuldsdban nagy szerepe van
tobbek kozott a személyes tapasztalatoknak, a sziikségleteknek €s a hovatartozasnak. A ko-
rabban mar emlitett érzelmek azért dominalnak egy vasarlasi dontés meghozatala soran,
mert dontdrészt nem racionalis érvek alapjan hoznak dontést a vasarlok. Sokkal jelentésebb
ugyanis az emocionalis valasztas, valamint az impulzusvasarlas. Ennek mértéke azonban
mar nagyban fiigg a személyiségtél. (Hofmeister-T6th, 2014) A személyiség maga, egy
rendkiviil 0sszetett tényezd. Ezt egyrészt meghatarozza az egyén fizikuma, a vérmérséklete
¢s az intelligencidja. Ezek azonban jelentdés mértékben dsszefiiggésbe hozhatok az 6rokolt
tulajdonsdgokkal. Viszont a személyiség kialakulasdnak lasst folyamataban dontd szerepet
kap az is, hogy masok, illetve mi magunk milyen hatast gyakorlunk a kérnyezetiinkre. Nem
elhanyagolhatd azonban az sem, hogy ezekre milyen valaszreakciok érkeznek. Rengeteg
kiilonb6z6 mddon definialtdk mar a személyiséget. Gordon W. Allport véleménye és meg-
hatarozasa, szerint:

A személyiség azon pszichofizikai rendszerek dinamikus szervezédése az egyénen beliil,
amelyek meghatarozzak jellemzo viselkedését és gondolkozasat.”

(Allport, 2000. p. 39.)



Fontos hangsulyozni, hogy a kordbban emlitett szempontok mellett, elengedhetetlen
a személyiség kialakuldsa soran az érzelmek, a gondolkodas ¢és a szokasok 1dordl idore tor-
ténd valtozadsa. Ezek az egyed altal atélt tevékenységek, amik erdfeszitéseket igényelnek,
amelyek soran kulcsfontossagu szerepe van a motivacionak. (Allport, 2000) A motivacio is
valdjaban egy komplex megfogalmazas. A hétkoznapok soran ezalatt a motivacios célkitii-
zés-elméletét értjiilk. Miszerint, a humanus cselekedeteknek a tobbsége tudatos célok altal
iranyitott. Ennek alapja, hogy az emberek képesek meghatarozni a sajat célkitlizéseiket és
akar hosszu 1d6n keresztiil torekedni azok elérésére. Emiatt mondhatjuk azt, hogy ebben az
esetben akaratlagos célvezérelt cselekvésrdl van szo6. (O'neil & Drillings, 1999) A vésarla-
sok soran azonban nem ebbdl a megkozelitésbol tekintiink a motivacié fogalmara. Hiszen
ezekben a helyzetekben rovidtava 6sztonzésrdl beszélhetiink. Talnyomorészt a sziikségle-
tek, illetve a belsd indittatas a targyi javak birtoklasara vonatkozodan, kelti azt az érzetet a
vasarloban, hogy egy adott terméket megvasaroljon. Utobbi mozgatorugdja az impulzusva-
sarlasnak, amelyhez hozzajarul még a FOMO (Fear of Missing Out) érzete. Ennek 1ényegét
gyakran emlegetik ,,athaté félelemként”, arra vonatkozoan, hogy az emberek tartanak attol,
hogy lemaradnak valami fontos eseményrdl. ( Rozgonjuk, et al., 2021) Illetve ide sorolhato
az is, amikor csak azért vasarolunk meg egy terméket, mert nagyon népszerti és ,,ha masnak
is van, akkor nekem is kell”. Hiszen tudat alatt tartunk att6l, hogy azaltal, hogy nem tapasz-
taljuk meg személyesen, hogy mit nyujt az adott termék vagy szolgéltatas kimaradunk va-
lami jelentdségteljesbol.

A fentiek alapjan Osszességében kijelenthetd, hogy szamtalan dolog befolyésolja a
vasarlot a dontéshozatal folyamataban. Ugyanakkor fontos kiemelni, hogy ezeknek a ténye-
zO0knek a mértéke minden embernél eltérd. Tovabba, az adott szituacid sem elhanyagolhatd
abban a tekintetben, hogy az aktualis pillanatban milyen, illetve mennyi kiils6 inger éri az
illetdt a vasarlas soran. (Hofmeister-Toth , 2014) A kordbbiakban emlitett tényezdk koziil a
kutatdsom tovabbi részében a személyiségtipusra helyezem a hangsulyt, annak érdekében,
hogy kideriiljon, hogy 6nmagéban ez az egy tényez0, jelentds mértékben befolyasolja-e a
vasarlasi dontések kialakulasat.

A véasarlasi format tekintve egyre nagyobb jelnetdséget kap az online vasarlas. A
KSH adatai alapjan (KSH, 2021) ugyanis kijelenthetd, hogy egyre népszeriibb az online
varaslas, hiszen csupan kettd év alatt - 2017 és 2019 kozott - 10,7%-kal emelkedett az in-
ternetes vasarlok ardnya. Napjainkban pedig a vasarlasainknak mar a felénél is nagyobb
részét bonyolitjuk az e-kereskedelmen keresztiil. Ennek a valtozasnak azonban szdmtalan

oka van.



3. AZ ONLINE VASARLAS TERHODITASA

A 21. szazad egyik feltdrekvo technikdjanak is szoktak emlegetni az online vasarlast,
ami elsdsorban a fogyasztok kényelmét szolgalja. Hiszen ez a vésarlasi forma segiti Oket a
dontéshozatalban €s egyik jelentds pozitivuma még, hogy csokkenti a relativ eréfeszitései-
ket. (Adibfar, et al., 2022) Egy szolgaltatas kényelme ugyanis mérheté annak fiiggvényé-
ben, hogy a fogyasztd hogyan érzékeli az adott szolgaltatas megszerzésére forditott id6 €s
erofeszités valtozasat. (Benoit, et al., 2017) Ugyanakkor az offline értékesitéssel szemben
nagy eldnyt jelent, hogy az online térben lehetdség nyilik a kiilonb6z0 kiskereskedelmi mar-
kak feltérképezésére, az arak Osszehasonlitasara egy adott termékért vagy szolgaltatasért
cserében, valamint igény esetén értesitést is kaphat a felhasznal6 arrél, hogy milyen ujdon-
sagok valtak elérhetové. (Adibfar, et al., 2022)

Az online kereskedelem folytonos fejlédésének kdszonhetben ma mar egyszeriien
lebonyolithatok az online vasarlasi folyamatok, rdadasul ezek iddtartama jelentdsen csok-
kent, csak igy, mint a szallitasi id6 is. Erételjes valtozasnak tekinthetd tovabba, hogy a
social média feliiletein lathato vasarloi vélemények atvették az irdnyitast az iizleti szerve-
zetek felett. Ugyanis az elégedett vasarlok olyan véleményeket adnak a népszerli kozosségi
feliileteken keresztiil, amelyek befolyasoljadk méasok online vasarlasait. Ennek kovetkezté-
ben pedig sok vallalkozas hirdet és értékesit a kozosségi oldalakon keresztiil is, ami szintén
noveli a fogyasztok online vasarlasi hajlandosagat. (Miah, et al., 2022) Ezt tamasztja al4 az
a kutatas is, amelyben felmérték, hogy bizonyos orszagokban mekkora azon vésarloknak a
mértéke, akik azt kdvetden vasaroltak meg egy terméket, vagy vettek igénybe egy szolgal-
tatast, hogy korabban valamelyik k6zosségi oldalon talalkoztak vele. Ennek eredményét

szemlélteti a 2. abra.
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2. abra: Kozésségi médiaban latott termékeket megvasarlok ardnya (sajat szerkesztés (Statista, 2022.) alapjan)



Az online vasarlas fellendiiléséhez az eddig emlitett valtozasok mellett, azonban
egyértelmi, hogy az elmult években a legnagyobb mértékben a koronavirus jarvanya jarult
hozza. Hiszen mar a pandémia kezdetének évében, 2020-ban az online vasarlasok szama
Osszesen vilagszerte meghaladta a kétmilliardot. Az e-kereskedelmet illetéen pedig a bevé-
tel tobb volt, mint 4200 milliard dollar. (Coppola, 2022) Nem meglepd modon ebben az
id6szakban Magyarorszagon is hattérbe szorult az offline vasarlas, ahogy a 3. abra is mu-

tatja.
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3. abra: Internetes vasarlok aranya Magyarorszagon (sajat szerkesztés (KSH, 2021) alapjan)

A jelentds novekedéshez hozzajarul, hogy a jarvanyhelyzet alatt azon személyek is va-
saroltak online, akik korabban elzarkoztak ettdl és inkabb keriilték ezt a lehetdséget. Hiszen
ez a vasarlasi forma alternativaként szolgalt szamukra arra, hogy beszerezzek a sziikséges
termékeket az otthonuk biztonsagabol, megtartva a tavolsagot a tarsadalom tobbi tagjatol,
ami az egyik f6 ovintézkedésnek szamitott a virussal szembeni védekezés soran. (Miah, et
al., 2022) A veszélyhelyzet idotartama alatt a legjelentdsebb ndvekedés az online modon
vasarolt élelmiszerek teriiletén volt megfigyelhetd. Ugyanakkor ezen a piacon volt tapasz-
talhato a legnagyobb visszaesés is, hiszen tobb kutatds is kimutatta, hogy amint elkezdett
csokkeni a fert6zottek szama, illetve lazultak a szigora korlatozasok az emberek visszatértek
a személyes vasarlashoz. Ez arra vezethetd vissza, hogy ebben az esteben nem preferaltadk a
kézbesitési és atvételi szolgaltatdsokat. Mas teriileteken azonban jelentés maradt az online

vasarlasok mértéke a COVID-19 utan is. (Adibfar, et al., 2022)



4. ONLINE VASARLASI SZOKASOK VALTOZASA

A KSH legfrissebb kimutatasabol megtudhatjuk, hogy 2020-ban a magyar lakossagnak
Osszesen 60%-a bonyolitott le online véasarlast, amelynek soran tdbbnyire hazai eladok ol-
dalairdl rendeltek. Ugyanakkor nem szamitott ritkasdgnak az sem, ha valamelyik Eur6pai
Unio6s tagallambol. Az EU-n kiviili orszagokbol viszont kevesen, csupan az e-kereskedelmet
hasznaloknak a 15%-a volt hajlando vasarolni. A koltekezési hajlandosagot tekintve atlago-
san leginkabb 17.000-34.000 Ft kozotti értékben véasaroltak online a fogyasztok. 44%-ban
azonban ennél is magasabb volt a kosarértékiik, amely 17%-ban még a 102.000 Ft-ot is
meghaladta. Ezeknek az 0sszessége hazai viszonylatban azt eredményezte, hogy a cégek a
bevételiiknek atlagosan 23%-ara az online kereskedelem révén tettek szert. (KSH, 2021)

2020-ban a kiilonbozd iizlettipusok forgalmat tekintve - vasarlasi formatol fiiggetlentil
- Dr. Béresné és Maklari kutatasa alapjan kijelenthetd, hogy leginkabb élelmiszerekre, ital-
termékekre, gyogyszerészeti, valamint gyogyaszati termékekre koltdttek a fogyasztok,

ahogy az leolvashat6 az 1. tdblazat adataibdl is.

1. tablazat: A kiilonboz6 iizlettipusok 2020-as forgalmanak alakulasa Magyarorszagon (Dr. Béresné & Maklari, 2021,

p. 76.)
Uzlet tipusanak megnevezése Forgalom alakulasa (%)
Textil-, ruhazat-és cipdboltok -20,73
Autobipari iizemanyag-értékesités -9,47
Butor-és elektronikai cikkboltok -19,67
Elsésorban élelmiszer-és italboltok 2,15
Hasznaltaru iizletek -10,85

Konyvesboltok, szamitastechnikai cikkek el-

-7,62
adasaval foglalkoz6 tizletek ’
Gyogyszerészeti, gyogyaszati termékek és )81
kozmetikai cikkek tizletei ’
Elelmiszerekre, italtermékekre és dohanyter- 0.56
mékekre szakosodott tizletek ’
Elelmiszerboltok 1,67




Ami ezen beliil az online fogyasztast illeti, a Reacty Digital egyik kutatasa kimutatta,
hogy az emlitett évben az e-kereskedelembdl szarmazd nettd forgalom 1046 milliard Ft volt,
ami 34%-kal magasabb az el6z6 év bevételéhez képest. (Reacty Digital, 2021) Nem meg-
lep6 moédon minden teriileten fellendiilt az online értékesités, ugyanakkor a vasarlok leg-
gyakrabban ruhazati termékeket (39%), kis- és nagy haztartasi gépeket (38%), illetve egész-
séghez kapcsolddo termékeket vasaroltak (34%). Tovabba jelentds volt az online mddon
értékesitett mobiltelefonok és kiegészitok szdma is. Ennél azonban joval megdébbentobb
adatnak nevezhetd az az eredmény, miszerint 3%-kal nétt, azon vasarlok szdma, akik heti
gyakorisaggal éltek az online vasarlas lehetdségével. (Reacty Digital, 2021) Egy masik fel-
mérésiikbodl pedig az is kideriilt, hogy a megkérdezetteknek tobb mint fele, 64%-uk gondolja
ugy, hogy az emlitett évben, a jarvanyhelyzet kovetkeztében olyan jelentds mértékben val-
toztak meg a vasarlasi szokdasaik, hogy a késdbbiek soran mar nem fog domindlni az offline
vasarlasi forma az életiikben. (Reacty Digital, 2021) Jelentds valtozasnak tekinthetd tovabba
az a vasarloi szokas is, miszerint ebben az idészakban a fogyasztoknak a 11%-a allt el 14
napon beliil a vasarlas jogatol és kiildte vissza a korabban rendelt termékeket. Ebbdl viszont
8%-uk rendelte meg tobb kiilonbdzd weboldalrdl is ugyan azt a terméket, azonban csak a
legelsdnek kézbesitettet volt hajlandé atvenni. Ennek kovetkeztében a tobbi csomag auto-
matikusan visszakiildésre keriilt. (Reacty Direct, 2021) Ez a viselkedés valdsziniileg arra
vezethetd vissza, hogy sok online {izletben szamtalan termék valt hirtelen elérhetetlenné,
vagy csak rovid ideig elérhetdvé a nem vart keresletndvekedés kdvetkeztében, €és a rendszer
nem tudta megfelelden kezelni a gyors készletcsokkenést és eléfordult, hogy a fogyasztokat
utolag értesitették, hogy az altaluk rendelt termék, még sincs készleten. (Robert, 2021)
Mindezek mellett szdmottevo valtozas fedezhetd fel a fizetési modok aranyait vizsgalva is.
Ugyanis az online vasarlasok alkalmaval torténd fizetési modok gyakorisagat tekintve Szik-
szal Tamas irdsa alatdmasztja azt a feltételezést, miszerint egyre tobben dontenek az online
fizetés mellett. Nyilvanvaloan ez is egyfajta kovetkezménye a mar korabbiakban is emlitett
koronavirus jarvanynak, hiszen mostansag a vasarlok 60-70%-a dont az online fizetés mel-
lett, mig ez az ardny néhany éve csupan 40-50% volt. Ugyanakkor nem szabad elmenni
amellett a tény mellett sem, hogy egyre tobb oldal probal meg hatni az arérzékeny vasar-
l6kra, olyan mddon, hogy utanvétes rendelés esetén extra kezelési koltséget szamitanak fel
a vasarlonak. Azok pedig, akiknek az ar meghatarozé szempont, varhatdan ilyen feltételek
mellett inkabb az online fizetést valasztjak, annak érdekében, hogy a lehetd leginkabb csok-

kenteni tudjak a végosszeg nagysagat. (Szikszai, 2022)

10



Az online vésarolt termékek tulnyomo tobbségét hazhozszallitassal rendelik a fo-
gyasztok, hiszen igy mindenféle nehézség nélkiil vehetik at a csomagjaikat. Az elmult évben
viszont orszagszerte jelentdsen egyszerlibbé valt a kiilonb6zé csomagautomatik elérése,
ahogy az a 4. abra alapjan is megallapithatd. Azota viszont tovabb ndvekedtek a kiilonb6zo
szolgaltatok automatainak a szama, igy 0sszesen napjainkban orszagszerte — szolgaltatotol
fliggetleniil — mar tébb, mint 2300 lehetdség koziil valaszthatnak rendeléskor az igénybe

vevok.

M 2020. nyar MW2021. nyar

Hazhozszallitds Csomagautomata Személyes bolti atvétel Csomagpont
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4. abra: Csomagatvételi modok elterjedtsége (sajat szerkesztés (STOREinsider, 2021) alapjan)

Ennek kovetkeztében elkezdett csokkeni a hazhozszallitasos rendelések szama, mi-
vel egyre tobben talaljak vonzobbnak, hogy nem kell varniuk a futarra, hanem egy nyitokod
segitségével a nap barmelyik pontjaban atvehetik a rendelt termékeiket. Meglepd modon ez
a megoldas azonban nem a fovarosban hodit, hanem a megyeszékhelyeken €s a nagyobb
varosokban. Egy erre vonatkoz6 kutatds eredménye szerint ugyanis a megyei joglli varosok
lakéinak 43%-a részesiti elonyben a csomagautomatak hasznalatat. Azoknak az aranya pe-
dig 34%-ra esett vissza az elmult két év soran, akik tovabbra is a hazhozszallitas lehetéségét
preferaljak. Orszagos szinten vizsgélva pedig az elmult egy év rendeléseinek 46%-at szalli-
tottdk valamilyen csomagautomataba. A felmérés alapjan ez pedig azt jelenti, hogy majd-
nem minden masodik vasarlo valasztotta rendeléskor ezt a lehetdséget. (Index, 2022)

A kiilonbozo vasarloi szokasokat alapul véve, tobb eltérd differencialt csoportot hoz-
tak létre, kiilonb6zo kutatasok alapjan, annak érdekében, hogy a piacon jelen 1évok jobban
megismerhessék a fogyasztok igényeit. A tovabbiakban ezek koziil a legnépszeriibb csopor-

tositasokat mutatom be.
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5. VASARLOI CSOPORTOSITASOK

Sokan vizsgaltdk mar a kiilonb6z6 vasarloi csoportokat. Tobb kiilonbozo differencialt
csoportot alakitottak ki, eltéréd nézépontokbdl vizsgalva a fogyasztoi tarsadalmunkat. Ezek
koziil a legismertebbek kozé tartozik Tordesik és Sziics (2022) altal hasznalt csoportosités,
attol fiiggden, hogy milyen gyakran, milyen kiskereskedelmi egységben és mekkora 6sz-
szegben vasarolnak az emberek. Osszesen hét szegmensre osztjak fel a vasarlokat az emli-
tettek alapjan. Az egyik csoport a kedvtelesbol vasarlok, akik nem csak egy lizletben bo-
nyolitjdk le a vasarlasaikat. Ennek az oka, egyrészt, hogy 0k szenvedélybdl vasarolnak,
masrészt pedig szeretik kihasznalni a legjobb ajanlatokat, promdciokat. A lojalitdsuk ebbdl
adodoan tehat rendkiviil alacsony, emellett a kosarértékiik elmarad az atlagostol. Ugyanak-
kor 6k vasarolnak a legstiriibben. A szegmensen beliil egyarant megtalalhatok a magas is-
kolazottsaggal és statusszal rendelkezd személyek, valamint az alacsonyabb jovedelembdl
gazdalkodé idOsebb vasarlok. Utobbiak alkotjak a kozségi kisvasarlok teljes csoportjat, akik
igazodnak a lakéhelyiik kdrnyezetéhez és a legkevesebbet kltenek FMCG termékekre. Ep-
pen ezért csupan csak néhany terméket vasarolnak napi gyakorisadggal a helyi kisbolt kina-
latabol. A kézségi boltba jarok annyiban kiillonbéznek a kordbbi szegmenstdl, hogy 6k je-
lentds részben fiatalok és nagyobb létszamu haztartasokban élnek. Viszont tagjai csakis kis-
boltlancokban vasarolnak. A koltekezésiik és a vasarlasaik gyakorisdga sem nevezheto at-
lagosnak, hiszen joval alacsonyabb annal. Ezen mutatok azonban szintén elmaradnak a
megszokottdl a diszkontkedveldk esetében, akiknek a véasarloi kosarat tobbnyire a kereske-
delmi markék termékei teszik ki és csak tigy, mint az eddigi csoportok, kisebb telepiiléseken
vasarolnak. A jovedelmiik inkabb alacsonynak mondhato, viszont a megszokottnal tobb-
nyire nagyobb mennyiségeket vasarolnak. Az eddigiektdl eltérden a lojdlis szupermarkete-
sekre elmondhato, hogy magas arkategoridba tartozo termékeket vasarolnak, amelynek oka,
hogy jol szitualtak és kis 1étszamu nagyvarosi haztartasokban élnek. Ugyanakkor az is jel-
lemz0 rajuk, hogy csak ritkan jarnak vasarolni és az atlagoshoz képest kisebb mennyisé-
gekre koltenek. Meghatarozd szamukra az iizlet kozelsége, ezért leginkabb, ahogy azt a
szegmens elnevezése is sejteti, szupermarketekben bonyolitjék le a vasarlasi folyamataikat.
A nagybevasarlok azok, akik leginkabb hipermarketekben koltenek, nagy résziik hiiségkar-
tyat hasznal, és szivesen vesz részt a kiillonbozé promdciokban. Demografiai hatteriiket te-
kintve, 6k azok a fiatalok, akik 3-4 f6s haztartasokban, nagyvarosokban €lnek és magas
szocidlis statusszal rendelkeznek. Az esetek tobbségében bankkartyaval fizetnek. Veliik el-

lentétesen a sokat kolto kisvasarlok csoportjaba tartozok szivesebben fizetnek kézpénzzel,
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holott hasonl6 kdrnyezetben élnek, mint a korabban emlitett szegmens. Azonban nem mul-
jak feliil a nagybevasarlok élelmiszerre €és vegyidrura szant kiadasaikat, hiaba koltekeznek
nagymértékben. A prémium ¢és az organikus termékeket részesitik elényben, online vagy
mas alternativ csatornakon keresztiil. Az emlitett szegmensek eloszlasat az 5. dbra szemlél-

teti.

18% 16% = nagybevsarlok

m sokat kolt6 kisvasarlok
kozségi kisvasarlok

13% = diszkontkedvel6k

19%
= kozségi boltba jarok
9% lojalis szupermarketesek
5%

m kedvtelésbél vasarldk
20%

5. abra: Vasarloi szegmensek iizlettipustol fiiggden (sajat szerkesztés (Sziics & Tordcsik, 2022) alapjan)

Danyi, Rekettye ¢és Veres (2021) ehhez hasonldé megkdzelitést alkalmaz, amelyben
ugyan ezeknek a szempontoknak alapjan nyolc szegmensre bontjak a vasarlokat. Ebbdl az
egyik az elmeényfogyaszto férfiak csoportja, akik szamara a vasarlas elsdsorban 6romszerzési
tevékenység. A vasarlas megtervezése, a racionalis valasztas, a termékek 0sszehasonlitasa,
valamint az arinformaciok keresése nem jellemz6 rajuk. Offline és online modon egyarant
vasarolnak. Ehhez a csoporthoz hasonlitanak az 6rémvasarlo nék, akik a vasarlasaikat szin-
tén élményként élik meg, hiszen boldogsagot okoz szamukra a koltekezés. Nem nevezhetdk
arérzékenynek ¢€s az akciokat sem igazan keresik. Barmilyen hagyoményos bolttipusban
szivesen vasarolnak. Vannak tovabba az alternativ vasarlok, akik magas iskolai végzettség-
gel rendelkeznek, jol képzettek és magas jovedelemben részesiilnek. Ok tobbnyire kozép-
kortiak, akik jelenleg nagyvarosokban €lnek rohané életmddot, a késdbbiek sordn viszont
lelassitanak. Leginkabb a kisebb boltokat, specidlis szakiizleteket preferaljak a nagy tizle-
tekkel, plazakkal szemben. Szivesen vasarolnak tovabba alternativ csatornakon keresztiil is.
Az ar szdmukra sem meghatarozd szempont a dontésiik meghozatala soran. A vasarlast
keriilo férfiakat tekintve, 6k tobbnyire kisebb telepiiléseken élnek, az atlagosnal alacso-
nyabb jovedelemmel rendelkeznek és alapvetden elutasitjak a vasarlast. Eppen ezért az ez-
zel kapcsolatos kérdésekhez negativan viszonyulnak. Lehetdségeikhez mérten keriilik a
nagy alapteriiletli boltokat ¢és a vasarlasaik sordn a lehetd leginkabb torekednek arra, hogy
elkeriiljék a személyes érintkezést az eladokkal. Vannak azonban a raciondlis férfivasarlok,
akik az el6z6 szegmenstdl eltérden nem utasitjak el a vasarlast, azonban nem is élvezik. A

bevasarlasaikat céliranyosan végzik, célszerlien megtervezik azokat, annak érdekében, hogy
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minél gyorsabban végezhessenek. Ugyanakkor 6k is keriilik a nagyobb boltokat, viszont a
személyes kontaktust az eladokkal nem utasitjak el. A hagyomanyos értékorientacio jelle-
mezi Oket, és tulnyomorészt vidéken €16, iddsebb férfiak alkotjak ezt a csoportot. Az ar
lényeges szempont szamukra, tobbek kozott a racionalitds miatt is. Az eddigiektdl eltérden
azonban létezik olyan szegmens, ahol nem meghatarozé a nem. A hagyomadnyos vasarlok
csoportjaban ugyanis egyszerre talalhatok ndk és férfiak is. Ok tobbnyire kockazatkeriild,
kozépkoru vagy iddsebb személyek, akik torekednek arra, hogy a dontéseiket logikus mo-
don hozzak meg. Ennek oka, legféképpen az, hogy keményen megdolgoznak a pénziikért.
Tobbnyire kisvarosokban élnek, ragaszkodnak a megszokott ismert markékhoz, és magas a
lojalitasuk egy jol bevalt termék irant. Kiilon szegmenset alkotnak azok, akik a legolcsobb
arakat keresik, és gyakran vasarolnak diszkontlancokban, illetve nagy alapteriiletii boltok-
ban. Ok nem masok, mint az drvasdarlok, akik jellemzéen lista alapjan végzik el a vasarla-
saikat és csak feladatteljesitésként tekintenek a folyamatra. A jovedelmiik atlagosnak ne-
vezhetd, de mindent megtesznek annak érdekében, hogy a lehetd legjobban megélhessenek
beldle. A nyolcadik, azaz az utolsé kategoriat ezen a szegmentacion beliil, az olcson vasarlo
idések csoportja alkotja. Ok szerény anyagi koriilmények kozott élnek, illetve alacsony is-
kolai végzettséggel rendelkeznek. Torekednek arra, hogy lehetdségeik szerint a legolcsobb
termékeket szerezzék meg. Eppen ezért az ar a dontd tényezé szamukra. A kutatas soran

alkalmazott csoportok nagysagat demonstralja a 6. abra.

8% 12%
m V3asarlast keril6 férfiak

14% 10% = Racionélis férfivasarlék
Hagyomanyos vasarlok

8% m Arvasarlok
( ® Olcson vasarld idések
7% 24% Alternativ vasarlok

= Elményfogyasztd férfiak

17%

6. abra: Szegmentacio vasarlasi attitiid alapjan (sajat szerkesztés (Danyi, et al., 2021) alapjan)
Léteznek azonban olyan csoportositdsok is, amelyek csak az online vasarlasokra fo-
kuszalnak. Ilyen tobbek kozott Banyai és Novak (2015) ot differencidlt szegmense. Ezen
beliil talalhatok a hardcore vasarlok, akik éves szinten a legtdbbet koltik online vasarlasra,
¢s az ¢letiiknek mar szerves részévé valt ez a vasarlasi forma. Az alapos vasarlok szamara
elsddleges a megfeleld informaciogytijtés és 6k az atlagosnal kevésbé ragaszkodnak a mar

megszokott online boltokhoz. Az elfoglalt szegmenset alkotok idotakarékossag céljabol va-
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sarolnak online, konkrét céllal érkeznek a webshopokba, ahol kevés idot tdltenek. A kényel-
mes csoportba tartozok, ahogy az az elnevezésbdl sejthetd, a kényelmi szempontokat tartjak
szem elott és ezért preferdljak az online vésarlast. Az utols6 csoportot a sporolok képzik,
akik szdmara az ar a meghatarozo tulajdonsag és kedvez6 akciok alkalméval masok szdmara
is szivesen vasarolnak. Az online fogyasztoi szegmensek meghatarozasat tekintve népszeri
még a GKI Digital Kft. (2015) altal készitett kutatds eredménye is, ami hat szegmensre
osztja fel a vasarlokat. A rutinosak rendszeresen €s hozzaértéssel, gyorsan, illetve egyediil
vasarolnak. Az informécioikat jol bevalt forrasokbdl szerzik. Az utdnajarok 6vakodnak a
bizonytalan eredetli termékektdl, éppen ezért alaposan tajékozddnak, és csak azt veszik
meg, amire ténylegesen sziikségiik van. Leginkabb atvételkor fizetnek, amikor mar meg-
kaptak a rendelt terméket. A kezddk csoportjaba tartozok ritkan vasarolnak online, sok idot
vesz szamukra igénybe a rendelés folyamata és a készpénzfizetést preferdljdk. Az alkalmi
vasarlok csupan kiilonboz6 események miatt rendelnek, amelyek alkalmaval kevés forras-
bol tajékozodnak. Ennek eredményeként rendkiviil bizalmatlanok és ezért lehetség szerint
Ok is a készpénzzel torténd fizetést valasztjadk. Az akciovadaszok azok, akik sokszor vasa-
rolnak spontan. Ugyanakkor alaposan felmérik a fizetési-, valamint az atvételi lehetdségei-
ket, de torekednek elkeriilik a magas arakat. A kalandorok szintén gyakran véasarolnak rog-
tonzott modon, stirtin rendelnek kiilfoldi oldalakrol, emiatt pedig nagyon jol ismerik a fize-
tési- ¢és az atvételi lehetdségeket. Nem nevezhetok bizalmatlannak, pont ellenkezdleg, hi-
szen rendkiviil nyitottak az ujdonsagokra.

Fontos megemliteni azonban, hogy vannak olyan esetek, amikor tobb vasarloi szeg-
mens alkotja egylittesen a célcsoportot egy terméket vagy szolgaltatast illetden. Ezekben a
helyzetekben célszerii egy viszonylag nagyobb, akar homogén csoportositast alapul venni.
Nem beszélve arrol, hogy a vasarloi attitlid folyamatosan valtozik. Ezt tdmasztja ald az EY
Future Consumer Index 2020-as tanulmanya is (NZS, 2020), amely azt vizsgalta, hogy a
koronavirusnak koszonhetéen a vasarloknak hogyan valtoztak azon igényeik, amelyek be-
folyasoljak a dontéseiket. A kutatas sordn o6t kategoriat hataroztak meg, amelybdl az egyik
az akciofiiggok tarsasaga. Szamukra a kedvezmények a legfontosabbak, nem térédnek a
kiilonboz6 markakkal és beérik azzal is, hogy ha a termék csupan az alapigényeiket tudja
kielégiteni. Ezt a fogalomkort tobbnyire az idosebb korosztaly tagjai alkotjak. Sokak sza-
mara elsédleges szempontta valt azonban az egészség. Ok azok, akik azokat a termékeket
preferaljak, amelyekrdl meggy6zddésiik, hogy biztonsagosak. A kockézatokat a lehetd leg-
inkabb probaljak minimalizélni, ezért az esetek jelentds részében online modon intézik a

bevasarlast. A populacionak ezt a részét alkotjdk az egészségtudatos fogyasztok. Nekik
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meggy6zodésiik, hogy a vasarlasi szokasiakat hosszu tdvon valtoztatta meg a jarvanyhely-
zet. Vannak tovabba a kérnyezetvédok, akiknél a f6 kérdés, hogy a tevékenységeik milyen
hatassal vannak a Fold allapotéra €s az éldvilagra. Ebbdl fakaddan 6k inkdbb fizetnek ma-
gasabb arat egy kivalé mindségii termékért, amirdl tudjak, hogy fenntarthat6 és etikus mo-
don allitottak el6. Mindezek mellett vannak olyan személyek is, akik legfoképpen a cégek
tarsadalmi hatasaira forditjak a figyelmiiket. Ok 4tlathato és szinte szervezeteket keresnek,
mivel szeretnének meggy6zddni arrdl, hogy egy adott marka nem csak a profitot veszi fi-
gyelembe, hanem a kozosség igényeit is. Az ilyen szemléletmdddal rendelkezdk alkotjak az
aktivistak kozosségét. A felmérés soran az 6todik kategoriat a hedonistak képzik. Ok sajat
bevallasuk szerint nem aggodnak sem az egészségiikért sem pedig az anyagi helyzetiik mi-
att. Nem jelentett szdmukra problémat a pandémia iddszaka sem és nem szerették volna
emiatt megvaltoztatni az addigi életmddjukat. Legfoképpen a fiatal generaciok tagjai tar-
toznak ebbe a besoroldsba, akik a torténések ellenére ugyan ugy az élményeket keresték a
mindennapjaikban. Ezen kutatas alapjaul vett 6t kategoria nagysaganak eloszlasat a 7. abra

szemlélteti.

11%

= Akcidfliggbk

16% o

m Egészségtudatosak
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17%
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7. abra: COVID-19 kovetkeztében megvaltozott értékrend (sajat szerkesztés (NZS, 2020) alapjan)

A bemutatott csoportositasok koziil a késébbiek soran a Banyai és Novak (2015)
altal emlitett csoportositasi modszert alkalmazom, mivel abban az esetben nagy hangsulyt
kap az, hogy mi motivalja a vasarlot arra, hogy online térben bonyolitsa le a kiillonb6zd
vasarlasi folyamatokat. Azonban, ahogy mar korabban is emlitettem, a célk6zonség megha-
tarozasakor nem csak a vasarloi szegmenseket, hanem a személyiséget is célszeri figye-

lembe venni, hiszen nagyrésziik egyarant megtalalhato egy sziik csoporton beliil is.
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6. A LEGELTERJEDTEBB SZEMELYISEGTESZTEK

A személyiségtipusok segitenek meghatarozni az emberek gondolkozasat, hozzaallasat
kiilonb6z6 dolgokhoz, nyitottsaguk vagy épp zarkdzottsdguk mértékét és irdnyt mutatnak
az értékrendjiiket illetSen.

Mivel a személyiségtipusok egy rendkiviil széles témakor, ezért fontos tisztazni, hogy
melyek a legelterjedtebb tesztek, ezeket mikor alkalmazzak és milyen modszer segitségével
kapjak meg az eredményt. Népszertiségiiket tekintve szam szerint hét személyiségtesztet
hasznalnak a leggyakrabban. Egy teriileten azonban tobbféle teszt alkalmazasa is elfogadott
¢és gyakori.

Az Enneagram személyiségleiro rendszer inkabb spiritualis, mint tudoméanyos szem-
pontbol vizsgalja a személyiségeket és az érzelmi intelligenciara, az 6nismeretre, valamint
onfejlesztésre helyezi a hangsulyt. Ugyanakkor nem csak vallasi kontextusban alkalmazzak,
hanem az iizleti életben is egyre gyakrabban veszik alapul. Ez a fajta mddszer tudomanyos
korokben csak kis mértékben terjedt el. 9 tipust kiilonboztet meg, amelyek a kdvetkezok:
maximalista, segitd, eredményes, individualista, vizsgal6do, szovetséges, kalandozo és ki-
hivd. A teszt soran ki kell valasztania a kitoltonek a ra leginkdbb jellemz6 tulajdonséagot.
Gyakori, hogy egy 1-5-0s skalan kell elhelyeznie, hogy egy adott jellemvonds sajat elmon-
dasa alapjan mennyire igaz ra. Az eredményt tekintve fontos kiemelni, hogy nem csak egy
személyiségtipus tulajdonsagai lehetnek igazak az adott személyre, hanem mas tipusba tar-
toz6 tulajdonsagok is, csak azok kisebb mértékben. (Park, 2021)

A Hogan személyiségleltar - roviden HPI teszt - 6sszesen 206 elembdl all, amelyet
elsdsorban ipari-szervezeti kornyezetben torténd alkalmazasra fejlesztettek ki. Eredeti célja,
hogy mérje a munkahelyi illeszkedést és a vezetdi potencialt, viszont kutatasi eszkozként is
hasznalhato. A HPI egyedi alkalmazasi korébe tartozik a személyzet kivalasztasa, értéke-
1¢ése, illetve a palyafutassal kapcsolatos dontéshozatal vizsgalata. Kiilonbdz6 modszerekkel
végzik el a tesztet, ugyanis van, hogy a kérdésekre igaz/hamis valaszokat lehet adni, de
vannak olyan esetek is, amikor skalas modszertant alkalmaznak. Csak ugy, mint az el6z6
teszt soran, konnyedén eléfordulhat, hogy egy kategoria nem domindl kiugré métékben.
Ebben az esetben, viszont abba a csoportba soroljak az illet6t, ahol a legmagasabb a teszt
alapjan elért szazaléka, még abban az esetben is, ha a legmagasabb értékek kdzott nem ne-
vezhetd jelentdsnek az eltérés. Persze eléfordulhat, hogy kiilonb6zd csoportok egyforma

értékeket érnek el. Ilyenkor mindkettét domindnsnak tekintik. (Schultz, 2020)
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A Minnesota tébbtényezos személyiségteszt altal a pszichés rendellenességeket térké-
pezik fel. Ennek sordn egy 567 igaz/hamis kérdéssor kitoltése sziikséges. A valaszokat egy
XY grafikonon értékelik ki, figyelembe véve az illetd nemét. Az X tengelyt 24 skéalara osz-
tottak, amelyen a nem megfelel? kitoltést vagy kiilonb6zd pszichiatriai szindromaékat jelol-
nek. Az Y tengelyen pedig a kapott értékeket sztenderdizaljak. 0-120-ig terjedd tartomany-
ban hatarozzak meg az elért pontokat. A normal populécié atlagosan 50 pontot ér el a teszt
kitoltése soran. 70 pont felett azonban mar felmeriil az elmebaj valoszintisége. ( Floyd &
Gupta, 2022)

A California Psychological Inventory tesztet mar majdnem 50 éve alkalmazzak, tobbek
kozott a kiillonbozo rendszervédelmi szervek korében, illetve cégek HR munkatarsai azért,
hogy felmérjék, hogy egy meghirdetett pozicid betdltésére a jelentkezok koziil ki tiinik a
legalkalmasabbnak. A CPI segitségével ugyanis a kitoltd személyrdl egy éltalanos képet
lehet kialakitani a személyiségét, er0sségeit, valamint hianyossagait illetéen. Ehhez a teszt
szamtalan tulajdonsagot mér, amelyek eredményeként kirajzolodik egyebek mellett, hogy
az adott személy mennyire torekszik dominanciara, milyen kdnnyedén képes beilleszkedni
egy adott kozdsségbe, mennyire elégedett altaldnossagban a sajat teljesitményével, azono-
sitja, hogy milyen kiils6é tényezdok motivaljak a legnagyobb mértékben a kitoltét, valamint,
hogy mennyire rugalmas és mekkora intellektualis hatékonysaggal rendelkezik. (CPI, 2022)
Ennek érdekében egy 480 kérdésbdl allo onjellemzd kérddivet kell kitdlteni, amelyekre
igennel és nemmel lehet valaszolni. Bizonyos szinten mondhat6, hogy kapcsolatban all az
elézéekben emlitett Minnesota tobbtényezds személyiségteszttel, hiszen 194 kérdés meg-
egyezik a két kérdéssorban, valamint a CPI soran is skalaosztalyokat alkalmaznak. Ebben
az esetben pontosan 4-et, amelyet megeldzden 18 egymassal korrelalo skalat hatdroznak
meg, és ezeket rendelik az emlitett négy skala egyikéhez. Végeredményiil az adott valaszok
alapjan egy szoftver készit egy grafikont, amely szemlélteti az eredményt és irdsban dssze-
foglalja azokat. (CPI, 2022) A széleskori eredmények mellett azonban fontos azt is figye-
lembe venni, hogy Nagybanyai Nagy Olivér egyik kutatasaban tesztelte, hogy napjainkban
is egyértelmiien megfeleldnek tekinthet-e egy munkavallalo a CPI eredménye alapjan egy
adott feladatkorre. Ehhez 2000 f6s mintat vett alapul, amely azt eredményezte, hogy mar 20
¢év elteltével is valtoztak annyit az emberek, hogy az értékelés soran figyelembe vett viszo-
nyitasi pontszamok nem adnak teljes mértékben megfeleld eredményt. Eppen ezért ujabb
két évtized elteltével kijelenthetd, hogy nem ajanlott csak a teszt eredményére alapozni,

hiszen a kitdltdknek a személyisége nagymértékben megvaltozott, mig a teszt pontozasi
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rendszere ettdl fiiggetleniil ugyan az maradt, mint amilyennek eredetileg megalkottak.
(Nagybanyai Nagy, 2022)

A Myers-Briggs tipusindikdtort még a masodik vilaghaboru idején fejlesztették ki, an-
nak érdekében, hogy megkonnyitse a kommunikaciot az egészségiigyi szakemberek kozott.
Napjainkban gyakran alkalmazzak az {izleti életben, valamint a felsoktatas teriiletén egy-
arant. Viszont fontos kiemelni, hogy csak kevés tanulmany vizsgalta a tesztnek a megbiz-
hatosagat, valamint nem is pszicholdégusok hoztdk 1étre. A megalkotoja csupan Carl Jung
pszicholdgus elméleteire tamaszkodott a teszt kialakitasa soran. Ugyanakkor rendkiviil szé-
leskdrii csoportositast végzett, hiszen ez a személyiségteszt 16 kategoriat kiillonboztet meg
egymastol. (Gussone & Knudsen, 2021) Ennek soran 4 6 csoportot alkotott, amelyeken
beliil tovabbi 4-4 kategoriat differencialt. A négy f6 csoporthoz ma mar szineket is tarsita-
nak, igy a piros az analitikusokat, a zold a diplomatakat, a kék az 6roket, illetve a citrom-
sarga a felfedezdket jeloli. (Personalities, 2022) Az eredményhez vezetd kérddiv igencsak
iddigényes, hiszen 90 kérdésbdl all, aminek a kitoltési ideje atlagosan fél dra. A teszt soran
vagy van minden kérdés esetében két valasztasi lehetdség, amelyek a kitolto rendelkezésére
allnak, vagy egy 1-7-ig terjedd skalan kell sajat belatasa alapjan értékelni a megadott tulaj-
donsagokat a kitdltonek onmagara vonatkozoan. A masodik verzidja az MBTI-nak joval
elterjedtebbnek tekinthetd. Eredményiil végiil egy négy betlis kodot kap az illetd, ami szim-
vabba, hogy a fécsoporton beliil a 4 alszegmens koziil melyikbe sorolhato be az adott sze-
mély. A négy betll utal a kitoltd energikus jellemzdire, amely az extrovertaltsag (E) és int-
rovertaltsag (I) mértékétdl fiigg. A masodik, az informacidgytlijtésre vonatkozik, ugyanis
sokan érzékelés (S) utjan szeretnek tapasztalatokat szerezni, vannak viszont, akik inkdbb
alapoznak az intuiciojukra (N). Ezt kovetden az elhatarozast vizsgalja a kérddiv, hogy a
logikus dontéshozatal (T) jellemzd-e az egyedre vagy inkabb az érzéseire (F) alapoz a kii-
16nb6z6 szituaciok alkalmaval. Az utolsd massalhangzo6 pedig az életmad altalanos iranyult-
sadgat szemlélteti. Ebben az esetben vagy az itélkezés (J) vagy az észlelés (P) dominal. A 16
kategoria koziil azon csoportot alkotjak a legtobben, akikre a lelkiismeretes és rokonszenves
jellemzés igaz. A legkisebb mértékben pedig azon személyek vannak jelen, akik a jovot
nagy képben nézik, és ennek megfeleléen terveznek a jelenben. (Gussone & Knudsen, 2021)

Az Eysenck-féle személyiség kérdoiv 90 eldontendd kérdést, valamint hazugsagskalat

tartalmaz. A teszt els@sorban az extroverzio, introverzid, értelmi-, érzelmi problémak-, va-
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lamint a pszichoticizmus (érzékcsalodas) mentén vizsgalja a kitolté személyiségét. To-
vabba, hogy az érzelmi allapotot tekintve az adott kit61td esetében a labilitds vagy éppen a
stabilitas jellemzd-e nagyobb mértékben. (Kordssy & Kdvary, 2012)

A DISC teszt 4 személyiségtipust kiilonboztet meg, melyekhez — csak ugy, mint az
MBTI személyiségteszt - szineket tarsit: dominans-piros, szabalykovetd-kék, kitarto-zold
¢s befolyasolo-sarga. A teszt soran kérdésenként 4 tulajdonsagpart allit egymassal szembe
a kérddiv, és azok koziil kell kivalasztani, hogy melyik az, ami a leginkabb jellemz6 a ki-
toltore, az adott négyes koziil. A bejeldlt valaszokbol all 6ssze az eredmény. Egy jellemvo-
nas azonban van, hogy tobbszor is eléfordul, mivel mindig mas-mas jellemzdkkel parosit-
jéak, a biztosabb eredmény érdekében. Csak ugy, mint kordbban itt sem lehet kizarni, hogy
valaki hasonlo mértékben rendelkezik tobb személyiségtipus tulajdonsagaval. S6t az is el6-
fordulhat, hogy kettd személyiségtipus jellemvondsa megegyezd aranyban oszlik el. (Kurz,
et al., 2021)

Az altalam vizsgalt t¢émahoz kapcsolodoan ezen hét személyiségteszt kdziil minddssze
csupan kettd, a Myers-Briggs tipusindikator ¢s a DISC személyiségteszt kategorizalasainak
alkalmazasa lenne megfeleld a kutatdsom soran. Annak érdekében, hogy azt alkalmazzam,
amelyik a lehetd legnagyobbrészt bizonyul alkalmasnak arra, hogy az altalam felallitott hi-
potézisekre valaszt adhassak dsszevetettem az emlitett két személyiségteszt tulajdonsagait.
Ennek soran felmértem a tesztek mellett, illetve ellentik sz616 érveket, amelyeket a 2. tab-

lazat szemléltet.

2. tablazat: MBTI- és DISC személyiségtipus dsszehasonlitasa (sajat szerkesztés (Gussone & Knudsen, 2021) és (Kurz,
et al., 2021) alapjan)

MBTI személyiségteszt DISC személyiségteszt

o széles korben elterjedt

e iizleti életben gyakran alkalmaz- o népszerii az iizleti &letben
i zak oA
Pozitivumok e tObbszordsen vizsgalt

o széleskorli csoportositas N e X
P e konnyedén kitolthetd

o részletes eredményleiras i .
e zavartalanul szamszerasithet6

e kevés visszaigazolas a megbiz-
hatdsagat illetéen

e nehezen szamszerusitheto ered-

Negativumok e nagymértékben altalanosit

mények
e idbigényes kitoltés

e alapos Onismeret sziikséges
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A fentiek alapjan végiil arra az elhatarozasra jutottam, hogy a kutatdsomban célsze-
ribb nem a Mayers-Briggs féle tipusindikatort alkalmaznom, mivel a DISC személyiség-
teszt altal nyujtott négy személyiségtipus kategdridja altal is megfelelden kirajzolodnak
azok a fobb jellemvonasok, amelyekre a késdbbiek soran sziikségem lesz. Még annak elle-
nére is elegendd szamomra ez a teszt, hogy a kitoltés kevesebb id6t vesz igénybe, valamint
a nehézségi szintje is alacsonyabb, hiszen kevésbé alapos Onismeretet igényel, az MBTI
kérdéssorahoz képest. Esetemben ugyanis nem nevezheto teljes mértékben sziikségszerii-
nek, hogy a kutatasban résztvevok maximalisan felmérjék 6nmagukat. Elegendd csupan az,
hogy a négy tulajdonsagparbol kivéalasztjak azt az egyet, amelyik a leginkabb jellemzd ra-
juk. A tobbi jellemvonas mértékét pontosan azonban nem sziikséges meghatarozniuk. Ezzel
a modszerrel tehat megfeleléen felmérheték a dominans tulajdonsagparok, vagyis azok a
sziikséges jellemvonasok, amelyek kiindulépontként szolgalnak a kutatdsomban. Ezeket a

6 tulajdonsagokat foglalja 6ssze a 8. abra csoportokra bontva.

e eredményorientalt . Eyi‘ro"[(t1
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8. abra: DISC személyiségtipusok jellemzdi (sajat szerkesztés (Kurz, et al., 2021) alapjan
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6.1. A DISC SZEMELYISEGTESZTROL

A DISC eredetileg egy viselkedési, onértékelési eszkdz, amelyet 1928-ban publikalt
a kidolgozoja, Dr. William Moulton Marston. Ezt a késdbbiek soran rengeteg viselkedés-
kutato vette alapul, amelynek modositasaval végezetiil 1étrejott a DISC viselkedésmérd
rendszer. Ez egyike azon szamos modszernek, amelyet arra fejlesztettek ki, hogy megkii-
16nboztessék ¢és felosszak az egyéneket eltérd informaciok, illetve tulajdonsagok alapjan.
Ezaltal konnyebben megérthetik 6nmagukat és masokat.

A DISC arra fokuszal, hogy hogyan viselkednek az emberek, azaz, hogy hogyan cse-
lekszenek. Ugyanis az esetek tobbségében a legtermészetesebb reakciok érvényesiilnek el-
sOsorban. Vannak, akik ugy vélekednek, hogy az egyének hiedelmeit és viselkedésiiket 6sz-
tonzo tényezoket kell megérteni. Ugyanis a viselkedés valojaban nem mas, mint a termé-
szetnek és a nevelésnek a kombinacioja.

A DISC személyiségteszt egy olyan eszkdz, amely segit az egyéneknek felmérni,
hogy tobb kiilonbodzo viselkedési stilus koziil melyik jellemzi éket a legpontosabban. Az
értékelésben nincs jO vagy rossz eredmény. Ezek semlegesen keriilnek bemutatdsra azért,
hogy megfelelden tiikr6zzék az adott személynek az egyéni tulajdonsagait és preferencidit.
Emellett segitséget is nyujt a kommunikacid és a kiilonb6z6 kapcesolatok kezelésében attol
fiiggben, hogy milyen csoportba tartozik az illetd. Hiszen a teszt altal nem csak meghata-
rozhatjuk, hogy ki milyen személyiséggel rendelkezik, hanem a hatékony kozremiikodés
érdekében Gitmutatast is nyujt, hogy melyik csoport tagjaival, hogyan ajanlott viselkedni. Az
elemzést sok helyen bevezették mar oktatasi, illetve egészségiigyi intézményekben is foként
a kommunikaci6 javitasanak érdekében. Tovabba tobb kiilonbozé kultiraval rendelkezd,
egymastol nagymértékben eltérd orszagban is hasznaltak. Hiszen 2017-ig mar t6bb, mint 90
orszagban alkalmaztdk, ebbdl pedig 28-ban teljes adatkészletet hoztak 1étre, amelyek alap-
jén Osszehasonlitottdk egymassal a kiilonboz6 allamokat. Ezen teszt alapjan csoportositot-
tak tobbek kozott az Amerikai Egyesiilt Allamok lakossagat is. Az atlagos eredmény kimu-
tatasa szerint a lakossag 18%-at dominans, 34%-at befolyasold, 32%-4t kitartd, mig 16%-at
szabalykovetd személyiségli emberek teszik ki. Sajat nemzetiinket tekintve azonban erre
vonatkozo6an nincsenek adatok.

Ahogy mar kordbban is emlitettem (elébb: A legelterjedtebb személyiségtesztek) a
DISC modell négy alapvetd személyiségprofilt tartalmaz. Ezeknek mindegyike egyedi,
ugyanakkor vannak atfedések a kategoridk kozott. A dominans (D) személyiségprofillal
rendelkezd emberek altaldban a gyors eredmények elérésére koncentralnak. Merészek, ki-

tartok, kalandvagyok, hatarozottak, eredmény orientaltak és kozvetlenek. Hajlamosak azt
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gondolni, hogy mindig igazuk van. Nem szeretnek a részletekre koncentralni, de fontos sza-
mukra az innovacid. A lehetd leginkabb probaljak keriilni a rutin munkékat és lehetdségek-
kel teli alkalmakat keresnek maguknak. Ugyanakkor hajlamosak a pozicigjukat nagymér-
tékben kihasznalni és rendhagyoan magas elvardsokat felallitani. Inkabb a rovid, 1ényegre
tord és gyors talalkozokat preferaljak. A veliik folytatott kommunikacio soran érdemes ala-
posan felkésziilni, konkrétan €s vilagosan fogalmazni, valamint az eredményekre koncent-
ralni. Nem ajanlott elveszni a részletekben vagy csapongani, esetleg erdltetni valamit, ahogy
a személyes dolgokkal eldhozakodni sem a legjobb 6tlet.

A befolyasolo (1) kategoriaba tartozo személyek tulnyomorészt az 6tletekre 6sszpon-
tositanak. Személyiségiiket tekintve inspiralok, lelkesek, optimistak, magabiztosak, vala-
mint jo meggydzoképességgel rendelkeznek. Emellett megbizhatok, népszeriiek €s tarsa-
sagkedveldk. Konnyil egyiitt dolgozni veliik, hiszen csapatjatékosok. A k6zds munkak so-
ran altaldban toliik szarmaznak a kreativ megoldasok. Mindig szem el6tt tartjak a célokat és
motivaljak a koriilottik 1évoket. Ezekbdl a tulajdonsagokbol adoddan szamukra a legked-
vezObb allas soran tobb emberrel is egyiitt kell dolgozniuk. Ugyanakkor nagy igényt tarta-
nak a szabadsagra és nem szivesen forditanak sok id6t a részletekre. Fontosak szamukra a
talalkozok és gyakran toliik szarmaznak a csapatépitdk otlete. A veliik folytatott kommuni-
kaci6 sikerességének érdekében fontos a szocializacio €s a kedves hangvétel. Nagyra érté-
kelik a bokokat, de nem szeretik, ha valaki félbeszakitja 0ket. A célok egyeztetését kovetden
altalaban kikérik masok véleményét is, de figyelnek arra, hogy ne vesszenek el a részletek-
ben a beszélgetés soran.

A kitarto (S) személyiséggel rendelkezOk szamara elsddleges a biztonsag és a tdmo-
gatas. Konfliktuskeriilok, nem szeretik, ha be kell ismernitik, hogy tévedtek valamivel kap-
csolatban. Alapvetden pozitiv személyiségek, mivel kedvesek, baratsagosak, megértok,
Oszinték, nyugodtak, kitartok és csapatjatékosok. Mindezek mellett empatikusak és 1épésrdl
1épésre haladnak. Fontos szamukra a kiszamithatosag, tovabba, hogy hossza tdvon gondol-
kozhassanak. Ugyanakkor nem szeretik a teljes szabadsagot, minimalis korlatozasok ese-
tébe sokkal jobban tudnak érvényesiilni. Kimondottan stresszes iddszakban tétovazva vi-
selkednek és rugalmatlanok. Nehézséget jelent szamukra, a prioritési lista kialakitasa, hogy
nemet mondjanak, illetve, hogy konfliktusba keveredjenek. Emiatt inkabb elfogadjak ma-
sok javaslatat akkor is, ha nem feltétleniil értenek egyet veliik. Ahhoz, hogy a veliik folyta-

tott kommunikaci6 sikeres legyen els@sorban ajanlott egy kicsit kotetlenebb kapcesolatot ki-
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alakitani veliik. Tlrelmesek, végighallgatjak a masikat, de dszinték €s nem szeretik, ha hir-
telen kell dontést hozniuk. Oket sem ajanlott félbeszakitani, illetve érzékenyek arra, ha va-
laki csak felszines figyelemmel koveti a beszélgetés fonalat.

A szabalykoveto (C) csoportba tartoznak azok, akik a részletekre koncentralnak és
fontos szamukra, hogy eldre tisztdban legyenek a folyamatokkal. Csak ugy, mint a kitartd
személyiségek, 0k is konfliktuskeriilok. Ritkan allnak bele egy dsszetiizésbe, inkabb utana-
néznek a dolgoknak, hogy biztosak legyenek az igazukban. Az ide tartozo személyek lelki-
ismeretesek, diplomatikusak, tényfeltarok, precizek, tiirelmesek, jo problémamegoldd ké-
pességgel rendelkeznek, és magas szinvonalon dolgoznak. Ezek a tulajdonsagok akkor is
hasznosak, amikor csapatban dolgoznak, hiszen kitartok és hajlandok annyi id6ét raszénni
egy feladatra, amennyi sziikséges, ahhoz, hogy a lehetd legjobb teljesitményt nytjtsak.
Azokban a munkakdrokben a leghatékonyabbak, ahol kritikus gondolkodasra van sziikség
¢s ahol kis csoporttal tudnak egyiitt dolgozni. Valamint sokat jelent szdmukra, ha csaladias
a hangulat. Abban az esetben, ha tul sok stressz éri 6ket, akkor rendkiviil kritikussa €s pesz-
szimistava valnak, valamint nyligosek lesznek. A negativ mindsités rendkiviil rosszul érinti
Oket, ebben az esetben vagy tilsadgosan intenziven védekeznek a helyzethez képest vagy
tartozkodova és hiivossé valnak. A talalkozokat tekintve 1ényeges szamukra az iitemezés €és
arra szamitanak, hogy mindent meg tudnak majd beszélni, kitérni az 6sszes hataridore, il-
letve elvarasra. Ebbdl adodoan a veliik torténd kommunikaciora ajanlott alaposan felké-
sziilni a kiilonboz0 tényekrdl, illetve adatokrol. A leghatékonyabb, ha logikusan épitjiik fel
a beszélgetés menetét és nem tériink el a kiilonbozd napirendi pontoktdl, hiszen nem ked-
velik a szervezetlenséget. Az el6z6 csoporthoz hasonloan, 6k sem szeretnek gyorsan donté-
seket hozni. Amennyiben van réa lehetdségiik, keriilik a tilsdgosan kozvetlen hangvételt,

mivel sokkal inkébb az iizlethez ragaszkodnak. (Kurz, et al., 2021)
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7. KUTATASI TERV

Kutatdsom célja egyrészt, hogy az altalam felallitott négy hipotézisrél megallapithas-
sam, hogy mennyire bizonyulnak helytallénak. Ehhez els6dlegesen feltérképeztem a Pan-
non Egyetem hallgatdinak egy részét, a vasarlasi szokasaikra fokuszalva. Ezen belil is az
online téren keresztiil lebonyolitott beszerzéseikre, majd felmértem, hogy melyik személyi-
ségtipussal rendelkeznek a kitoltok a lehetséges négy koziil. Habar nem lehetett eldre kije-
lenteni, hogy ez mindegyik személy esetében egyértelmiien megallapithato. Nagyrészt vi-
szont ezeknek a tulajdonsdgoknak az alapjan végiil képet kaptam arrél, hogy 6nmagaban
csak a személyiség, mint dontési tényez0 jelentds hatassal rendelkezik-e a vasarlasi dontés-

hozatal soran, avagy nem kiemelhet6 a dontési tényezok koziil.

7.1. HIPOTEZISEK
o HI1 - A sp6rold és a hardcore fogyasztdi csoport nagy részét egyarant kitartd szemeé-
lyiségtipusok alkotjak.
o H2 - A dominéns vasarlok szamara az idétakarékossag a f6 dontési tényezo.
o H3 - A szabalykdvetdk azok, akik a legkisebb mértékben vannak jelen a kényelmes
vasarloi szegmensben.
o H4 - A befolyasold személyiségtipussal rendelkezd személyek ragaszkodnak legke-

vésbé a mar bevalt online boltokban torténd vasarlashoz.

7.2. KUTATASI MODSZER MEGHATAROZASA

Annak érdekében, hogy a kivant eredményeket megszerezhessem, és aktuélis adatok-
kal dolgozhassak kutatdsom soran primer, ezen beliil is leir6 kutatast hajtottam végre, kvan-
titativ formaban. Ennek keretein beliil online kérddivezést végeztem a vizsgalt sokasag, a
Pannon Egyetem hallgatoinak korében. A kérddivet a Limesurvey alkalmazéason keresztiil
készitettem el és tobb olyan internetes csoportban tettem elérhetévé, amelyeknek a tagjait a
Pannon Egyetem hallgatoi alkotjdk. A minta elemeit tehat a nem valdsziniiségi mintavételi
eljarasok koziil kvota szerinti mintavalasztas altal végeztem. Hiszen az alapvetd sokasagnak
nem volt egyenld esélye a mintaba kertilésre, de a mintavétel egyik 6 célja a reprezentati-

vitas volt.
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7.3. A KERDOIV FELEPITESE

Az online kérddiv elkészitése sordn arra torekedtem, hogy a lehetd leginkabb Iényegre
toréen épitsem fel a kérdéssort, valamint, hogy a kit61té szdmara ne tlinjon egyhangtnak,
ami miatt érdektelenné valhat és félbehagyhatja a kitoltést.

A kérddiv két nagy részbdl allt, amelyet sziird kérdések eléztek meg, abbol a célbol,
hogy ténylegesen csak a Pannon Egyetem jelenlegi hallgatoi toltsék ki a kérdéssort. Ezt
kovetden az online vasarlasi szokasokra vonatkozd kérdéseket kellett megvalaszolniuk a
kitoltoknek. Ennek keretei kozott egyebek mellett kitértem arra, hogy melyik vasarlasi ti-
pust részesiti eldnyben az illetd, milyen gyakorisaggal vasarol online, illetve mi erre a 6
motivacioja. Rakérdeztem tovabba arra is, hogy nagyjabol mekkora 6sszeget hajlando kol-
teni egy online térben torténd vasarlas alkalmaval, valamint arra is, hogy mi az, ami a leg-
inkdbb jellemzd ezekre a koltekezésekre. A vélaszaik alapjan a kitoltdk besorolhatéva val-
tak a Banyai és Novak (2015) féle ot differencialt szegmens egyikébe. Ezt kovetden a ko-
rabbiakban bemutatott DISC személyiségteszt kérdéseit tettem fel a kitoltonek, ahol mindig
négy tulajdonsagpar koziil kellett kivalasztaniuk azt, ami a legnagyobb mértékben jellemzd
rajuk. Egy tulajdonsagpar tobbszor is szerepelt a felsorolasban csak méas-mas csoportositas-
ban, igy lehetett kdvetkeztetni arra, hogy mennyire domindl egy adott személyiségtipus a
kitolté személyiségében. A valaszok alapjan azonban a legtobb esetben besorolhatova val-
tak a kitoltok a négy személyiségtipus valamelyikébe. Ezen két csoportositas alapjan vég-
eredményiil pedig kirajzolodott, hogy az 4ltalam felépitett hipotézisek helytallonak tekint-

heték-e vagy sem.

26



8. A KVANTITATIV KUTATAS EREDMENYEI

Ezen fejezetben a kérddivbal kinyert valaszokat mutatom be, amelyeknek célja, hogy
a kitoltok valaszainak alapjan egyértelmiien ald tudjam tdmasztani vagy megcafolni, hogy
az eltéré személyiségtipussal rendelkezd fogyasztokra tilnyomorészt elmondhatd-e, hogy
mas-mas online vasarlasi magatartas jellemzo.

A kutatashoz készitett kérdéivben 38 kérdésbdl mértem fel, hogy mely csoportokba
sorolhatok a vizsgalt sokasag tagjai. A teljes mértékben anonim kéréiv 2022. oktober 4-t61
volt elérhetd online forméban, és egészen 2022. oktober 31-ig volt lehetdség a kitoltésre.
Ebben az id6intervallumban 6sszesen 391 teljes kitoltés érkezet, amelyek koziil 329 bizo-
nyult értékelhetdnek. A kitolt6é hallgatok koziil a legtobben a Gazdasagtudomanyi Karon
tanulnak, ahonnan 136 valasz érkezett. A karok kozti eloszlast szemlélteti a 9. abra. A rep-
rezentativ eredmény érdekében azonban a vizsgalt valaszok 9:7:6:6-os ardnyban oszlanak
meg a Gazdasdgtudomanyi-, a Mérnoki-, a Miiszaki Informatikai-, illetve a Modern Filolo-
giai és Tarsadalomtudomanyi Kar hallgatoi kozott. Emiatt a minta méretét 252 fére sziiki-
tettem. A vizsgalt mintanagysag kialakitdsa soran elésorban a kitoltési idot vettem alapul,

amelyeknek id6tartama végiil 3 és 27 perc kozott valtozik.
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9. abra: A kit6lté hallgatok ardanya karonként (sajat szerkesztés a kérddives adatok alapjan)

A kérdo6iv alapjan kijelenthetd, hogy a hallgatok 59,5%-a még mindig az offline va-
sarlast tartja elsddlegesnek. Viszont azok, akik hetente vagy legalabb havi gyakorisaggal
rendelnek online mar nem a személyes vasarlast valljak kulcsfontossdgunak. Ugyanis nekik

67%-uk inkabb az online értékesitést tekinti f6 vasarlasi formanak.
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A felmérésben résztvevok valaszainak alapjan az is megallapithat6, hogy a legtobben, a
kényelem ¢és a kedvezObb arak miatt preferaljak az online vasarlast. Ugyanakkor nem elha-
nyagolhato szempont a gyorsasag €s az egyszerliség sem. Vannak tovabba olyan egyéb té-
nyezOk, mint a széles termékkindalat, ami szintén sokak szaméra meghatirozza a vésarlas
formajat. Ezeknek a tényezoknek az eloszlasat mutatja a 10. abra.

4,40% 139% m Egyszer(iseg
0

9,50%
® Hatékonysag
6%
) Kedvez6 ar

m Gyorsasag

30,20%

7% = Kényelem
0
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10. abra: Az online vasarlas f6 okai (sajat szerkesztés a kérddives adatok alapjan)

A kiilonb6z6 motivacios tényezok mellett azonban fontos figyelembe venni,
hogy mennyire nyitottak a vasarlok a szamukra ismeretlen webshopokkal szemben, vala-
mint, hogy mennyire ragaszkodnak azokhoz az oldalakhoz, amelyeken kordbban vésaroltak.
Nem elhanyagolhat6 tovabba az sem, hogy azt kdvetden, hogy a fogyasztd taldlkozik egy
jO ajanlattal, rogton megrendeli-e az adott terméket vagy rakeres mashol is, hogy felmérje,
tényleg annyira kedvezonek bizonyul-e a latott ajanlat, mint amilyennek elsé ranézésre tiint.
Azért célszerli ezzel tisztaban lenni, mivel ezek a tényezok nagymértékben befolyasolhatjak
a vasarlas id6tartamat és végkimenetelét. Persze vannak olyanok is, akiket nem érdekelnek
a kiilonboz6 ajanlatok, ezért teljesen figyelmen kiviil hagyjak dket. Ezt bizonyitjaa 11. dbra,
ami a korabban emlitett vasarloi viselkedések gyakorisagat demonstralja. Ezalapjan kije-
lenthetd, hogy a vésarlok tobbsége, inkdbb felméri a lehetdségeit, ha egy uj ajanlattal talal-
kozik, viszont szivesen probalnak ki korabban nem latogatott oldalakat. Ugyanakkor a kér-
déiv eredményébdl az is kideriil, hogy a kitolték 23%-a csak akkor hajland6é szamukra is-

meretlen oldalrél rendelni, ha azt az oldalt korabban mar valaki ajanlotta nekik.
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11. dbra: Vasarloi viselkedések gyakorisdaga (sajat szerkesztés a kérddives adatok alapjan)

A fentiekben bemutatott, illetve néhany egyéb online vasarlasi szokasra vonatkozo
kérdések alapjan a valaszadok besorolhatova valtak a Banyai és Novak (2015) féle 6t diffe-
rencialt szegmens egyikébe. Habar nem minden esetben volt kiugréan egyértelmi, hogy az
adott személy melyik vasarléi dimenzidba kategorizalhato, de annak kdszonhetéen, hogy
ellendrzd kérdéseket is tartalmazott a kérddiv végiil mindegyik kitd1td esetében megallapit-

hat6va valt, hogy melyik osztalyba tartozik az illetd, ahogy az a 12. abra is mutatja.
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12. abra: Vasarloi csoportok aranya (sajat szerkesztés a kérdoiv eredménye alapjan)

A kérdésekre érkezett valaszokbdl is érzékelhetd volt, hogy a kitdltoknek csupan a
negyede torekszik arra, hogy a szamukra legkedvezdbb ajanlatokkal €ljenek, amelynek ér-
dekében felmérik a lehetdségeiket, nem sajnalva az ehhez sziikséges 1d6t. Banyai és Novak
(2015) munkajat alapul véve, arra lehetett szamitani, hogy ez a tulajdonsag leginkabb az
alapos- €s a sporold vasarloi szegmenset alkotokra lesz elmondhatd. Ez azonban csak rész-

ben bizonyult igaznak, ugyanis azon valaszadok tobbsége, akikre ez az attitiid jellemzo,
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49,2%-ban az alapos vasarldi szegmensbe tartoznak. Meglepé mdédon azonban, dket az el-
foglalt csoportot alkoto fogyasztok kovetik 18,5%-kal, és csak utanuk kovetkeznek a spo-
rolo dimenzidba sorolhatdk 12,3%-o0s aranyban, holtversenyben a hardcore véasarlokkal. Az
elfoglalt szegmenset alkot6 fogyasztok mértéke ebben az esetben azért tekinthetd varatlan
eredménynek, mivel réluk az volt feltételezhetd a korabbi kutatasra alapozva, hogy a lehetd
legkevesebb 1d6t forditjak a vasarlasokra. Azonban ami ezt illet, ez igaznak is bizonyult,
hiszen azon valaszadok, akik az atlagosnal kevesebb id6t, tehat fél oranal rovidebb ideig
tartozkodnak a webshopok oldaldn a rendeléseik alkalméval, 52,4%-ban az emlitett vasarloi
csoportba sorolhatok. A dolgozatom alapjaul vett felmérésbdl kiindulva szamitani lehetett
tovabba még azokra az eredményekre, miszerint a sporold fogyasztok azok, akik a legin-
kabb hajlandéak mésok szamara is vasarolni, ha egy jo ajanlattal talalkoznak, valamint,
hogy az online vasarlast a kényelem miatt leginkdbb — ahogy az az elnevezésbdl is érzékel-
hetd — a kényelmes vasarloi dimenziot alkotok valasztjak. Ezek az altalam készitett kérddiv
alapjan is igaznak bizonyultak, hiszen a differencialt csoportokat aranyaiban tekintve, tény-
leg a sporolok azok, akik a leginkabb, 36,6%-ban hajlanak arra, hogy egy kedvezdnek vélt
ajanlat esetén nem csak sajat maguk, hanem masok szdmara is vasaroljanak. Tovabba szin-
tén a megoszlasokat vizsgalva az is kijelenthetd, hogy a kényelem elsésorban a kényelmes
szegmenset alkotok szamara meghatarozo ok az e-kereskedelem alkalmazasara, mivel nekik
a 87%-uk vallotta ezt f6 motivacidjuknak a dontésiiket illetéen. Ezekkel szemben azonban
azt a varhat6 eredményt nem sikertilt aldtdmasztanom, hogy éves viszonylatban atlagosan a
hardcore vasarlok koltik online a legtobbet, mig a sporolok a legkevesebbet. Ehhez azonban
hozzatartozik, hogy a felmérésemben a koltekezési hajlandosagra csak megkdzelitdlegesen
kérdeztem ra, emiatt pedig csak egy hozzavetdleges eredmény kaptam, amelynek eredmé-
nyét a 13. dbra demonstralja.
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13. abra: A vasarloi csoportok hozzavetdleges éves koltekezése atlagosan (FT) (sajat szerkesztés a kérdoiv eredményé-
nek alapjan)
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A DISC személyiségteszt alapjan a kitoltok tulnyomo tobbsége szintén besorolha-
tova valt a személyiségtipusok egyikébe. A 14. abra ennek eredményét szemlélteti. Ugyan-
akkor fontos kiemelni, hogy rendkiviil ritkan fordul eld, hogy valakire csakis egy személyi-
ségtipus jellemzdi legyenek elmondhatok. Tobbnyire mindegyik, vagy legalabbis a legtobb
személyiségtipus jellemvondsaval rendelkeziink, csak az egyik csoport tulajdonsagai na-
gyobb mértékben vannak jelen a személyiségiinkben, mint a tobbi. Viszont szdmszerlisités
esetében eléfordulnak olyan esetek is, hogy kett6 személyiségtipus tulajdonsagparjai ugyan-
olyan ardnyban oszlanak meg. Ez megmutatkozott ebben a felmérésben is, hiszen a 252
kitolté koziil 18-an ebbe a kategdridba tartoztak. Koztiik a kitartd-szabalykovetd személyi-
ségtipusok keveredése volt a leggyakoribb, ugyanis 9 fére mondhato el, hogy egyértelmtien
csak az egyik személyiségdimenzidba nem sorolhatok.

7,10% m Kitartd

7,90%

30,20% m Szabadlykovetd

14,70% L
’ Befolyasold
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Egyértelmlen nem
40,10% besorolhatok

14. abra: Személyiségtipusok eloszlasa (sajat szerkesztés a kérddiv eredménye alapjan)

Ahogy a 14.4bran is lathat6 a dominans személyek kit6ltési ardnya jelentdsen ala-
csonyabb, a kitartd és a szabalykovetok csoportjahoz képest. Illetve hozzajuk viszonyitva a
befolyasold csoportba tartozok koziil is joval kevesebben toltotték ki a kérddivet. Ez foként
azokra a tulajdonsagokra vezethetdk vissza, amelyeket a kordbbiakban (A DISC személyi-
ségtesztrol) ismertettem. Hiszen azon két csoport kitdltési aranya lett kimagasld, ahol fon-
tosak a részetek a tagok szamara, valamint az, hogy 1épésrol 1épésre haladjanak. Ezzel szem-
ben a dominans ¢és a befolyasol6 szegmensbe tartozok inkabb eredmény orientaltak és nem
szeretnek sok i1d6t forditani a részletekre. Mig az eldbbi csoport a lehetdségeket keresi az
életében, addig az utobbi a tarsasagot, mivel rendkiviil szocialis beallitottsagnak. Eppen
ezért szamitani lehetett arra, hogy az 0 kitoltési hajlandoésaguk szamottevéen alacsonyabb

lesz.
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9. A HIPOTEZISEK VIZSGALATA

A dolgozatomnak ebben a részében az altalam felallitott hipotézisek helytallosagat
vizsgalom. A feltételezéseimnek egyrésze a mar korabban bemutatott Banyai és Novak féle
kutatas eredményeire vezethetd vissza, mig a tobbi a DISC személyiségteszt jellemzésébdl
fakad. Ugyanis ennek a két szegmentalasnak a leirdsdhoz kapcsolodoan fogalmaztam meg
a felvetéseimet.

Az elso allitas, miszerint a sporold €s a hardcore fogyasztoi csoport nagy részét egy-
arant kitarté személyiségtipusok alkotjak, abbdl ered, hogy Banyai és Novak jellemzése
szerint a sporolok vasarloi dimenzidjat azok a fogyasztok képzik, akiknél az ar nevezhet6 a
meghataroz6 dontési tényezdnek. Ahhoz azonban, hogy megtalaljak a szamukra legkedve-
zObb ajanlatot, amit elfogadhatonak tartanak ar-érték aranyban is a sajat koltekezési hajlan-
dosaguk mellett, sok id6t kell fektetniiik abba, hogy a kiilonboz6 leértékeléseket és akciokat
feltérképezzék.

A hardcore vasarloi szegmensbe tartozok esetében azonban azért feltételezhetd, hogy
nagyrészt az 6 csoportjukat is kitartd személyiségtipussal rendelkezd vasarlok alkotjak, mi-
vel 6k azok a fogyasztok, akik tulnyomorészt online vasarolnak, amelynek kdszonhetden
sokkal szélesebb termékkinalati ismerettel rendelkeznek. Eppen ezért joval tobb termék ko-
zil véalogatva tudjak meghozni a végso elhatarozasukat egy vasarlasi folyamat soran. Ez
azonban szintén egy varhatéan hosszabb ¢és részletesebb dontési eljarast eredményez.

Az emlitett hipotézist azonban a kutatéds alapjan nem lehet teljes mértékben aldtdmasz-
tani. Ugyanis azon 37 kitoltd koziil, akik a sporold vasarloi szegmensbe tartoznak, a sza-
balykdvetdk kétszer akkora mértékben vannak jelen, mint a kitart6é személyiségtipussal ren-
delkez6 személyek, ahogy azt a 15. 4bra is mutatja. Ennek f6 oka lehet, hogy a személyisé-
giikbdl eredden a szabalykovetdk alaposan, részletekbe menden vizsgaljak a lehetdségeiket,
igy az 6 szdmukra nem jelent nehézséget, hogy koriiltekintden felmérjék a kiilonboz6 ajan-
latokat.

A hardcore vasarlokat illetéen azonban az allitas helytallénak bizonyult, hiszen ezen a
vasarloi szegmensen beliil valoban a kitartd személyiségtipussal rendelkezd fogyasztok
szama a legmagasabb.

Ugyanakkor fontos megemliteni, hogy mindkét fogyasztoi dimenzi6 esetében magas a
mérési bizonytalansag, hiszen alacsony a mintaszam, amely alapjan levonhatok a kovetkez-

tetések. Ezzel pedig annak ellenére is szdmolni kell, hogy a valaszadok mértékét tekintve
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viszonylag nagy az eltérés a kitartd hardcore személyek, valamint a tobbi személyiségtipus-

sal rendelkez0 kitoltok szdma kozott ugyan ezen vasarloi kategorian beliil.
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15. abra: Személyiségtipusok megoszlasa a sporolo és a hardcore vasarloi csoportokon beliil (sajat szerkesztés a kérdoiv ered-
ménye alapjan

A masodik hipotézisen beliil a dominans személyiségtipussal rendelkez6é személyek
csoportjat vizsgaltam. Az allitasom szerint a domindns vasarlok szamara az idétakarékos-
sag a f6 dontési tényezd. Ennek oka, hogy a DISC személyiségteszt jellemzése alapjan
azoknak, akiknek a személyiségében az emlitett személyiségtipus van jelen a legnagyobb
mértékben a gyors eredményelérésre torekednek. Ebbol kifolydlag gyanithato, hogy sza-
mukra kiemelkedden fontos, hogy a vasarlasaikat mieldbb végrehajthassak, és éppen ezért
lehetéségeikhez mérten keriilik az offline vasarlast. Hiszen a kozlekedéssel, valamint a
sorban allassal egyiitt az sokkal tobb 1ddt vesz igénybe, mint az online térben lebonyolitott
vasarlas, abban az esetben, ha a vasarlé hatarozott célokkal érkezik a webshopba. Emellett
azonban az is fontos lehet szamukra, hogy az interneten keresztiil vasarolt termékeiket
mihamarabb kézhez kapjak. A kutatds eredményét tekintve viszont kijelenthetd, hogy ez
a hipotézis megdolt. Mivel ahogy azt a 16. dbra is szemlélteti, a kedvezd ar befolyasolja
Oket a leginkabb, nem pedig a gyorsasag.

Az szamokat vizsgalva azonban a masodik hipotézis esetében is figyelembe kell
venni azt, hogy egy rendkiviil kicsi minta 4llt rendelkezésre, a konkluzié megalkotésa so-
ran. Ugyanis mindosszesen csak 20 f6 rendelkezett egyértelmiien domindns személyiség-
gel a kérdoiv kitoltoi koziil. Az 6 valaszaik alapjan azonban jelent6sen kiemelkedik az éar,
mint dontési tényezd. Ennek ellenére azonban tovabbi kutatdsokra lenne sziikség, ahhoz,
hogy az emlitett hipotézis helytallosaga megallapithato legyen. Ennek oka, egyrészt, hogy

jelen esetben alacsony mintaszam alapjan jott ki az eredmény, masrészt pedig a kitdltok
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anyagi helyzete is befolyasolhatja ezt az eredményt, abban az esetben, ha a jelenlegi pénz-
iigyi statuszuk mellett rakényszeriilnek arra, hogy az arakat tekintsék elsddlegesnek, még

abban az esetben is, ha ez alapvetéen nem felel meg a személyiségtipusukbol fakado vi-

selkedésnek.
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16. abra: F6 dontési tényezék a domindns személyiségtipussal rendelkezék szamara (sajat szerkesztés, a kérddiv eredménye
alapjan)

A harmadik hipotézis szerint a szabalykovetdk azok, akik a legkisebb mértékben
vannak jelen a kényelmes vasarloi szegmensben. Ez abbol ered, hogy 6k a személyiségiiket
tekintve hajlamosak elveszni a részletekben mivel, szeretnek alaposan utanajarni a dolgok-
nak. Ez a vésarloi csoportok jellemzését tekintve nagymértékben elmondhat6 az alapos cso-
portba tartozo6 fogyasztokra is, hiszen szamukra az informaciogyijtés a f6 motivacio, amely-
hez részletes tajékozodas sziikséges. Ezzel szemben ahogy azt Banyai és Novak is megfo-
galmazta a kényelmes szegmensbe tartozo vasarlokat leginkabb — a névbdl adoédoan is - a
kényelem és az egyszerliség 0sztondzi az esetek tilnyomo részében.

A kutatds eredményét tekintve azonban az emlitett hipotézis nem bizonyult igazol-
hatonak. Ugyanis, ahogy azt a 17. abra is illusztralja, épp az ellenkezdje mondhato el. Tehat
a kényelmes vésarloi csoport legnagyobb részét a szabalykovetd személyiségtipussal ren-
delkezd személyek alkotjak. Ennek magyarédzata lehet az, hogy abban az esetben, ha a va-
sarlok tobbnyire ugyan azokrdl a jol bevalt oldalakrol rendelnek, akkor nem sziikséges min-
den alkalommal Gjra és Ujra tdjékozodniuk, mivel egy bizonyos szintig mar ismerik az adott
webshopokat. Ebbdl kifolydlag, szamukra igy egyszerli elintézni a rendelést és nem kell
1d6t szanniuk arra, hogy nekik addig ismeretlen oldalak atnézésével bajlodjanak. Ezt a fel-
vetést igazolja a 18. dbra, amely azt szemlélteti, hogy a vizsgalt négy személyiségtipusokra
mennyire jellemzd, hogy visszatérnek azokra a webshopokra, amelyekrdl kordbban mar ren-
deltek. Ez pedig azt mutatja, hogy a szabalykdvetok azok, akik a leginkabb ragaszkodnak

azokhoz az online boltokhoz, amelyeken a kordbbi vasarlasaikat végrehajtottak. Azonban —
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csak ugy, mint a korabbi eredményeket — ezt a kdvetkeztetést sem lehet biztosra venni, mi-

vel az érvényes kitoltdknek kevesebb, mint 10%-a tartozott a vizsgalt vasarloi csoportba.
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17. abra: Személyiségtipusok megoszldasa a kényelmes vasarloi szegmensen beliil (sajat szerkesztés a kutatds ered-
ménye alapjan)

A negyedik, egyben utolsé feltételezésem az volt, hogy a befolyasold személyiség-
tipussal rendelkezé személyek ragaszkodnak a legkevésbé a mar bevalt online boltokban
torténd vasarlashoz. Ennek oka szintén a DISC személyiségtesztbdl fakad, amely alapjan
kijelenthetd, hogy azon illetdk, akikre a befolydsold személyiségtipus mondhato el, rendki-
viil nyitottak. Ebbdl a tulajdonsagbol addéddan pedig feltételezhetd, hogy szivesen probal-
nak ki szamukra addig ismeretlen oldalakat az online térben torténd vasarlasaik alkalméaval.
Annak érdekében, hogy ez mérhetd legyen, hogy ezek a fogyasztok valdjaban mennyire
mondhatok lojalisnak azokhoz az oldalakhoz, amelyeken korabban vasaroltak egy skalan 1-
6-ig terjedden kellett értékelniiik, hogy milyen gyakran térnek vissza a megszokott websho-
pokba. Ennek az 0sszesitett eredményét demonstralja a 18. abra, amely alapjan kijelenthetd,
hogy a negyedik hipotézis helytallonak bizonyul. Ugyanakkor ennek a felvetésnek az ered-
ményénél is figyelembe kell venni, hogy magas a mérési bizonytalansag, hiszen az eredmé-
nyek kdzott nincs nagy eltérés, valamint a kérddivet kitolto befolyasolo személyiségtipussal

rendelkezd személyek szama alacsony, hiszen télilk mindossze 37 kitoltés érkezett.
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18. abra: A személyiségtipusok ragaszkodasa a korabban bevalt webshopokhoz (sajat szerkesztés a kérdoiv eredménye
alapjan)
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Annak érdekében, hogy a felallitott hipotéziseket statisztikailag is igazolni tudjam
Khi-négyzet szamitast végeztem a felvetésekre vonatkozdan. Az elsé harom allitas esetében
ennek eredményét a 3. tablazat érzékelteti, mig a negyedik hipotézisre vonatkozé szdmitast
a 4. tablazat ismerteti. Ezeken beliil egyarant lathatok a tényleges-, valamint az elvart érté-
kek nagysaga is.

Az elsd, masodik, illetve harmadik feltevés vizsgalatara vonatkoz6 tablazat eredmé-
nyét tekintve, szembetlind, hogy tobb alcsoport esetében egyarant kijelenthetd, hogy a tény-
leges érték nem éri el az 5 f6t. Szamszertiisitve ez az jelenti, hogy a celldknak a 44%-a kisebb
az elvart gyakorisagnal, tehat 5-nél. A Khi-négyzet proba mintanagysagra vonatkozo6 érzé-
kenysége miatt azonban az adatok ilyen megoszlasa mellett sériil az elvart értékekre vonat-
koz6 feltétel. Eppen ezért, esetemben leszogezhetd, hogy az altalam vizsgalt mintaszamot
alapul véve, nem végezhetd el a kereszttablas elemzés olyan modon, hogy annak eredmé-
nyére alapozva kijelenthetd legyen, hogy valoban van kapcsolat a valtozok kozott, avagy

nincsen.
3. tablazat: Személyiségtipusok és vasarloi csoportok kozotti dsszefiiggés vizsgalata (forrds: SPSS)

Vasarloi csoport
alapos
vasarlo elfoglalt | hard core | kényelmes | spdrold Total
Személyiségtipus  befolydsold Count 8 8 8 1 12 37
Expected Count 91 147 50 2,2 6,0 37,0
% of Total 3,2% 3.2% 32% 0,4% 48% 14.7%
dominans Count 8 7 3 1 1 20
Expected Count 49 7.9 2.7 1,2 33 20,0
% of Total 3,2% 2,8% 1,2% 0,4% 0,4% 7.9%
kitartd Count " 32 13 2 8 76
Expected Count 18,7 30,2 103 4.5 12,4 76,0
% of Total 8,3% 12,7% 52% 0,8% 32% 30,2%
nem egyérteimli  Count 2 8 2 2 4 18
Expected Count 44 71 24 11 29 18,0
% of Total 0,8% 3.2% 0,8% 0,8% 1,6% 71%
szabalykovetd Count 23 45 8 9 16 101
Expected Count 248 401 136 6,0 16,4 1010
% of Total 91% 17,9% 32% 3,6% 6,3% 401%
Total Count 62 100 34 i5 41 252
Expected Count 62,0 100,0 340 15,0 41,0 252,0
% of Total 24 6% 39.7% 13,5% 6,0% 16,3% 100,0%
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square | 26,5973 16 ,046
Likelihood Ratio 26,892 16 043
N of Valid Cases 252

a. 11 cells (44,0%) have expected count less than 5. The

minimum expected countis 1,07.
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A negyedik hipotézisre vonatkoz6 Gsszefiiggésvizsgalat esetében gyakorisag alapjan
ujra kodoltam a valtozokat, annak érdekében, hogy sziikitsem a lehetséges cellak szamat.
Igy a kérddiv valaszait, ahol 1-t8l 6-ig terjedden jelezni kellett a gyakorisagot (1-soha; 6-
minidg) arra vonatkozoan, hogy milyen gyakran rendel ugyan azon oldalakrdl a kitolté ha-
rom csoportra osztottam. Igy egy olyan tablazatot kaptam eredményiil, ahol azon cellaknak
a mértéke, amelyek nem érik el a minimum elvart gyakorisagot, tehat 5-6t, alacsonyabb
volt, mint 20%, ugyanis ezeknek az ardnya a csoportositas kovetkeztében 16,7% volt. Emi-
att pedig ez a kereszttablas elemzés elvégezhetdonek bizonyult. Az eredmény azt mutatta,
hogy a minimum elvart érték jelenleg 2,39. A Khi-négyzethez tartozo p értéke pedig 0,088.
Ez azt jelenti, hogy csak 90%-0s megbizhatosagi szint mellett lehet azt kijelenteni, hogy
van Osszefliggés a vizsgalt tényezok kozott. Tehat a kdzott, hogy a fogyasztd milyen siirtin
tér vissza egy olyan webshopba, ahonnan kordbban mér rendelt, illetve a személyiségtipusa

kozott.

4. tablazat: Webshopokba valo visszatérés gyakorisaga személyiségtipusok alapjan (forrds: SPSS)

Amikor online vasarolok akkor... [..mindig
ugyanarrdl az oldalrél rendelek]
1-2 3-4 5-6 Total

Szemeélyiseégtipus  befolyasold Count 14 23 0 37
Expected Count 13,3 193 44 37,0

% of Total 6.0% 98% 0,0% 15,8%

dominans Count 10 6 4 20

Expected Count 7.2 10,4 24 20,0

% of Total 43% 2,6% 1.7% 8,5%

kitarté Count 27 41 8 76

Expected Count 27,3 396 9.1 76,0

% of Total 11.5% 17.5% 34% 32.5%

szabalykdvetd  Count 33 52 16 101

Expected Count 36,3 52,7 121 1010

% of Total 141% 22,2% 6,8% 432%

Total Count 84 122 28 234
Expected Count 84,0 122,0 28,0 2340

% of Total 35,9% 521% 12.0% 100,0%

Chi-Square Tests

Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square | 10,9972 6 088
Likelihood Ratio 15,316 6 018
N of Valid Cases 234

a. 2 cells (16,7%) have expected count less than 5. The
minimum expected countis 2,39,
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10. KITEKINTES

Az ¢eloz6 fejezet eredményeit tekintve, kijelenthetd, hogy jelenlegi kutatdsom soran
nem sikertilt egyértelmii eredményeket elérnem, amelyekbdl nyilvanvaléan megallapithato
lenne, hogy 6nmagéban a személyiség, mint dontési tényezd jelentds befolyassal rendelke-
zik-e a vasarlasi dontési folyamatokon beliil, avagy sem. Annak érdekében, hogy ez valtoz-
zon, a késObbiekben célszerli lenne megismételni a felmérést, illetve a kutatds modszerta-
naban néhany valtoztatast sziikségszeriinek érzek, figyelembe véve a jelenlegi eredménye-
ket.

Elsésorban nagyobb kitdltési szamra lenne sziikség, hiszen a jelenlegi 252 f6s vélasz
alapjan a személyiségtipusok, valamint vasarloi csoportok azonositasaval, illetve kategori-
zéalasaval tobb rendkiviil alalacsony csoport is keletkezett, amelyek nem elegendék ahhoz,
hogy megbizhato kovetkeztetéseket vonhassunk le beldliik. Esetemben ezt leginkébb az ta-
masztja ala, hogy a dominans személyiségtipussal rendelkezd személyek csoportjaba —tigy,
hogy ezen beliil a vasarloi csoportok megoszlasat figyelmen kiviil hagyom — minddssze 20
kitolto volt sorolhatd. Természetesen szdmolni kell azzal, hogy az eltéré dimenzidkba ren-
dezhetd egyének megoszldsa nem aranyos, de minél inkabb térekednem kell arra, hogy
mindegyik szegmens esetében megfelelé mintanagysagra tegyek szert. Véleményem szerint
tovabbra is elegendd a csoportositashoz sziikséges adatokat kérdéives forméaban begyiijteni.
A kérdoiv felépitésében azonban minimalis valtoztatasokat hajtanék végre, tobb okbol fa-
kadoan is. Annak fliggvényében, ha a jovOben nem egy viszonylag sziik csoport altal kellene
szert tenni a sokasagra, hanem szélesebb korben végeznék felmérést, akkor demografiai
adatokra vonatkozo kérdéseket is tennék a kérd6éiv végére. Ezt leszamitva azonban minden-
féleképpen kitérnék arra, hogy a kitoltd sajat meglatasa szerint milyen anyagi koriilmények
kozott €l. Hiszen a jelenlegi kutatdsomban figyelmen kiviil hagytam a vélaszado jol 1étének
kérdését. Ezt azért tartom fontosnak a késébbeikben, mivel esélyes, hogy vannak, akik je-
lenleg csak atmenetileg tartoznak a sporolo vasarloi szegmensbe, az aktualis anyagi helyze-
tiikk miatt, de a személyiségiikbdl adodoan masik csoportba keriilnének. Mindemellett rész-
letesebben kitérnék a vasarloi szokdsokra. Ezt olyan modon tenném, hogy nem a legjellem-
z6bb tulajdonsagot kellene kivalasztania a kitdltének, hogy miért vasarol online, hanem az
Osszes felsorolt tényezdt rangsorolnia kellene, hogy melyik mennyire fontos szdmara. Ezal-
tal olyan hipotéziseket allithatnék fel, amelyek egyértelmiibben tiikrézik a vasarlok f6 mo-
tivaciojat, illetve rang korrelacioval statisztikailag feliil tudnam vizsgélni az eredményt, vé-

giil megcafolni vagy aldtdmasztani a felvetések helytallosagat. Ennek érdekében tovabba
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egy nagyobb mintaszam esetében, ahol kelléen nagyok az alcsoportok szama is, kereszttab-
las elemzést is végre lehetne hajtani — minden esetben-, amely szintén megfelelden ala tudna
tdmasztani, vagy épp megcafolni a kérddiv alapjan kapott eredményeket. A modositdsok
altal kapott konkluzidk varhatéan nyilvanvaloan tiikroznék, hogy dnmagéaban a személyiség
jelends rahatassal bir-e az online vasarlasi dontésfolyamatokra. A fentiek alapjan készitet-

tem egy becsiilt litemtervet, amelyet az 5. tdblazat szemléltet.

5. tablazat: Becsiilt kutatasi iitemterv (sajat szerkesztés)

Tevékenység Idétartam
Kutatashoz szilikséges szakirodalom feliilvizs-
. 20 - 30 nap
galata, kiegészitése
Uj kérdéiv osszeallitasa 3 -4 nap
Kérddiv szerkesztése 2 -3 nap
Kérddiv kitoltési idészaka 30 - 70 nap
Kérdodiv eredményeinek sziirése, kitoltok cso-
3 -5nap
portositasa
Kérddiv eredményének 6sszegzése 5-10nap
Hipotézisvizsgalat 2 -3 nap
Kutatasi eredmények 0sszegzése 2 -3 nap
Osszesen 67 — 128 nap

Amennyiben a pontositott kérddiv eredményei megbizhatonak mindsiilnének, illetve a hi-
potézisek alapjan bizonyithat6 lenne, hogy a személyiség, mint egyediili dontési tényezd
jelentds harast gyakorol az online vasarlasok soran, az 1ényeges befolyassal birna az online
marketingstratégia kialakitasanak tekintetében. Hiszen irdnyt mutatna arra vonatkozodan,
hogy a kiilonb6z6 személyiségtipussal rendelkezd fogyasztok, érdeklddok szamara mik az
elsddleges szempontok. Tovabba, hogy melyek azok a tényezdk, amelyekkel felkelthetik az
0 figyelmiiket, bizonyos esetben pedig meggydzhetik dket a vasarlasi folyamat befejezését

illetden. Persze mindehhez sziikséges, hogy a véllalkozasok tisztdban legyenek azzal, hogy
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adott helyzetben, melyik személyiségtipus dominal a f6 célcsoportjuknak tekintett vasarlok
kozott.

Nagyvonalu szegmentalas esetében tokéletesen alkalmazhatd ehhez a DISC személyiség-
teszt kérdéssora. Annak érdekében, hogy a fogyasztok hajlandoak legyenek a kitdltésre a
cégek akar nyereményjatékokat is hirdethetnek, vagy a DISC teszt kitoltése utan, az ered-
mény megjelenitésével egyiitt személyiségtipusra szabott termék-, vagy szolgalatatas ajan-
latot nyujthatnak akar kedvezményes aron a kitolték szdmara.

Abban az esetben viszont, ha a tdrsasdgnak a teljes sokasag, tehat az §sszes fogyaszto
kategorizalasa a célkitlizés, akkor esetlegesen mar érdemesebb egy olyan személyiségtesz-
tet alkalmaznia, ami pontosabb képet ad a DISC teszt eredményéhez képest. A kutatas jo-
vobeli iranya lehet ennek a megtalalasa, vagy a korabbiakban emlitett MBTI személyiség-
teszt alkalmazésa, ahol viszont mér célszeriibb a részletes alkategorizalds miatt a személyi-
ségek dominald betliikbdl kiindulni és nem a négy fokategdriabol, amely tulnyomorészt

megegyezik a DISC altal hasznalt csoportokkal.
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11. OSSZEGZES

A kutatdsom soran arra torekedtem, hogy megallapitsam, hogy a dontési tényezok ko-
ziil 6nmagaban a személyiség jelentds rahatdssal rendelkezik-e, mint befolyasolé szempont
az online vésarlasok végkimenetlét illetéen. A tanulményt reprezentativ eredmények érde-
kében a Pannon Egyetem hallgatdinak a korében készitettem. A felmérésem soran szert tett
sokasag valaszait figyelembe véve a kitoltoket online vasarldi szegmensekbe rangsoroltam
a Banyai és Novak (2015) féle kutatés alapjan. Ezt kovetéen megallapitottam, hogy melyik
személyiségtipus jellemzi Oket a leginkdbb, majd 6sszehasonlitottam a vasarloi csoportok
jellemzését az alkalmazott DISC személyiségteszt csoportjainak leirdsaval, amelyekbdl 1ét-
rehoztam a hipotéziseimet.

Ahhoz, hogy kovetkeztetéseket vonhassak le, egy anonim kérddivet készitettem, amely
online formdban volt elérhetd. Az erre érkezett 252 vizsgalt kitdltés alapjan azonban arra a
konkltziora jutottam, hogy az eredményeim alapjan a személyiség ugyan rendelkezik réha-
tassal a vasarlasok kimenetelére, de onmagaban ez nem nevezhetdé meghatarozo befolyas-
nak.

Ugyanakkor fontos megemliteni, hogy a hipotézisek megallapitasahoz sziikséges cso-
portok a minta méretének ellenére is, rendkiviil alacsonyak voltak. Hiszen a kitdltd szemé-
lyek tilnyomo tobbsége vagy kitarto, vagy szabalykovetd személyiségtipussal rendelkezett,
igy a dominans, valamint befolyasol6 fogyasztok valaszai elenyészének mondhatok. To-
vabba a 252 kitoltd eloszlasa a vasarloi szegmentdlds sordn kozel sem nevezhetd megfele-
16nek, hiszen az egyik csoport tobb, mint 6tszor akkora mintaval rendelkezett, mint a masik.
Annak, hogy ilyen jelentds méretkiilonbségek alakultak ki a kategorizalas soran tobb oka is
lehet. Egyrészt feltételezhetd, hogy a kérdéiv nem rendelkezett kell6 mennyiségii kérdéssel
az online vésarlasi szokdsokra vonatkozdan, és hogy egy pontosabb kérdéssor végeredmé-
nyeként egyértelmiibb csoportositas johetett volna 1étre. Masrészt, arra is megvan az esély,
hogy a vasarloi szegmentalason beliil a kiemelkedden alacsony csoportok nagyrészét azon
személyiségtipusok alkotjak, amelyektél aranyaiban tekintve kevesebb kitoltés érkezett.
Harmadrészt pedig ez betudhatod annak is, hogy a kérddiv lezdrasakor nem rendelkeztem
kelléen nagy kitdltésszdmmal ahhoz, hogy a beérkezett valaszokat alaposan feliilvizsgal-
jam. Ugyanis azon hallgatok kitoltési hajlandosaga, akik nem a Gazdasagtudomanyi Karon
tanulnak, jelentdsen alacsonyabb volt a vartnal. Legalabbis erre utal az, hogy az 6sszes teljes
kitoltés 41%-a érkezett az emlitett karr6l, mig a maradék 59% megoszlik a masik harom

intézmény kozott.
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Természetesen a személyiségtipusok kategorizalasa sordn nem lehet figyelmen kiviil
hagyni, hogy a legtobb esetben minden személyiség jellemvonasaval rendelkeznek az em-
berek, de tulnyomodrészt csak egy dominal koziiliikk. Azonban vannak olyan esetek is, hogy
ketto, esetlegesen harom személyiségtipus sajatossaga is megegyezd mértékben van jelen
az illeté személyiségében. Ez azonban nem csak a személyiségtipusok esetben van igy, hi-
szen a vasarloi szegmensek kozott is tapasztalhato atfedés. Jelen esetben az ilyen tipust
kitoltések szintén csokkentették a vizsgalt sokasag nagysagat.

A korabbiakban felsorolt okok miatt, annak érdekében, hogy a kutatds eredménye
egyértelmiien megallapithato legyen, és ne kelljen figyelembe venni a magas mérési bizony-
talansagot a késébbiek sordn tovabbi kutatasra lenne sziikség meglatdsom szerint. Annak
ellenére is, hogy a multban tobb ehhez hasonlo kutatdst is végeztek, amelyek alapjan
Hofmester-Toth Agnes arra a kovetkeztetésre jutott, hogy a személyiség, mint dontési té-
nyez0, onmagaban nem elegendd, hogy megértsiik a fogyasztdé végsé dontéseinek okat.
Azonban figyelembe véve, hogy a fogyasztdi magatartas folyamatosan valtozik, annak vizs-
gélata éppen ezért mindig iddszerlinek tekinthetd. Ennek alapjan pedig nem lehet kizarni,
hogy a DISC személyiségtesztet alkalmazva nem fedezhetd fel jelentds parhuzam a szemé-
lyiség és a vasarloi dontéshozatal kozott. Egyebek mellett ez azért sem kizarhato egy széle-
sebb korli kutatas nélkiil, mivel a DISC teszt kategorizalasat gazdasagi szektorokon beliil
legtobbszor csak a HR teriiletén alkalmazzak, illetve az értékesitési targyaldsok alkalmaval.
Abban az esetben viszont, ha a kutatas végeredményeként bizonyithat6 lenne, hogy szemé-
lyiségfiiggd az, hogy egy illetd miként reagal a piacon Gjonnan megjelend termékekre, va-

lamint szolgaltatdsokra az jelentds hatassal birna a marketingkampanyok kialakitasa soran.
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MELLEKLETEK



1. MELLEKLET: AZ ANONIM MODON ES ONLINE FORMABAN KITOLTHETO KERDOIV
FELEPITESE
1. Jelenleg fels6oktatasban tanulsz?

Ez egy kérdés sugodszoveg.
C Igen

C Nem

2. A Pannon Egyetem hallgatoja vagy?
Kérem, valasszon egyet az alabbiak koziil

C Igen

C Nem

3. Melyik kar hallgatoja vagy?
Kérem, valasszon egyet az alabbiak koziil

C Gazdasagtudomanyi Kar
" Mérnoki Kar
' Miiszaki Informatikai Kar

© Modern Filoldgiai és Tarsadalomtudomanyi Kar

4. Szoktal online vasarolni?
Kérem, valasszon egyet az alabbiak koziil

C Igen

' Nem

5. Melyik vasarlasi format részesited elonyben?
Kérem, valasszon egyet az alabbiak koziil

' Online

' Offline

6. Milyen gyakran vasarolsz online?
Kérem, valasszon egyet az alabbiak koziil

Kérem, valasszon... v |

II



7. Mi a legfobb oka annak, hogy online vasarolsz?

Kérem, valasszon egyet az alabbiak koziil
Ha a(z) 'Egyéb:' lehetdséget valasztja, kérjik toltse ki a szovegmezot is.

© Gyorsasag
C Egyszeriiség
Kényelem

Hatékonysag
© Kedvezobb ar

© Igy csak olyan termékeket veszek, amiket eredetileg is akartam

C Egyéb:l

8. Atlagosan hany percet toltesz egy webshopban?

—

9. Miutan a kosarba helyezted a termék(ek)et rogton megrendeled?
Kérem, valasszon egyet az alabbiak koziil

s Igen
© Nem, még varok vele par napot hatha kapok kedvezményes kuponkodot

© Nem, eléfordul, hogy el is felejtem végiil megrendelni

10. Az alabbiak koziil melyik a legjellemzdobb a vasarlasaidra?
Kérem, vélasszon egyet az alabbiak koziil

Kérem, vélasszon...

11. Altalaban mekkora osszeget koltesz egy vasarlas alkalmaval, figyelembe véve
a szallitasi koltséget is?
Kérem, valasszon egyet az aldbbiak kozul

Kerem, vélasszon... j
12. A kovetkezokben kérlek 1-6-ig terjedden értékeld, hogy az alabbi allitasok mi-

lyen gyakran jellemzéek rad. 1-soha, 2-ritkan, 3-néha, 4-tobbnyire, 5-gyakran,

6-mindig

III



12.1. Ha latok egy jo ajanlatot akkor...

1
...r0gton megrendelem az adott C
webshopbol
...rakeresek mashol is az adott C
termékre, hogy 0sszehasonlit-
hassam az ajanlatokat
...nem foglalkozom vele, mert C
csak akkor rendelek, ha sziiksé-
gem van valamire
12.2. Amikor online vasarolok...
1
...mindig ugyanarrél az oldalrél C
rendelek
..szivesen probalok ki sza- C
momra Uj webshopokat
...csak akkor probalok ki 1) ol- C
dalakat, ha valaki korabban mar
ajanlotta azokat
...mindig csak magamnak vasa- ¢
rolok
...masoknak is szivesen rende- C
lek, ha valami kedvez6 aron van
(pl. ajandékot)
...gyakran rendelek masokkal ¢

egylitt, de csak magamnak vasa-
rolok



13. Valaszd ki soronként a négy tulajdonsagpar koziil azt, amelyik a leginkabb jel-

lemzo rad.
Gondos ¢és elemzd
-~
Rendszeres ¢és logikus
~

Pontos és részletekbe
menod

r

Rendszeres és tomodren fo-
galmazo

r

Logikus ¢és tisztafejii

~
Gondolkodo és 6nallo
-~

Kérdezd és elgondol-
kodo

ﬁ-w

Megbizhato €s korrekt

r

Pontos és kimért

ﬁ—w

Allhatatos és odafi-
gyeld

I

Megbizhat6 és
visszafogott

r

Nyugodt és ki-
egyensulyozott

C

Csaladias és ki-
egyensulyozott

e

Huséges és alkal-
mazkodo

C

Kapcsolatépito és
elfogado

I

Kiegyensulyozott
és korrekt

t-‘r

Hiiséges és segito-
kész
e

Erzékeny és diplo-
matikus

ﬁ—»

Befolyasolo és te-
atralis
~

Szeretetremélto és
gyors

r

Vidam és tarsasag-
kedveld

r

Beszédes és kony-
nyed

r

Emberszereto és
aktiv

r

Kifejezo é€s re-
ménnyel teli

r

Meggy0z0 és rabe-
sz¢16

E-\r
Tarsasagkedveld
¢és vidam

~

Batorito és elis-
mero

ﬁi-w

Jo startégiaval és nyo-
muld hozzaallassal ren-
delkezo

e~
Erdteljes és célorientalt
~
Eltokélt és dominans
~

Onbizalommal teli és di-
namikus

-~
Egyenes ¢és kérdésfelvetd
~

Hatalmat gyakorlo és on-
ervényesitd
e~

Gyorsan reagalo ¢€s kez-
deményezd

f-‘r
Eltokélt és onbizalom-
mal teli
-~

Eredményorientalt és
gyors

ﬁn,



Részletekbe mend és pon-
tos

-
Racionalis és tényszerii
~
Elemz0 ¢és alapos

e

Objektiv és elemzd

C

Ervekre és tényekre kon-
centralo

s

Rendszerben gondolkodo
ﬁ"\w

Fegyelmezett ¢és 1épésen-
ként halado

I

Fiiggetlen szellemt és fe-
gyelmezett
-
Nem részre hajlo és ob-
jektiv

e

Rendszerben gondolkodd
és felkésziilt

C

Visszafogott és
egylittmikodo

C

Kiegyensulyozott és
kedves

r

Joéindulatu és segi-
tokész

C

Kozvetlen és biza-
lommal teli

r

Odafigyel6 és érzé-
keny

s

Bekito és megnyug-
tato

f’-\w
Tolerans és nyugodt
e~

Empatiaval teli és
turelmes

C

Odafigyel6 és ma-
sokkal t6r6do

C

Tanacsadod és ma-
sokkal tor6do

r

VI

Nyitott és tarsasag-
kedvelo

C

Egylittmiik6dé és im-
pulziv

r

Baratsagos €s szora-
koztatd

C

Erzelemmel teli és
lelkesit6d

r

Erzelmileg motivalt
¢s magaval ragado

~
Vidam és népszeri
f-\w

Meggy0z0 és mozgé-
kony
e~
Vitara kész és spon-
tan
-~
Masokra nagymér-

tékben hat6 és impul-
ziv

C

Nyitott és extrovertalt

Feleldsségteljes és
hatarozott

-

Feladatra koncent-
ralo és praktikus

r

Versenyszellemi €s
iranyito

~
Aktiv és iranyitd
~

Er6s akarata és cél-
ratoro

r

[rdnymutat6 és erdt
ado

ﬁi-w

Hatarozott €s azon-
nal cselekvo

r

Feladatorientalt és
kompetitiv

-

Versengd és célra-
tord

-

Bator és fiiggetlen



Dolgokat atgondolni sze-
retd és raciondlis

e

Jol szervezett és elgon-
dolkodé

C

Tényekhez és konvenci-
okhoz ragaszkodo

e

Részletekbe mend és fo-
kuszalt

C

Elemz0 ¢és alapos

s

Ovatos €s pontos

Békélteto és harmo-
niara torekvo

C

Turelmes és maso-
kat tamogatd

r

Nyugodt és békés

C

Figyelmes és ma-
sokkal t6r6do

r

Tamogato €s hiiseé-
ges

s

Elfogado és meg-
bizhato

fn,

VI

Spontan ¢és otlettel
teli

C

Maisokat bevono és
nyitott

r

Elettel teli és befo-
gado

C

Lelkesitd és energiat
sugarzo

r

Tarsasagkedvelo és
¢lettel teli

e

Optimista ¢€s feldo-
bott

fn,

JO1 kommunikalo és
erds akarata

-

Erds és hatékonyan
érveld

r

Objektiv és kihivé

-

Elére halado és gya-
korlatias

r

Fiiggetlen és bator

r

Egyenes ¢s célra-
tord

ﬁi-w
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