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BEVEZETES

A személyiségiink nagy részét képezi az életlinknek, rengeteg dologban befolyasolja a
dontéseinket a palyavalasztastél kezdve, hobbijaink kivalasztdsan at, egészen a vasarlasi
szokasainkig. Rengeteg személyiségtesztet lathatunk az interneten, de nem mindegyik
hasznalhat6 megbizhato vagy egységes személyiségmeghatarozé tesztként. Azonban léteznek
olyan személyiségkutatasok, melyeket felhasznalhatunk kutatasaink soran. Ilyen példaul a
Myers-Briggs-tipuselmélet (MBTI), amely az embereket 16 személyiségbe sorolja vagy a Big
Five, amely 6t dimenzidban méri az emberek személyiségét.

Dolgozatomban eldszor szeretném felvazolni az MBTI sajatossagait; szot ejtek a Big Five
személyiségekrol; kifejtem, hogy milyen mddon lehet — elméleti sikon — egyes személyiségek
szamara eltérd a fogyasztoi magatartas, illetve ennek okat probalom megfejteni.

Ezen tényezdk kozotti kapesolat megértése a marketing szakemberek szamara nagy elonyt
jelenthet, hiszen a célcsoportok meghatarozasakor érdemes lehet Osszehasonlitani a
célcsoportba sorolhatd személyiségtipusokra vonatkozo jellemzoéket. Példanak okén, egy
introvertalt egyénnek kevesebb eséllyel lehet fesztivaljegyet eladni, sztereotipidk alapjan az
introvertaltakat az online térben, az extrovertaltakat az offline térben ériink el hamarabb, tehat
a fesztivaljegyet nem elegendd internetes feliileten hirdetni, lehetdség szerint plakatokon,
posztereken, hirdetétablakon is érdemes hirdetniink.

Kutatasom soran kérdoives megkérdezéssel tarom fel azon kérdésekre a vélaszt, hogy mely
MBTI tipus milyen vasarlasi dontéseket hoz meg bizonyos helyzetekben. A kérddivben egy
egyszerisitett személyiségtipus teszt kitoltésére adok lehetdséget, miutdn fogyasztdi szokdsaira
vonatkozdan kérdezem meg a kitoltoket.

A kérdoiv kiértékelése utdn megallapitom, hogy a négy-betii indikator koziil melyik ,,beti”
jelenti a legnagyobb divizidt és azon alapulva fokuszcsoport interji keretein beliil tovabb

vizsgéalom a kiilonbségeket.



1. TEMAFELVETES

A fejezetben célkitlizéseimet mutatom be, melyek mentén kutatdsom felépitésre kertilt,

valamint a primerkutatdssal aldtimasztani kivant hipotéziseimet ismertetem.

Célkitiizések bemutatasa
Kutatési t¢émam a vasarlasi dontésekre iranyul, melyet 0ssze kivadnok hasonlitani a dontést
meghozok személyiségével. Segitségemre a Myers-Briggs személyiségtipus-elmélet lesz.
Kiilonbozo célkitizéseket fogalmaztam meg a szekunder és a primerkutatdshoz is. A
szekunderkutatds soran felallitott céljaim a kovetkezoek:
— Atfogoan bemutatni a Myers-Briggs személyiségtipus-elméletet.
— Bemutatni egy olyan személyiségtipus-elméletet, amivel szintén elvégezhetdnek tartom
a kutatasi munkat.
— A fogyasztdi magatartasra hatast gyakorld tényezdk ismertetése, kiemelt hangsulyt
fektetve a személyiség témakorére.
— Mindezekkel célom bebizonyitani, hogy a személyiség-vizsgalatokkal sikeresebbek
lehetnek a vallalatok egy-egy marketingkampany soran.
A primerkutatdsom soran kitlizott céljaim:
— A vasarlasi szokésok vizsgalata, személyiség-alapt online kérddiv segitségével.
— Megismerni a szakmdban nem jartas emberek meglatasait a fogyasztoi szokdsok €s a

személyiség kapcsolatarol.

A primerkutatashoz kapcsolodo hipotézisek bemutatdsa
A ,személyiség” sz6 hallatan a legtobb ember fejében egy olyan divizidonalas jelenik meg,
melyben csak az extrovertdltak ¢€s introvertaltak kapnak helyet. A legtobb esetben a
kutatdsokban 1s csak érintdlegesen, de ezekre a személyiségjegyekre Osszpontositanak
(Kassarijan, 1971). Ennek okan az alabbi hipotéziseket fogalmaztam meg:

1. Az extrovertaltak véleményvezér magatartast mutatnak.

2. Az introvertaltakat kevésbé befolyasoljak a kiilso tényezok vasarloi dontéseikben.

Cheol-Ho Yoon és Dong-Sub Lim 2018. évi kutatasaban is olvashat6, hogy a Big Five
alapjan nem allapithaté meg az impulziv és a tudatos vasarlasi szokdsok kozotti kiilonbség,
azonban az MBTI szerint két csoportot kiilonboztethetlink meg a fogyasztdi magatartas ezen

faktoraban: az igynevezett megitéld (,,judging type”) személyiségekre a tudatos, mig az észleld



(,,perciever type”) tipust személyiségek impulziv vasarlok. Alapozva kutatasukra, tovabbi két
hipotézist fogalmaztam meg:
3. Az észleldk a leghajlamosabbak az impulziv véasarlasra.

4. A megitélok kevésbé nyitottak az ujdonsagokra.

Kutatomunka felépitése

Munkdm soran torekedtem a logikus felépitésre. A szekunderkutatdsban megfogalmazott
célkitlizéseim eléréséhez szakirodalmi forrasokat gytijtottem €s azokat elemeztem a kdvetkezd
fejezetekben. Erre alapozva kezdtem meg primerkutatisom, melyet egy kérdoives
megkérdezéssel szerettem volna elkezdeni, egy fokuszcsoportos interjuval pedig folytatni
szeretném a témaban feltart eredmények elemzését. Célom, hogy minél atfogdbb képet kapjak
ezen kutatasi modszerek alkalmazasaval arrol, hogy milyen vasarlasi szokasok jellemzik az

egyes személyiségtipusok képviseloit.



2. SZAKIRODALMI ATTEKINTES

Ebben a fejezetben az Irodalomjegyzékben feltiintetett valamennyi forrds alapjan kivanom
bemutatni a személyiség-tipus elméleteket, illetve a fogyasztéi magatartas azon aspektusait,

melyeket a primer kutatdsom alatt tovabb fogok vizsgalni.

2.1 SZEMELYISEG-TiPUS ELMELETEK

Rengeteg fajta személyiség-tipus elmélettel talalkozhatunk az interneten, illetve mindenféle
konyvesboltban is, azonban nem mindegyikr6l mondhatd el, hogy alkalmazhatoak a
marketingtevékenységben. Ebben az alfejezetben a két, erre leginkabb alkalmas személyiség-

tipus elméletet mutatom be: a Myers-Briggs-tipuselméletet és a Big Five elméletét.

2.1.1. Myers-Briggs-tipuselmélet (MBTI) bemutatasa

Az egyik legelterjedtebb személyiségtipus-meghatarozé rendszer, amit Carl Gustav Jung
elméletére alapozva fejlesztett ki Isabella Briggs Myers és édesanyja, Katharine Cook Briggs,
a Myers-Briggs személyiségtipus indikator (Erds — Jobbagy, 2001).

Az MBTI megalkot6i szerint minden személyiségtipusnak négy alappreferencidja —

dimenzidja — van.

—  Extrovertaltsag (E) vagy introvertaltsag (I): Ez a dimenzi6 azt méri, hogy az egyén
energiat merit-e a kiilvilagtol (extrovertalt), vagy inkabb a belsé gondolataitol és
érzéseitdl (introvertalt).

—  Erzékelés (S) vagy intuitiv (N): Ez a dimenzio arra sszpontosit, hogy az egyén hogyan
szerzi meg az informaciokat €s hogyan dolgozza fel azokat. Az érzékeld tipusok inkabb
a konkrét adatokra, tényekre €s érzékelhetd dolgokra dsszpontositanak, mig az intuitiv
tipusok hajlamosak a nagyobb Osszefliggések, mintazatok és a jovdbeli lehetdségek
felfedezésére.

— Gondolkodas (T) vagy érzelem (F): Ez a dimenzi6o azt vizsgalja, hogy az egyén
dontéseit és észlelését inkdbb a logika ¢és az objektivitds (gondolkodés), vagy az
érzelmek és az egyiittérzés (érzelem) alapjan hozza-e meg.

—  Megitélés (J) vagy észlelés (P): Ez a dimenzid arra 0sszpontosit, hogy az egyén hogyan
preferalja az életét szervezni és strukturalni. A megitéld tipusok altaldban szeretnek
tervezni, iddbeosztast késziteni ¢€s célokat kitlizni, mig az észlelé tipusok

rugalmasabbak, spontanabbak és nyitottabbak a valtozasokra.
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Ezek a dimenziok hatdrozzak meg a négy betlibdl allo személyiségtipusunkat. Példaul:
INFJ — introvertalt, intuitiv, érzd, megitéld vagy ENFP — extrovertalt, intuitiv, érzo, észleld. A
dimenzidk preferenciaibdl alakulnak a betlisorok, melyek a tizenhat személyiséget (ESTJ,
ESTP, ESFJ, ESFP, ENTJ, ENTP, ENFJ, ENFP, ISTJ, ISTP, ISFJ, ISFP, INTJ, INTP, INFJ,
INFP) jelolik. Fontos kiemelni, hogy a preferencia alatt nem arra kell gondolni, hogy az
extrovertalt személyiségtipusok egyike sem merit energiat a belsé gondolataibdl vagy hogy a
gondolkodd személyiségek nem hallgatnak sosem az érzéseikre, hanem arra, hogy adott
szitudcioban mi az 6sztonds reakcioja az adott személynek. Tehat az érzé személyiségtipusok
a dontéseit el0szor az érzelmek alapjan hatarozza meg, de bizonyos esetekben — példaul, amikor
tobb id6 van dontést hozni — a logikus dontés iranyaba hajlanak (Drenth, 2014).

Jung (1921) a ,,Psychological Types” cimii konyvében tért ki eldszor részletesen az altala
megfigyelt kiilonb6z6 személyiség jegyekre. Jung Carl Gustav ezen konyve az egyik
legfontosabb miive a személyiségtipusok és a pszicholdgia teriiletén. A koényvben Jung
bemutatja az 6 egyéni személyiségelméletét és az emberek kiillonb6zd pszichologiai tipusait.

A konyv kozponti fogalma az "archetipus" és a "kognitiv funkciok" elmélete. Jung szerint
az embereknek kiilonbozo, velesziiletett és univerzalis mentalis strukturai vannak, amelyek
meghatarozzak a személyiségiinket és a viselkedésiinket. Az archetipusok olyan 6rokérvényti
pszichikai tartalmak, amelyek az emberi tapasztalatok és a kollektiv tudattalan részei.

A konyvben Jung (1921) részletesen bemutatja a "kognitiv funkciok" elméletét, amely
szerint az embereknek négy alapvetd mentalis funkcidja van:

— Gondolatok (thinking): Az észlelés és a gondolkodas analitikus és logikus
folyamatait jelenti.

—  Erzelmek (feeling): Az észlelés és a dontéshozatal érzelmi és értékelési aspektusait
jelenti.

— Erzékelés (sensation): Az érzékelési adatok figyelmi és érzékelési folyamatait
jelenti.

— Intuicid (intuition): A tapasztalatokon tulmutato, dsszefliggések felismerését €s a

lehetséges jovobeli fejlemények eldrejelzését jelenti.



Ezen kognitiv funkciok kiilonb6z6 kombinacioi alapjan Jung nyolc 6 személyiségtipust

azonosit:

Extrovertalt érz6 tipus (extraverted feeling = Fe)
Introvertalt érzé tipus (introverted feeling = Fi)
Extrovertalt gondolkodo tipus (extraverted thinking = Te)
Introvertalt gondolkodo tipus (introverted thinking = Ti)
Extrovertalt érzékeld tipus (extraverted sensing = Se)
Introvertalt érzékeld tipus (introverted sensing = Si)
Extrovertalt intuicio tipus (extraverted intuition = Ne)

Introvertalt intuicio tipus (introverted intuition = Ni)

A "Psychological Types" részletesen bemutatja ezeket a személyiségtipusokat, és leirja,

hogyan kiilonboznek egymastol az észlelési modok, a dontéshozatali stilusok és az életmod

terén. Jung azonban hangsulyozza, hogy az emberek nemcsak egyetlen tipusba sorolhatdk,

hanem 4tfedhetik egymast és mas tipusok jellemzdit is magukon viselhetik.

Myers és Briggs bar els6sorban ezen a tedridra alapozva hoztak 1étre az MBTI-t, mégis 6k

valamelyest megvaltoztattak és azt mondtak, hogy a nyolc személyiség kevés. Amig Jung a

preferalt kognitiv funkci6 alapjan hatarozta meg a tipusokat, az anyja-lanya paros a korabban

ismertetett dimenzidk alapjan vett preferencidk alapjan (E, I, S, N, T, F, J, P) hatarozta meg és

karakterizélta az Osszesen 16 féle személyiségtipust. A modern pszicholdgidban a kettot

otvozve ismerhetjiik a ma hasznalt MBTI-t. A Jung altal krealt kognitiv funkciok koziil

mindenki rendelkezik néggyel és ezek preferalt sorrendje adja a végleges tipust (Drenth, 2014).

Az emlitett funkciok sorrendjében a funkcidk elnevezései:

Dominans funkcio: ,,a kapitany”; a legfontosabb funkcid, a tipus legnagyobb
erossége;

Kiegészitd funkcio: ,,a haver”; a dominans funkciét segitd funkcio;

Harmadlagos funkcid: ,,a kamasz”; relative tudatalatti és alulfejlett;

Alarendelt funkcid: ,,a gyerek”; a legkevésbé hasznalt és fejlett funkcio.

Attol fiiggden, hogy mely funkcio melyik helyre kertil, az alapjan keriil meghatarozésra a

személyiségtipus. Korabban bemutattam a négy dimenziot, ami alapjat képezi a

személyiségtipusoknak, a tovabbiakban azt tisztdzom, hogy a funkcidk és a dimenzidk milyen

Osszefiiggésben allnak egymassal (Drenth, 2014).



A mentalis funkcidk (gondolkodas, érzelmek, észlelés, intuicid), a négy dimenzidbol
kettot-kettot jelentenek két felé oszthatok: megitéld funkciok és észleld funkciok. A funkciok
tekintetében igy alakul ki a negyedik dimenzio:

— Megitél6 funkciok: gondolkodas €s érzelmek;
—  Eszleld funkciok: érzékelés és intuicio.

Ezeket a csoportositasokat ¢és a korabbi, introvertaltsag-extrovertaltsag alapu, kognitiv
funkciokat alakitdo funkcio-elosztasokat ha egybefonjuk, akkor kapjuk a négy dimenziot,
melyrdl a fejezet elején szo esett. A funkciok felépitése minden esetben ugy néz ki, a megitélo
¢és az észleld funkciok koziil kettd introvertalt, kettd extrovertalt, olyan mddon, hogy a két
megitéld ellentétes ebben a tekintetben. Az extroverzid ¢€s introverzid egymast koveti a
felépitésben (tehat introvertaltat extrovertalt kovet, majd Gjra introvertalt és végiil extrovertalt
vagy forditva). Amikor a dominans funkcid extrovertalt, olyankor a személyiségtipus is
extrovertalt és vice versa. A megitéld-észlelé dimenzidban valo elhelyezkedés azt mutatja meg,
hogy melyik az elsddlegesen hasznalt extrovertalt funkcionk: megitéld vagy észleld
személyiségilinket mutatjuk inkabb a kiilvilag felé? Példaul az ENFP személyiségtipus funkcid
sorrendje a kdovetkezdképpen néz ki:

— Dominans funkcio: Ne;
—  Kiegészitd funkcio: Fi;
— Harmadlagos funkcio: Te;
— Alérendelt funkcio: Si.
A fent leirt funkciok alapjan jonnek létre tovabba az dsszes tobbi tizendt személyiségtipus

az elmélet alkalmazasa alapjan (Drenth, 2014).



A kovetkezOkben  ismertetem az  egyes  személyiségtipusokra  jellemzo
személyiségjegyeket. Az alabbi, 1. tabldzatban olvashaté jellemzéseket a 16personalities.com

oldalon olvashat6 jellemzések alapjan készitettem el, azok roviditett valtozata formajaban.

1. tablazat: A 16 személyiségtipus jellemzése

Az ebbe a személyiségtipusba tartozo

introvertalt intuicid R .

extr(())\\,/e rti’ll ¢ on dolkl(l)géz’ emberek fantdziadusak, hatarozottak,
INTJ: "épitész". | . 1. 1 & ... | ambiciozusak, zarkozottak, kivancsiak

introvertalt érzés, extrovertalt | , .

P ¢s nem szeretik az energidikat

érzékelés o1 .

foloslegesen pazarolni.

. . ., | Ezek a személyek taladlékonyak,

introvertalt gondolkodas, ze z YR e ROty

exirovertalt intuicio kreativak, egyedi latdsmoduak, a
INTP: "tudos". . . , .| leglogikusabban gondolkodé

MO i A, személyiségtipusba tartoznak, nagyon

extrovertalt érzés , YISCELp > a8y

¢les az esziik.

extrovertalt gondolkodas, | Az ezen személyiségtipusba tartozok
ENTJ: introvertalt intuicio, | sziiletett  vezeték, karizmatikusak,
"parancsnok". extrovertalt érzékelés, | magabiztosak, tekintélytparancsold a

introvertalt érzés kisugérzasuk, racionalisak.

. ., ., | Szeretik fitogtatni szellemi
extrovertalt IMICIO, | 4 e pességeiket villamgyors
introvertalt gondolkodas, PESSCE ’ gy

ENTP: "vitazo". észjarasukat, illetve képességiiket,

extrovertalt érzés, introvertalt mellyel szinte barmilyen két dolog

érzékelé o 1
crzexetes kozott kapesolatot tudnak taldlni.
introvertalt intuicid, | Idealista, moralista személyek, akik
INFJ: extrovertalt érzés, introvertalt | bizonyitasi vaggyal és eltokéltséggel
,vedoiigyved”. gondolkodas, extrovertalt | rendelkeznek, 4almodozok, akik a
érzékelés céljaikért sokat tesznek.
] introvertalt érzés, extrovertalt Ideallste}k,’ a,k ik leul}"Ol nyu,gcfdtnak,
INFP: RSP o 1 1. | visszahuzddonak és félénknek
S intuiciod, introvertalt érzékelés, | . ,
,,mediator”. , , tinhetnek, de szenvedélyesek ¢és
extrovertalt gondolkodés . ,
intenzivek.
Igazi vezetd tipusok, szenvedélyesek
extrovertalt érzés, introvertalt | és karizmatikusak, masokat arra
ENFJ: intuicio, extrovertalt | 0sztondznek, hogy a lehetd legjobbat
,»foszerepld™. érzekelés, introvertalt | hozzak ki magukbol, onbizalmukbol
gondolkodas fakado  befolyasukkal = boldogan
igazgatjak, 0sztonzik az embereket.
ENFP: introvertalt érzés, extrovertalt < ues g gynag, 1gaza
P , . .1, | elblivoldek, energikusak és
»kampanyfonok™. | gondolkodas, introvertalt et . . .
oz egylittérzoek, jelenlétik mindenkit
érzékelés .
felvillanyoz.




ISTJ:
,logisztikus”.

introvertalt érzékelés,
extrovertalt gondolkodas,
introvertalt érzés, extrovertalt
intuicid

Tisztességes, gyakorlatias személyek,
akik faradhatatlan kotelességtudattal
rendelkeznek, hagyomany- és
szabalykoveto egyének.

introvertalt érzés

introvertalt érzékelés, | Remek analitikusok, jol értenek az
g extrovertalt érzés, introvertalt | emberekhez, keresik a biztonsagot és
ISFJ: ,,védo”. \ , ., .
gondolkodas, extrovertalt | stabilitast, ugyanakkor nyitottak a
intuicio valtozasokra ¢és 0j Otletekre.
extrovertalt gondolkodas, | A hagyomany ¢és rend képviseldi,
) oo introvertalt érzékelés, | 0szinték,  elkotelezettek,  sokakat
ESTJ: ,,vezetd”. , . .
extrovertalt intuicio, | vonzanak magukhoz, akik gyakran

kovetik atmutatasukat.

extrovertalt érzés, introvertalt

Trendmeghatérozo személyiségek,
akik altalaban népszeriiek az aktualis

extrovertalt érzés

» | érzékelés, extrovertalt | szocidlis korokben, sokat tesznek a

ESFJ:  konzul”. |. 77,7, . ] ; )
intuicio, introvertalt | kapcsolatokra és szeretik, ha a
gondolkodas koriilottiik levok boldogok és jol érzik

magukat.

Gyakorlatias emberek, akik rengeteg
introvertalt gondolkodas, | racionalizmussal és lelkes
ISTP: ..virtuoz”. fextrovert’alt er;ek?l§§, kivancsisaggal allnak a m1_ndennap1
introvertalt intuicio, | dolgokhoz, szeretnek alkotni, legyen

sz0 kétkezi munkardl vagy elméleti
dolgokrol

,,vallalkozo”.

extrovertalt érzés, introvertalt
intuicio

lgazi mivészlelkek, szeretik az
ISEP: introvertalt érzés, extrovertalt | esztétikat, az alkotast, sokat adnak a
i érzékelés, introvertalt intuicio, | vald vilag szépségére, szembe mennek
»kalandvagyo”. . . , . .
extrovertalt gondolkodés a hagyomanyos elvarasokkal és nem
szeretik, ha beskatulydzzak dket.
, a4 | Bzek slyek imadnak a figyel
oxtoverdl o, ok s etk i Tl
ESTP: introvertalt gondolkodas, pPOTJ ’

viccelddni, szeretnek csevegni, de az
elvont elméletek és globalis problémak
nem érdeklik dket.

xtrovertalt erzékelés, | 4, , . N
. extrovertat. CTZEREICS, | flénk személyek, akiket konnyen
ESFP: introvertalt érzés, extrovertalt . . , .
, - , . ... | elragad a pillanat izgalma és szeretnék
,,szorakoztato”. gondolkodas, introvertalt . ., o N
o tuicid ha mésokra is atragadna jokedviik.

Forras: Sajat szerkesztés a 16personalities.com jellemzései alapjan (2023)

2.1.2. Big Five elmélet bemutatasa
A Big Five modell — mas megnevezései: Five Factor (6t faktor), OCEAN, CANOE - a
tudomanyos viladg legelfogadottabb személyiségtipus-elmélete. Kevesebben ismerik, mint az

MBTI-t, de a pszichologusok jobban elfogadjak. A Big Five, ahogyan a neve is sugallja, 6t
9



dimenzi6d alapjan hatdrozza meg a személyiségiinket. A dimenzioknak azonban nincs két
véglete, hanem azt méri, hogy az adott személyre mennyire jellemz0 az adott tulajdonsag. Ezen
dimenziok: nyitottsag (O), lelkiismeretesség (C), extrovertaltsag (E), egylittmiikodés (A),
érzelmi stabilitas (N) (Costa — McCrae, 1992).

A nyitottsdg a modellben az 0 élményekre, az 1) dolgokra valo nyitottsagra utal. Azt méri
ezen dimenzid, hogy az adott személy mennyire képes absztrakt mddon gondolkodni.
Megmutatja, hogy mennyire kreativak, kivancsiak vagyunk. Akik a nyitottsag dimenzidjaban
magas ¢értéket érnek el, altalaban kalandvagyodak, szeretik az uj otleteket. Akik azonban
alacsonyabb értéket érnek el, inkabb a megszokott, hagyomanyos utat kovetik, elzarkoznak az
ujdonsagoktol. Ennek a tulajdonsagnak a mértéke attol fiigg, hogy az agyunk egyes részei
mennyire allnak 0Osszekottetésben a tobbi résszel. Minél tobb agyi teriilet kdzott van
Osszekottetés, annal inkabb nyitottak vagyunk (Owens, 2021).

A lelkiismeretesség azt mutatja meg, hogy mennyire vagyunk cél orientdltak, mennyire
vagyunk kitartoak. Akinek magas értéket mutat ez a dimenzid, altaldban rendezettek, eltokéltek,
konnyen teljesitik terveiket. Akik pedig kevésbé lelkiismeretesek, impulzivak és konnyi a
figyelmiiket elterelni. Az agyunk homlokrészi tevékenységével all Osszefliggésben ez a
dimenzid. Az agy ezen része felelds az impulzusokra valo reagdldsért, igy akinek nagyobb az
impulzuskontrollja, azok lelkiismeretesebbek, hiszen kdnnyebben tartanak ki a céljuk mellett,
ha nem tudjak 6ket befolyasolni a kiils6 hatasok (Goldberg, 1990).

Az extrovertaltsag azt fejezi ki, hogy egy adott személy mennyire nyitott a kdrnyezetére,
mennyire kivdn kommunikalni az 6t koriilvevé emberekkel, mennyi figyelemre van sziiksége.
Az extrovertaltak aktivan vesznek részt kiilonféle szocidlis eseményeken, beszélgetésekbe
kapcsolddnak bele, hogy baratsagokat, erdt, hatalmat, stdtuszt vagy romantikat nyerjenek a
helyzetbdl. Az introvertaltak kevésbé érdekeltek az ilyen tevékenységekben, szdmukra az
egyediillét jelenti a kikapcsolodast. Az agyban az extrovertaltsag foka a dopamin aktivitashoz
kothetd. A dopamint boldogsaghormonnak is nevezik, egyfajta ,,jutalomként” éljiilk meg az
adott eseményt, amikor ez a hormon termelddik. Azok, akiknek az agyuk tobb dopamint termel
— szocialis tevékenységek alatt foként — nagyobb az extrovertaltsaguk is (Caprara et al., 1994).

Az egylittmlikddés fokat abban mérhetjiik, mennyire priorizalja az egyén masok sziikségeit
avagy a sajatjat. Akik szdmdra ez a magasabb, 6k empatikusak, masokat helyeznek maguk elé
€s vagynak arra, hogy mésoknak segithessenek, méasokat gondozzanak. Ezzel ellentétben azok
akiknek alacsony ez az érték, inkdbb magukat helyezik masok elé — nem feltétleniil 6nzdek, de

a sajat sziikségleteik fontosabbak szamukra, mint a ,,nagyobb j0”. A nagyagy felelds a nyelv
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feldolgozasért és masok érzelmeinek felismeréséért, akiknek nagyobb az itteni aktivitds az
agyukon beliil, sokkal inkabb jellemz0 rajuk az egyiittmiikodés tulajdonsag (Owens, 2021).
Az érzelmi stabilitds pedig a negativ érzelmek feldolgozasara, azokra torténd reakcionkra
utal. Leginkdbb azt irja le ez a dimenzid, hogy mennyire intenziven reagalunk a minket érd
negativ érzelmekre. Akiknek nagyobb mértékii az érzelmi stabilitisa, azok egy adott
szituacidban — ami negativ érzelmeket von maga utan — sokkal erdsebb negativ érzelmet
éreznek, sokkal hevesebben, mélyebben érzik az adott negativ érzelmet — példaul konnyebben
megijednek vagy hamarabb sirjak el magukat, ha szomortak. Akikre kevésbé jellemzd ez a
tulajdonsag, 6k szinte leseprik magukrol az érzést és ¢élik az életiiket, mintha mi sem tortént
volna. Az agyban fellelhetd szerotonin termelés eltéré mikodéséhez kotheté a magas érzelmi

stabilitas (Owens, 2021).

2.2. FOGYASZTOI MAGATARTAS PSZICHOLOGIAJA
A kovetkezo alfejezetekben a fogyasztdi magatartas azon aspektusait részletezem, melyekre
részletesen szeretnék kitérni primer kutatdsom soran. A fogyasztokat befolyasolo kiilsd, illetve

belsd tényezdk ismertetése olvashato a tovabbiakban.

2.2.1. A fogyasztokat befolyasolé kiilsé tényezok

A fogyasztokat mindenféle kiils6 és egyéni tényezdk befolyasoljak, amikor a vasarlasra keriil a
sor. A kiils6 tényezdk kozé sorolhato a gazdasag, a tarsadalmi viszonyok, a kindlat. Az utdbbira
jelen dolgozatban nem térek ki, mivel nem egy adott termékcsoportra, -kategériara vagy
konkrét termékre térek ki, igy a kindlat vizsgalata nem feltétleniil relevans.

A GDP ,termelési oldalrol szamitva egyenld az agazatok vagy szektorok altal eldallitott,
alapéron értékelt brutté hozzaadott értékek (azaz a kibocsatas és a folyo termeldfelhasznélés
kiilonbségeinek) és az agazatokra vagy szektorokra fel nem oszthatd termékadok és -
tamogatasok egyenlegének 6sszegével.” (KSH, 2015)

A GDP a gazdasagi fejlettség kifejezésére alkalmas mutaté. Megmutatja, hogy az adott
orszag gazdasaga mennyire fejlett. A Kozponti Statisztikai Hivatal legfrissebb adatai alapjan
2021-ben az egy fore jutd GDP értéke 24 380 Eur6 volt. A GDP volumenvaltozasa azt mutatja
meg, hogy mennyire fejlédik, avagy nem az adott gazdasag a megadott iddintervallumok
kozott. Ez a volumenvaltozas 2023. masodik negyedévében — 2,4% volt, ami egy gyenge
romlast jelent, de olyan alacsony mértékii, hogy tekinthetd stagnalo értéknek is. Az elmult par
évben ez az érték nagyon ingadoz6 volt, féként a COVID-19 jarvanynak kdszonhetden, hiszen
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egy vilagméretli jarvany minden gazdasagot megingat. Az I. abran lathaté Magyarorszag GDP
volumenének valtozasa egészen 1996. elsé negyedévétdl 2023. masodik negyedévéig.
Megfigyelhetd, hogy atlagosan ndvekvd tendenciat, esetleg stagnald ndvekedést tapasztalunk
Magyarorszag GDP-jében. Azonban bizonyos események kilengd eredményt mutatnak: ezek a
2008. évi gazdasagi valsag, illetve a 2020. évi koronavirusjarvany, ami szintén egy kisebb

gazdasagi valsagot idézett eld.
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1. abra: A GDP volumenvaltozasa vasarléerd-paritason szamolva

Forras: ksh.hu (2023b)

Az inflacio a haztartasok altal sajat felhaszndlasra vasarolt termékek és szolgaltatasok
arainak atlagos valtozasa az el6z6 év azonos id0szakahoz képest. A KSH adatai alapjan 2023.
augusztusaban ez az érték 16,4% volt Magyarorszagon.

A tarsadalmi viszonyok vizsgalatakor fontos figyelembe venniink a fogyasztok
referenciacsoportjait. A referenciacsoportok alatt olyan csoportokat értiink, amelyek
valamilyen modon hatassal vannak az adott személy attitidjére, magatartdsara. Amely
csoportok kozvetleniil befolyasoljak a személyt, tagsagi csoportoknak nevezziik, amin beliil az
elsddleges csoportok kdzé sorolhato a csaldd, a baratok, szomszédok, munkatarsak, tehat olyan
csoportok, akikkel folyamatos és informalis kapcsolatot &polnak. A méasodlagos csoportokba a
formalisabb, kevésbé folyamatos kodlcsonhatasban 1év6 csoportok sorolhatdak, mint a vallasi,
munkahelyi vagy szakszervezeti csoportok (Keller — Kotler, 2016).

A fentieken tul olyan csoportok is befolyasolhatjak az egyén viselkedését, melyeknek nem
tagjai. Ilyenek a disszociativ csoportok, melyek értékeit, magatartasat visszautasitja az egyén,

illetve az aspiracios csoportok, melyekhez tartozni szeretne az ember (Keller — Kotler, 2016).
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Az adott személy magatartasat ezeken feliil befolyasolja még az adott csoportban betoltott
szerepliik — példaul a véleményvezérek magatartdsat kevésbé befolyéasolja az adott csoport
viselkedése, inkabb 6 diktalja —, illetve a szerephez tartoz6 statusz (Keller — Kotler, 2016).

A szerepek olyan magatartasmintak, amelyeket egy adott tarsadalmi kontextusban az adott
személytol elvarnak. A szerepnek Onmagaban nincs értelme, csak abban az esetben
értelmezhetd, ha mas szerepek is 1éteznek az adott kontextusban. Ezen szerepek akkor jonnek
1étre, ha legalabb két ember kapcsolatba 1ép és — altalaban kimondatlanul, megbeszélés nélkiil
— a kommunikaciojuk sordn egyértelmuiien kideriil, hogy melyikiik milyen szerepet tud vagy
akar betdlteni. Ilyen lehet példaul egy tanar — diak kapcsolat, ahol egyértelmii, hogy kinek
magasabb a statusza; de egy barati beszélgetés soran is szerepet toltiink be, ilyen esetben nem
a legegyértelmiibb, hogy milyen statuszok szerepelnek a kommunikacidoban, de az
megfigyelhetd, hogy ki az aki tobbet besz¢l, ki az aki csak hallgatja a masikat (Hofmeister-
Toth, 2017).

2.2.2. A fogyasztokat befolyasolé egyéni, személyes tényezok
A fogyasztdi magatartdst egyéni, személyenként valtozo tényezdk is befolyasoljak. Ilyenek az
¢letkor, életciklus, foglalkozas, életstilus, személyiség.

Eletink folyaméan, az életkorunk véltozasaval az izlésiink is valtozik, kiilonbozd
termékekre van szilikségiink. Példaul csecsemdOkorban egyéltalan nem vaséarlunk, de
gyerekkorban mar egy-két kisebb terméket mi magunk is meg tudunk venni, majd ahogy
oregsziink egyre tobb féle terméket vasarlunk, akar napi szinten. A csaladi életciklus szintén
nagy befolyassal rendelkezik, hiszen teljesen mas igényeik vannak az egyediilalloknak, a fiatal
hazasoknak, a tobbgyermekes csaladoknak. Tovabba a pszichologiai életciklusokban is eltérdek
az igényeink, példaul héazassagkotés wutan, koltozés utan, betegség esetén, elsd
munkavallalasunkat kovetden, folyamatosan valtoznak az igényeink (Kiss, 2017).

Hatalmas befolyassal van az egyes személyekre a foglalkozasuk, jovedelmiik,
munkahelyiik stabilitasa, hiszen ez hatarozza meg a fizetési képességiiket (Kiss, 2017).

Az ¢életstilus egyénenként eltérd és abban mutatkozik meg, hogy milyen tevékenységeket
iz (munka, hobbi, sport, vésarlds, tarsadalmi események), milyen érdeklédési korokkel
rendelkezik (pl. divat) és milyen nézetei vannak (magaval, tarsadalmi kérdésekkel, termékekkel
kapcsolatban) az adott egyénnek (Kiss, 2017).

A személyiség és a fogyasztéi magatartas témakorét részletesen kifejtem az 2.3.2.-es

alfejezetben.
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2.3. SZEMELYISEGEK ES A FOGYASZTOI MAGATARTAS

A korabbi két fejezetben részletesen ismertettem az MBTI-t, a Big Five-ot, illetve azon
fogyaszt6i magatartashoz kapcsolodo fogalmakat és aktudlis statisztikdkat, melyeket goresod ala
veszek a tovabbiakban. El6bb a két személyiség elméletet hasonlitom Gssze, végiil pedig
kifejtem, hogy miért az MBTI-t veszem alapul a fogyasztdi szokasok elemzésére,

magyarazatara.

2.3.1. MBTI és Big Five osszehasonlitasa

Az MBTI ¢és a Big Five modellek merében kiilonboznek egymastol, azonban vannak kozos
pontjaik is. Az els6 ilyen szembetiind kiilonbség, hogy a Myers-Briggs egy tipologiai elmélet,
tehat a tarsadalmat tipusokba, csoportokba rendezi, mig a Big Five szazalékosan méri, hogy
mennyire jellemz6 rank az adott tulajdonsag. Ez a legfébb oka annak, hogy az MBTI-t jobban
kedvelik a szakérték, hiszen az eredményeink alapjan beszélgetéseket tudunk kezdeményezni
masokkal, 0sszehasonlithatjuk magunkat és masokat, akik ugyanazt az eredményt kaptak. A
Big Five eredményeinket nehezebb masokkal megbeszélni, azt inkdbb Onismereti célbol
érdemes elvégezni (Drenth, 2023).

Egy hasonldsag, ami azonban felfedezhetd, az a dimenzidkban jelenik meg: az MBTI
extrovertaltsag—introvertaltsag parosa nagy mértékben korrelal a Big Five-ban megjelend
extrovertaltsaggal, az érzékelés—intuicio a nyitottsaggal, az érzelem—gondolkodas az
egyuttmiikodéssel és a megitélés—észlelés a lelkiismeretességgel (Drenth, 2023).

Amit tovabba fontos kiemelni kiilonbségként, hogy az MBTI a preferencidkat nem csak
felsorolja, hanem sorrendbe is rendezi, ami szintén hianyzik a Big Five modellbol. Ez
megneheziti a Big Five megértését, hiszen a megkapott eredményekben semmilyen logikai
sorrend nem keriil meghatarozasra. A skalaszerli megjelenités sokak szdmara semmitmondo
lehet, hiszen nincs egy konkrét leirds, mint a tipusokndl, hogy mi igaz rank valosziniileg
(Drenth, 2023).

A kategorizalas, ahogyan kordbban emlitettem vonzobba teszi az MBTI-t, de pont ezért
vigyazni is kell vele. Aki nem 4ssa bele magat a korabban ismertetett funkciokba és csupan a
négy dimenzidban érvényesiilé preferencidkra hagyatkozik, siirlin félre kategorizalja sajat
magat. Természetesen nincs olyan ember, aki teljes egészében extrovertalt vagy introvertalt,
sokak szamara nem is igazan eldonthet ez a kérdés. Oket ambivertaltaknak nevezziik — 6k
azok, akik bar szeretnek emberekkel 1ddt tdlteni, sok 1d6t vesz igénybe, hogy egy szocialis

esemény utan feltoltddjenek €s ismét tarsasagot keressenek. A Prevue HR (2022) cikke alapjan

14



a Big Five alkalmasabb palyaorientaciora, mint az MBTI, pont azért, mert a 16
személyiségtipusba torténd kategorizalas csak abban az esetben valid, ha az egyén huzamosabb
idot tolt a tipuselmélet tanulmanyozasaval és érti, hogy a rendszere hogyan mikodik; emiatt

pedig nehezebb realisan megitélni a kitoltot.

2.3.2. MBTI és a fogyaszt6i magatartas kapcsolata

A fogyasztasi szokasainkat befolyasolja tobbek kozott a személyiségiink is. Pszicholdgiai
kutatasok bizonyitjak, hogy antropomorfizaljuk az egyes markakat, mert sziikségiink van a
szocialis kapcsolatokra ¢és a kornyezetiink feletti irdnyitasra és annak megértésére.
Megfigyelhetd, hogy az egyén ugy kozeliti meg az 0j markakat, mint ahogy az 4j embereket:
jobban bizik abban, akinek az értékei egyeznek a sajatjaval — vagy markak esetén, jobban bizik
abban a markaban, ami olyan értéket képvisel, amiben az egyén hisz (She, 2021).

A Myers-Briggs személyiségtipus indikator segithet detektalni a fogyasztok 1épéseit a
vasarlast megel6z6 szakaszban. Preis (2003) egyik kutatasa a vasarlasi perspektivakon
bemutatta, a személyiségtipusoknak kozvetlen befolyassal lehet a vasarlasra és az emberekre,
mind a vasarld, mind az elado6 oldalardl nézve (Hautamdki, 2016).

Minden személyiségtipusnak mas és mas a kommunikicidos modja. Az extrovertaltak
inkabb a személyes interakcidk fel¢ hajlanak, (akar vasarlasi) dontéseiket szeretik megbeszélni
masokkal, miel6tt elhataroznak magukat valami mellett; ezzel szemben az introvertaltak inkabb
irasban szeretnek kommunikalni és a dontéseikben ritkan kérik ki méasok véleményét elézoleg.
Az érzékeld tipusok szdmara a dontéshozas eldtt konkrét és specifikus informaciokra van
sziikségiik; ezzel szemben az intuitiv tipusok szdmdra inkébb &ltaldnosan megfogalmazott,
elméleti sikon 1étezd informaciok jelentenek segitséget egyes dontések meghozataldban. A
gondolkodd személyiségek olyan kommunikacidt preferdlnak, ami a tényekre alapozott, a
logikai Osszefliggések tisztan lathatoak; ezzel szemben az érzd személyiségek személyesebb
kommunikéciora vagynak, ahol mint egyének kiemelésre keriilnek és az értékeikre alapozott
dontéshozatal érvényesiilni tud, érzékeltetve van, hogy mindenki érvényesiilhet. A megitélok
egy egyértelmi és konnyen eldontheté kommunikaciét értékelnek, gyorsan és hatarozottam
meghozott dontéseket szeretnek hozni, illetve a lezart konfliktusokat gyakran elfeledettnek
tekintik; ekdzben az észleld tipusok a valtozatos kommunikéciot kedvelik, dontéshozatal elott
pedig minél tobb relevans informacidt gylijtenek dssze, gy gondoljak, hogy minden konfliktust

meg kell targyalni a végsé dontés meghozatala el6tt (Hautamdiki, 2016).
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Cheol-Ho és Dong-Sub (2018) kutatasa alapjan az MBTI tipusunknak szignifikans hatasa
van a kényszer és impulziv vasarlasokra az online térben. A legnagyobb hatassal a megitélés—
észlelés dimenzid van a fogyasztdi magatartasunkra. Ahogy azt a korabbi leirdsok alapjan
sejteni lehet, a megitéld személyiségek kevésbé hajlamosak az impulzus vasarlasra, hiszen ezek
a személyek a rendezettséget €s a struktarat értékelik, mig az észlelok flexibilisek, spontanok
és nyitottak a valtozatossagra. Emellett az érzelem funkci6 kivételével mindegyik masik MBTI
preferencia mutatott hatést a vasarlasi szokasokra.

Egy személyiségtipusok ¢és network marketingben dolgozok kozotti Osszefiiggéseket
vizsgalo kutatasbol az is kideriil, az MLM rendszerben tevékenykeddk nagy része extrovertalt
¢s gondolkod¢ tipusokba tartoznak. Ezek a személyiség nyitottak és otleteikkel nagy tomegek
figyelmét képesek munkassaguk felé iranyitani (Kiss — Berke, 2015).

A fentiekre alapozva kijelenthetd, hogy meglehetdsen konnyebb felhivni az extravagans,
rikito, feltlind marketingkampanyokkal azokat a személyiségeket, akik extrovertaltak, észleldk,
valamint gondolkodok. Ezzel szemben ennek az ellenkezdje igaz az egyes dimenzidok masik
oldalat preferald egyénekre is — tehat egy visszafogottabb marketingkampany szamara
konnyebben elérhetd az introvertalt, megitéld, érzd személyek. A legtobb kutatas ravilagit,
hogy a legkevésbé mérvadd dimenzié az érzékelés—intuicido axisa. Tovabba a korabban
ismertetettek alapjan az is elmondhato, hogy az online marketing jelentésebben befolyasolhatja
az introvertalt fogyasztokat, hiszen az irasban torténd kommunikéciot preferalva, konnyen
esnek a kdzosségi oldalakon megjelenitett tartalmak csapdédjaba, konnyebb dket elérni ezekkel
az eszk0zokkel. Az extrovertaltak esetén konnyebb dolga van a marketingeseknek, hiszen mind
offline, mind online térben konnyebben elérhetdek: egy személyes talalkozo alkalmaval egy
plakattal felkelthetjiik az érdeklddéstiket, de mivel rendkiviil tarsasagi 1ények, feltételezhetjiik,
hogy az online térben is aktivan jelen vannak, hogy kapcsolatot tarthassanak messzebb €16
ismeréseikkel, ezért egy jol célzott online hirdetéssel is érhetiink el naluk sikert (Cheol-Ho —

Dong-Sub, 2018).
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3. ANYAG ES MODSZERTAN

Dolgozatom elkészitése soran szekunder és primer kutatdssal igyekeztem aldtdmasztani vagy
megcafolni a felvetett hipotéziseket. El6szor a szekunder kutatassal kezdtem, mely soran
szakirodalmi forrasokat gyljtottem, feldolgoztam ¢€s elemeztem. Ez adta a kiindulési pontot a

primer kutatdsomhoz, ami sajat adatfelvétel Gtjan torténd elemzéshez vezetett.

3.1. SZEKUNDER KUTATAS ALKALMAZOTT MODSZERE

A szekunder kutatds soran rendezetten Osszegyiijtottem a témahoz kapcsolodo szakirodalmi
konyveket, internetes forrasokat, de tilnyomorészt a szakfolyoiratok jelentek meg forrasaim
kozott. Elsddleges forras keres¢ feliiletként a Google Tuddst hasznaltam, hiszen ezzel a
keresofeliilettel tudtam a legkdonnyebben idegennyelvii forrasokat gytjteni. Segitségével
fedeztem fel a legtobb folyoiratot, amelyek a forrasaim nagy részét adtak. Emellett céltudatosan
hasznaltam a mersz.hu keresofeliiletét, ahol kulcsszavak hasznélatival jutottam értékes
forrasokhoz. Internetes forrdsaim egy részét korabban mar ismertem, példaul a
16personalities.com oldalat, igy kdnnyedén eligazodtam rajta, aminek kdszonhetden nem esett
nehezemre forrasként hasznalni. A Kozponti Statisztikai Hivatal feliiletén is kiismertem mar
magam a kutatas elkezdésekor, hiszen tanulmanyaim soran rendszerint sziikséges volt a KSH
adatainak felkutatasa, elemzése és azok kiértékelése szovegesen.

A szakirodalom 0Osszegyijtését kovetden bemutattam a témakéromhoz kapcsolodo
legfontosabb forrasokat. El6szor a személyiségtipus-elméletek bemutatasat vettem elStérbe,
azon belill is igyekeztem a lehetd legbdvebben kifejteni az MBTI elméletét. Ezutan egy
alternativ személyiségtipus-elméletet ismertettem, a Big Five-ot. A tovabbiakban altalanosan
attekintettem a fogyasztoi magatartast elére meghatarozott aspektusokbol, kiilonos tekintettel
voltam a kiilsé tényezdkre ebben a fejezetben, hiszen a f6 belsé magatartasi tényezd
munkamban a személyiség, amivel késobb foglalkoztam bdvebben. Miutan dsszevetettem a két
korabban ismertetett személyiségtipus-elméletet, boven kitértem a f6 témamra, a személyiség

¢s a fogyasztoi magatartas kapcsolatara.

3.2. PRIMER KUTATAS ALKALMAZOTT MODSZEREI
A primer kutatds sordn kvalitativ és kvantitativ kutatasi modszerekkel szereztem kozvetlen
adatokat. Kvantitativ jelleggel kérddives megkérdezéssel jutottam informaciokhoz, valamint

egy fokuszcsoport interjut tartottam. A megszokottal ellentétben eldszor a kérddives
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megkérdezést végeztem el €s az eredmények attekintését kovetden kértem fel résztvevoket a
fokuszcsoportos megkérdezésre. Ennek tobb oka is volt. Az elsé és legfontosabb, hogy
feltételeztem, hogy annak ellenére, hogy sokan ismerik a Myers-Briggs személyiségtipus-
elméletét, nem biztos, hogy tudjdk magukrol az emberek, hogy melyik tipusba tartoznak; az
interjihoz pedig sziikkségem volt arra, hogy a résztvevok tudjak a tipusukat és legyen
valamennyi ismeretilk a sajat tipusukrol. A kérddives megkérdezésben résztvevok koziil
szerettem volna ez alapjan valasztani, hiszen igy tudtam, hogy lesz egy eldzetes ismeretem a
résztvevok személyiségérodl és vasarlasi szokasaikrol. A masik okom a sorrend cseréjére az volt,
hogy a kérdéseket a kapott eredmények megcafolasara vagy alatamasztdsara szerettem volna
kialakitani, az interjiba csempésztem a kapott eldzetes eredményekbdl egy ,,izelit6t”, ami a

moderator munkajat megkonnyitette, a résztvevoket pedig az Gszinte valaszadasra 6sztonozte.

3.2.1. Kérdoives megkérdezés modszertani ismertetése

Sajat kutatasom elsé elemeként egy kérddives megkérdezést végeztem el. Demografiai alapon
nem sziirtem a kitoltoket, akiket online forumokon, valamint a kozosségi médian keresztiil
kértem fel a kitoltésre; 6sszességében 306 {6 jarult hozza a kutatasban torténd részvételhez. Az
online féorumok hasznélatakor kifejezetten olyan oldalakat kerestem fel, ahol a tarsalgdk
ismertek az MBTI vilagaban, mint példaul a szellemszikrak.hu féorumja. A megkérdezés 2023
augusztusaban €s szeptemberében zajlott.

Természetesen tekintettel arra, hogy Magyarorszag lakossagdhoz képest kis szamban
tortént a megkérdezés, valamint sem a nemek és mas demografiai valtozok ardnyaban, sem az
egyes személyiségtipusok Szerint nincs egyez6ség, altalanos megallapitasokat nem tehetiink,
hiszen a minta nem reprezentativ. A kit6ltések alapjan kapott kiilonb6z6 megallapitasok igy is
relevans kovetkeztetések levonasara voltak alkalmasak egy nagyobb szdmu csoport
viselkedését illetden. A tényleges megkérdezést egy probakitoltés eldzte meg, melyben
felkértem 6t kivalasztott személyt arra, hogy auditalja a kérdéivem kérdéseinek helyességét, az
esetleges hibakra és hidnyossagokra ramutasson. Visszajelzésiik alapjan modositottam, illetve
kiegészitettem az eredetileg elkésziilt kérdéssort, csak ezt kdvetden publikaltam.

A kiértékeléshez leird statisztikai modszereket alkalmaztam, ide tartozik az adatgytijtésen
feliil azok Osszegzése és szdmszerl jellemzése. Szintén ide vehetéek a begytijtott adatokkal
kapcsolatos egyszerlibb matematikai miiveletek, vagy az adatok csoportositdsa és azok
abrazolasa, attekinthet6 formaban vald megjelenitése (Sajtos — Mitev, 2007). Munkam soran az

IBM SPSS Statistic 29-es verzidjat hasznaltam, a kérdéiv elkészitését a Google Forms
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segitségével allitottam eld. Az adatgytijtést kovetéen a kinyert adatokat Excel programba
importaltam, amit késobb az SPSS rendszerébe toltottem fel elemzés céljabol.

A valtozok harom mérési szinttel jellemezhetdk: nomindlis, ordindlis és aranyskala. A
nomindlis mérési szintli valtozoim esetében a fliggetlenségi vizsgalatot Khi-négyzet probaval

végeztem el.

A kutatasi minta jellemzoi:

A kérdoivet 306 16 toltotte ki. Az adatellendrzést kdvetden nem talaltam hianyzo vagy
kiugro értékeket, illetve olyan valaszaddt sem figyeltem meg, aki az egyes kérdésekre
konzekvensen ugyanazt a valaszt adta volna, tehat mintam elemszama 306-ra tehetd. A
demografiai megoszlasokat a 2. tablazat szemlélteti, a kitoltok kozott eléforduld

személyiségtipusokat pedig a 3. tabldzat:
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2. tablazat: A minta demografiai megoszlasa

Nem
Nominalis N6 75,2% 230
Férfi 23,9% 73
Egyik sem / nem kivén vélaszolni 1% 3
Lakhely
Falu, kozség, tanya 28,1% 86
. ... | Kisebb véros 29,7% 91
Ordinalis Nagyobb véros 8,8% 27
Varmegyeszékhely 21,9% 67
Fovaros 11,4% 35
Rendelkezésre allo jovedelem
Alig éliink meg beldle. 0,7% 2
Nominalis Nehezen éliink meg beldle, félretenni egyaltalan nem tud. 6,9% 21
Megelur}k beldle, de félretenni csak keveset vagy 50,7% 155
egyaltalan nem tudunk.
Megéliink beldle és még félre is tudunk tenni. 41,8% 128
Foglalkozas
Diak 9,2% 28
Ordinslis Felséoktatasban tanuld 36% 110
Részmunkaiddben dolgozé 8,2% 25
Teljes allasban dolgozo 43,8% 134
Egyéni vallalkozd 2,9% 9
Végzettség
8 altalanos 5,2% 16
Szakmunkésképzé 11,8% 36
. .. | Erettségi 45,8% 140
Ordindlis |7, choiium 7.2% 22
Fdiskolai diploma 6,9% 21
Alapképzésen szerzett diploma 14,7% 45
Mesterképzésen szerzett diploma 8,5% 26
Haztartasban élok szama
16 6,9% 21
2 6 26,8% 82
Ordinalis | 3 6 29,7% 91
4 16 20,6% 63
516 12,1% 37
6 vagy annal tobb {6 3,9% 12
Eletkor (generaciok alapjan csoportositva)
Baby Boom (59-77 év kozottiek) 4,9% 15
Ordinalis X generacid (43-58 év kozottiek) 18,6% 57
Y generacid (28-42 év kozottiek) 21,2% 65
Z generacio (13-27 év kozottiek) 54,9% 168
Alfa generacio (12 évesek és annal fiatalabbak) 0,3% 1

Forras: Sajat szerkesztés kérd6ives megkérdezés alapjan (2023)
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3. tablazat: A mintaban eléfordulo személyiségtipusok

Extrovertalt tipusok 35,2% 108
ENFJ 5,6% 17
ENFP 7,2% 22
ENTJ 4,9% 15
ENTP 4,6% 14
ESFJ 4,3% 13
ESFP 3,6% 11
ESTJ 2,3% 7
ESTP 2,9% 9
Introvertalt tipusok 64,7% 198
INFJ 14,1% 43
INFP 9,5% 29
INTJ 9,5% 29
INTP 10,8% 33
ISFJ 5,2% 16
ISFP 3,9% 12
ISTJ 5,6% 17
ISTP 6,2% 19

Forras: Sajat szerkesztés kérd6ives megkérdezés alapjan (2023)

A mintdban feliilreprezentalta magat a n6i nem, azonban jelentds férfi kitolto is részt vett
a kutatasban, valamint 3 mas nemi identitdssal rendelkez6 vagy valaszolni nem kivano is
kitoltotte a kutatasom. A jelentdsebb részvétel adodhat a nék altalanosan magas kérdoivkitoltési
hajlandosagabol.

A kitoltok €léhelyét a kisebb varos telepiiléstipus jellemzi. A KSH (2022b) adatai alapjan
Magyarorszagon 348 varos ¢€s 2807 kozség tipusu telepiilés talalhatd jelenleg, a tulnyomo
kisvarosi kitoltést mégis az okozhatja, hogy a varosok nagyobb 1élekszammal rendelkeznek,
mint az anndl kisebb teriiletli falvak, kozségek, tanydk. Emellett az is befolyasold szerepet
jatszhatott, hogy a varosban ¢€l6k nagyobb hajlanddsagot mutatnak a kutatdsokban torténd
részvétel felé.

A héztartasokra vonatkozd megélhetdségre iranyuld kérdésre egy szubjektiv valaszadasi
lehetdségeket felsorold elemet épitettem a kérddivbe. Az eredmények alapjan a felsdé két
kategoridba tartozok koziil sikeriilt a legtobb kitoltést begytljteni (92,5%). A valaszaddok sajat
meglatasuk szerint megélnek jovedelmiikbdl, azonban keveset tudnak félretenni (50,7%). Az
alacsony bevétellel rendelkezdk alulreprezentaltak a mintdban, minddssze 2 {6 valasztotta az

,»alig éliink meg beldle” lehetdséget. Ennek okéanak az online térben terjesztett kérddiv format
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tudndm megjelolni, hiszen a pénziigyi nehézségekkel kiizdok esetében nagy eséllyel
kevesebbszer van lehetdségiik az embereknek internet kdzelébe jutniuk.

Foglalkozas tekintetében a minta tulnyomorészét a teljes allasban dolgozok tették ki
(43,8%), de jelentdésen megjelentek a kitoltdk kozott a felsd oktatasban tanulok is (36%). A
legkevésbé reprezentalt csoport az egyéni vallalkozoké, Gsszesen 9 kitoltovel. A szabadidd
mennyisége €s a kérddivkitoltésre valo nyitottsdg okozhatja ezen aranyokat.

A legtobb kitoltd rendelkezett érettségivel (45,8%) vagy valamilyen diploméval (30,1%)
¢és foleg kozépfoku vagy annal magasabb végzettséggel rendelkeztek a kitoltok (94,8%). A
foglalkozasuk alapjan azon kitoltok, akik jelenleg alapfokt képzettséggel rendelkeznek, nagy
eséllyel koziiliik mindenki jelenleg még valamilyen formaban tanul.

Az egy haztartasban lakok szama atlagosan 3 f0, ami tekinthetd reprezentativ mintanak,
hiszen a KSH (2022a) adatai alapjan a haztartasok atlagos taglétszama 2020-ban 2 és 3 6 kozé
tehetd. A mintdm szerint is ez allapithatd meg, hiszen a legtdbb kitoltés olyan haztartdsbol
érkezett, ahol 2 vagy 3 6 é1 (56,5%).

A kitoltok sajat €életkorukat szdmszertiien adhattak meg. A beérkezett adatokat generacios
bontasban tiintettem fel a 3. tdbldzatban. Nem meglepd modon foként a Z generacid tagjai
képviseltették magukat a felmérésben (54,9%), hiszen ezt a generaciot a legegyszeriibb elérni
az interneten keresztiil. A két végletet az Alfa generacio egyetlen kitdltdje (12 év), valamint a

Baby Boom generacid legiddsebb tagja (73 €v) jelentette.
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Kitoltés soran a résztvevoknek lehetdségilik volt megadni a mar eldzetesen is ismert
személyiségtipusukat, de ha nem tudtak megadni, akkor egy 12 kérdésbdl allo kérdoiv kitdltése
alapjan kiilon kielemeztem a vdalaszokat és megallapitottam a tipusukat. Mivel nem
professzionalis kérddiv és nem is nem is teljes mértékben szakszer(i vizsgalat alapjan keriiltek
megallapitasra a személyiségek, ezért az eltérés mindenféleképpen elképzelhetd. A kitdltok
nagytobbsége introvertalt (64,7%). A korabban ismertetett tulajdonsadgokat figyelembe véve
varhato jelenség volt, hogy foként introvertaltak fogjak kitdlteni a kérddivet, hiszen jellembdl
adodoan nagyobb eséllyel érhetdek el online, mint extrovertalt tarsaik. Szerencsére
alulreprezentalasr6l nem beszéliink, hiszen 108 {6 képviselte magat a kitolték kozott. A

megoszlast a 2. abran szemléltetem:

ENFF

INFP

2. abra: Személyiségek megoszlasa a kitoltok kozott (N=306)

Forras: Sajat szerkesztés kérddives megkérdezés alapjan (2023)

A megkérdezés soran hasznalt kérdéssort a 2. sz. melléklet tartalmazza.
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3.2.2. Fokuszcsoportos kutatas modszertani ismertetése
Primer kutatdsom masodik 1épése egy fokuszcsoportos megkérdezés volt, mely sordn egy
moderator irdnyitott beszélgetést folytatott a valaszadok egy kis csoportjaval.

Az interju soran arra torekedtem, hogy lényegre toré kérdésekkel megismerhessem a
résztvevok meglatasait és tapasztalatait a fogyasztoi magatartas és a személyiség kapcsolatat
illetéen. Az interjun egy asszocidcios jatékot kovetéen ismertettem az MBTI elméletét az
alanyokkal. Ezt kdvetden pedig egy megszemélyesités vizsgalatot végeztem, végiil pedig a
meglatasaikat és véleményiiket kértem ki a fogyasztdi magatartas és a személyiség kapcsolatat
illetden.

A résztvevOk kivalasztasa soran az elsddleges nézdpont a személyiségtipus volt. A
kutatdsom masik részét képez6 kérddiv jelentette a sziirokérddivet egyben, hiszen annak utolsd

pontjdban volt lehetdsége a kitdltdknek jelentkezni az interjura. A résztvevoket a 4. tablazat

mutatja be:
4. tablazat: Fokuszcsoport interjin résztvevok
Résztvevo T.B.K. V.K. K.AAZ. T.Gy.
MBTI ismertség igen igen nem igen
Sajat tipus ismertsége | nem igen nem nem
Személyiségtipus INFP ESFJ ENFP ENTP

Forras: Sajat szerkesztés (2023)

Az interju Teams feliileten keriilt megvalositasra. Az idépontot eldzetes, e-mail formajaban
torténd egyeztetés alapjan valasztottam a csoporttagok raérésének megfelelden. A pontos
id6pontot és meghivot a kérdéivben megadott e-mail cimiikre kiildtem ki az interjit megel6z6
este. Az alkalom egy orat vett igénybe.

A fokuszcsoportos kutatds soran hasznalt forgatokonyvet a 1. sz. melléklet tartalmazza.
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4. EREDMENYEK ES AZOK ERTEKELESE

Ebben a fejezetben a sajat kutatdsom eredményeit vizsgalom, kezdve a kérddives megkérdezés
eredményeivel. Ezt kovetéen elemzem a fokuszcsoport interjun elhangzottakat, végiil

Osszevetem az eredményeket.

4.1. KERDOIVES MEGKERDEZES ELEMZESE
Kérdoives kutatasom soran olyan kérdésekre kerestem kvantitativ jellegli valaszokat, mely az
atlagos fogyasztoi dontésekre vonatkoznak. A kérdoiv felépitését tekintve 9 db fogyasztoi
magatartdsra vonatkozd kérdést tettem fel. A kérdéseket az extrovertalt-introvertdlt és a
megitélo-¢észlelé dimenzidkban elemeztem attol fliggden, hogy az adott kérdéssel milyen
kovetkeztetéseket tudok levonni a véleményvezér magatartés, a kiilsé tényezok befolyasa, az
impulzivitas vagy az Gjdonsagokra vald nyitottsag tekintetében.
Ennek megfelelden négy részre bontottam a vizsgalt kérdéseket:
1. Véleményvezér magatartasra vonatkozoé kérdések
2. Kiils6 tényezdk befolyasara vonatkozo kérdések
3. Impulzivitasra vonatkozé kérdések
4. Nyitottsagra vonatkozo6 kérdések
Az elso két kategoriaban az extrovertalt-introvertalt axison, mig a masik két kategoriaban
a megitéld-észlelon végeztem el a vizsgélatot. Egyes kérdéseket tobb kategoriaba is be lehet

sorolni, igy azokat tobbszor elemeztem, mas megkdzelitésbol.

4.1.1. Véleményvezér magatartas vizsgalata

A véleményvezér olyan befolydsos vagy annak tartott személy, aki az informaciokat masoknak
sajat véleménye szerint atformalva tovabbitja (Farkas et al., 2019). Kutatasom soran arra
voltam kivancsi, hogy ezekben a véleményvezér személyekben kdzos-e az a megallapitas, hogy
ok extrovertalt személyiséggel rendelkeznek. Segitségiil a kérddivem A.3., A4. és A.S.

kérdéseit hivtam.
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Nem igazan vonzanak az Gjdonsagok, fudom, hogy nem ismerem a legujabb
termékeket.

Mindig igyekszem felzarkozni az vjdonsagokkal. A legtobbszdr meg is veszem, ha
valami Uj dolog megjelenik, mert kivancsi vagyok ra.

lgyekszem ismerni az (j termékeket, de annyira nem &rdekelnek, hogy vasaroljak
is ilyen termékeket.

Altaliban véleményeket olvasok roluk, mieldtt vasarolinék magamnak is, nem
szeretek djabb termékeket vaktaban kiprobalni

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00% 35,00% 40,00% 45 00% 50,00%
wintrovertiktak  wExtroveridltak

3. abra: A.3. kérdés valaszainak megoszlasa extrovertaltak és introvertaltak kozott
(N=306)

Forrés: Sajat szerkesztés, 2023

Az A.3. kérdésben arra kerestem a valaszt, hogy a kitoltok sajat meglatasuk szerint
mennyire vannak tisztdban a legujabb termékekkel. Mivel a valtozok kozott p=0,001 értékkel
szignifikans Osszefiiggés van, a 3. dabra alapjan megallapithatd, hogy akik inkébb hajlanak a
véleményvezérség felé, extrovertalt személyiséggel rendelkeznek.

A tovabbi két kérdésben tovabb elemeztem a témat és mindkét kérdés esetén p<0,001
értékkel szignifikans Osszefliggést allapitottam meg a Khi-négyzet probat kovetden. Az A.4.

kérdés valaszait a 4. dbra, az A.5. kérdés valaszait pedig az 5. dbra szemlélteti.
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Az A.4. kérdésben egy konkrét szituacioban torténd viselkedésre kérdeztem ra.
Szandékosan egy nagyobb értékii termék (okostelefon) vasarlasardl kértem ki a kitdltok
véleményét. A pozitiv jellegli valaszlehetoségeket (,,Meg fogom venni...”) dontétobbségében
az extrovertaltak valasztottak, igy a szignifikans Osszefiiggésre tekintettel biztosan kijelenthetd,

hogy a véleményvezér magatartas inkabb jellemz0 rajuk.

MNem fogom megvenni, csak akkor cserélek késziiléket, ha a jelenlegivel elégedetien
vagyok. (Ilde nem érive a meghibasodast ) 36.10%

Nem fogok erre kélteni, ha a jelenlegi telefonom par hénapos.

38,90%

Meg fogom venni az (j modellt, miutan masok kiprobafkak.

1,90%

Meg fogom venni az (ij modellt, ha esetleg elromlik a mostani.

]

16,70%

1
Meg fogom venni az Gj modellt, akar azonnal.

B

6,50%

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00%
mintroveriattak  m Extrovertaltak
4. abra: A.4. kérdés valaszainak megoszlasa extrovertaltak és introvertaltak kozott

(N=306)

Forras: Sajat szerkesztés, 2023



Az utols6é ide vonatkozd kérdésemben arra kerestem valaszt, hogy a kitdltok mennyire
nyitottak az ujdonsagok kiprobalasara. Véleményvezérként ismerni sziikséges az 11j termékeket
a piacon és nyitottnak kell lennilik ezek kiprobalasara. Az abra ezen kérdés esetében is
latvanyosan szemlélti, hogy az extrovertaltak sokkal nyitottabbak az Gjdonsagok kiprobalésara,
mint az introvertaltak.

Osszességében a harom 4bra alapjan biztonsaggal kijelenthetd, hogy a kutatdsom alanyai
kozott megfigyelhetd az a tendencia, hogy az extrovertalt kitoltok nagy részére jellemzo a

véleményvezér magatartas.

13,60%
MNem, ha lehetne, akkor maradnék a régi, megszokott dolgoknal.

4,60%

. i . - 61,10%
Inkabb csak akkor probalok ki 0j dolgokat, ha muszaj. (pl. a regi

felefonom mar hasznalhatatian, ezért Gjat kell vennem)
46,30%

lgen, viszonylag sinin vasarlok olyat, ami a piacon didonsagnak szamit.
32 40%

Igen, mindig fisztaban vagyok az Gjdonsagokkal, mindig probalok ki
lUjabb &s djabb dolgokat.

16,70%

000% 10,00% 20,00% 3000% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00%
=|nfrovertaftak = Extrovertaltak
5. abra: A.5. kérdés valaszainak megoszlasa extrovertaltak és introvertaltak kozott

(N=306)

Forras: Sajat szerkesztés, 2023
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4.1.2. Kiilso6 tényezok befolyasanak vizsgalata

A kiilsé tényezdket figyelembe vevd kérdések: A.2., A.6., A.8. és A.9.. Ezek esetében a
vizsgalatot szintén az extrovertaltak ¢és introvertaltak kozott végeztem el. Az
Osszefliggésvizsgalatkor arra a megallapitasra jutottam, hogy az A.6. kérdés esetén p<0,01 érték
miatt szignifikans Osszefliggés van, azonban a tobbi esetében p>0,05 érték miatt nincs
szignifikans Osszefiiggés. Ennek ellenére tigy gondolom, hogy kérdések vizsgalataval egy
Osszetettebb, nagyobb képet kaphatunk arr6l, hogy milyen mértékben befolyasoljdk az egyes

személyiségeket a kiilsoé tényezok.

Rékeresek az Arukeresén, hogy tényleg ez-e a legkedvezibb. A SIS

keresdoldal legkedvezdbb ajanlatat valasztom &s veszem meg. 6110%

10,60%

Megnyitom a hirdetést és megveszem a linken keresztill.
17,60%

23.20%
Ha eddig nem vettem meg, akkor nincs ra szikségem, tovabb gorgetek -
13,90%

10,60%
Biztos lesz ennél kedvezdbb, ezért varok még egy jobb ajinlatra.

0,00% 10,00%  2000%  30,00%  40,00% 50,00% 60,00%  70,00%
Introvertiltak  wExtrovertaltak

6. abra: A.2. kérdés valaszainak megoszlasa extrovertaltak és introvertaltak kozott
(N=306)

Forras: Sajat szerkesztés, 2023

A 6. dbran az A.2. kérdésre érkezett valaszokat hasonlitom Ossze. A kérdésben arra
kerestem a valaszt, hogy a kit6ltok szerint egy kiils6 befolyasolo tényezd (kdzdsségi médian
latott hirdetés) mennyire valtoztatja meg a véleményiiket a termékrdl €s hogy ez vasarlashoz
vezet-e altaldban vagy sem. Az édbra alapjan az introvertdltak tovabbra is tartdzkodnak a

vasarlastol, mig az extrovertaltak nyitottabba valnak.



A valaszokat tartalmilag tovabb elemezve két csoportra bonthatjuk azokat: ,,Visdrlashoz
vezet” és ,,Vasarlashoz nem vezet” kategoridk. Ezekbe kettO-kettd valaszlehetdség tartozik,
amelyekre csoportositva lefuttattam egy 0jabb szignifikanciavizsgalatot. Az ilyen jellegli
csoportositast kovetden arra a megallapitasra jutottam, hogy bar a négy valaszlehetdséget
figyelembe véve nincs szignifikans 0sszefiiggés, a csoportositas hatasara mégis van, p<=0,05
eredménnyel. A megoszlasokat a 7. abra szemlélteti. JOI 1athatd, hogy a vasarlashoz nem vezetd
valaszokat jelentdsen tobb introvertalt valasztotta.

90,00%

78,70%

80,00%
70,00% 66,20%
60,00%
50,00%
40,00%

33,80%

30,00%

21,30%

20,00%

10,00%

Vasdridshoz vezet Vasdridshoz nem vezet

0,00%

mExtrovertattak  mIntrovertakak

7. abra: A.2. kérdés valaszainak megoszlasa extrovertaltak és introvertaltak kozott,
csoportositva (N=306)

Forrés: Sajat szerkesztés, 2023
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A 8. abra az A.6.-os szamu kérdésre adott valaszokat szemlélteti. Egy allitast fogalmaztam
meg ¢s a valaszadoknak el kellett donteniiik, hogy egyetértenck-e azzal vagy pedig teljesen

elvetik azt. Az allitas a kovetkez6 volt: ,,Ha valami megtetszik, akkor megveszem.”.

30,30%

Soha nem mondangk vagy tenngk ilyet.

67,70%
Miutan megnéztem az drata terméknek, sokszor fordul eld, hogy ezt

a kijelentést teszem.
59 30%

2%
Ez teljes mértékben én vagyokl

0,00% 1000% 20,00% 30,00% 4000% 5000% 60,00% 70,00% 80 00%
Introvertattak = Extrovertditak

8. abra: A.6. kérdés valaszainak megoszlasa extrovertaltak és introvertaltak kozott
(N=306)

Forrés: Sajat szerkesztés, 2023

Ahogyan korabban emlitésre keriilt, szignifikdns 6sszefiiggés van a két valtozo kozott, igy
biztonsaggal kijelentheté az abra alapjan a kovetkezd: az extrovertaltak hajlamosak ugy
vasarolni, hogy az adott terméket egyszer lattak még ¢életiikben, a vasarlasi dontéseiket a kiilsd
tényez6kre alapozva hozzak — ,,megtetszik”. Igy ennek megforditas is igaz: az introvertaltakra
kevésbé hatnak a kiilsé tényezok, hiszem a teljes egyetértésre vonatkoz6 valaszt mindossze az

introvertalt valaszaddk 2%-a valasztotta.
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Az A.8. kérdésre kapott valaszok megoszlasat a 9. abra szemlélteti. Ebben a kérdésben egy
kiils6 tényez6 észrevételére kérdeztem ra: egy plakat, amelyen letéphetd elérhetdség is szerepel,
mennyire vonzza magadhoz a kitoltoket, illetve észreveszik-e egyaltalan. Béar a
szignifikanciavizsgalatot kovetden Osszefiiggést nem azonositottam, érdemes a fenti abrat
jobban megvizsgalni. A valaszlehetdségek tartalmuk szerint harom olyan valaszt tartalmaztak,
melyekkel azt lehetett megvalaszolni, hogy észreveszi a kitoltd a hirdetést, mig csak egy

lehetdség volt arra, hogy nem veszi észre ezt a plakatot.

Odamegyek &s letépek egy elérhetiséget

Nem hiszem, hogy észreveszek dyen plakatot, nem szoktam figyelni a
kdmyezetemre a szikségesen kivil.

Leirom a telefonomba, rogton rakeresek vagy a jegyzeteim koze
mentem.

Lefotézom a tavolbol.

0,00% 500% 10,00% 1500% 20,00% 2500% 30,00% 35,00%
mnfrovertdltak  m Extrovertaktak

9. abra: A.8. kérdés valaszainak megoszlasa extrovertaltak és introvertaltak kozott
(N=306)

Forrés: Sajat szerkesztés, 2023
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A tartalmukat is tovabb vizsgdlva, a kérdéseket két részre csoportositva szignifikans
eredményt kaptam a Khi-négyzet proba soran (p<=0,05). Az ilyen jellegli csoportositast
kovetden a 10. dbran lathato eredmények sziilettek.

Az 4bran jol latszik, hogy a ,,Nem veszi észre” csoportositasba tartozo valaszokat inkabb
az introvertaltak, mig az ,,Eszreveszi a plakdtot és tesz is vele valamit” csoportositasba tartozo
valaszokat inkabb az extrovertaltak valasztottdk. Ennek kdszonhetden kijelenthetd, hogy az

introvertaltakra kevésbé van befolyasold hatassal egy kiilsé tényezo.

90,00%

70,00%
60,00%
50,00%

40,00%

32,30%

80,00% 78.70%
30,00%
21,30%

I 6?’70%

Eszreveszi a plakatot és tesz is vele valamit MNem veszi észre

20,00%

10,00%

0,00%

mExtrovertiltak  mInfroveriditak

10. abra: A.8. kérdés valaszainak megoszlasa extrovertaltak és introvertaltak kozott,
csoportositva (N=306)

Forrés: Sajat szerkesztés, 2023
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A 11. abran az A.9.-es kérdés valaszait mutatom be. A kérdés arra vonatkozott, hogy
amennyiben a kitolté egy kirakatban egy neki tetszé dolgot meglat, kivancsi-e ra annyira, hogy
kozelebbrdl megnézze azt. Az 4bra jol mutatja, hogy bar szignifikdns Osszefiiggés nem
tapasztalhatd, a kitoltok koziil az introvertaltakat képviselok koziil tobben vélasztottak a
nemleges valaszlehetdséget, mint az extrovertaltak. Tobbségében mindkét tipus megnézné
kozelebbrdl az adott terméket, viszont a kérdésemben nem tértem ki kiilon arra, hogy kinél
kezdeményezne ez a cselekedet vasarlast is. A kiilsé tényezd ebben a szituaciods kérdésben is

jobban befolyasolja az extrovertalt kitdltoket.

Haza, nem kell minden csecsebecsét megvenni

Be a boltba. Ha nem i veszem meg, legaldbb megnézem
kizelebbral,

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 4000% 5000% G60,00% 70,00% 80,00%
mintrovertdltak m Extroveridiak

11. abra: A.9. kérdés valaszainak megoszlasa extrovertaltak és introvertaltak kozott
(N=306)

Forrés: Sajat szerkesztés, 2023

Osszességében a tovabbi vizsgalatoknak koszonhetden harom kérdés esetében dsszefiiggés
jelenthetd ki a kiilsé tényezOk befolydsa és a személyiség kozott. A negyedik, statisztikai
Osszefliggéssel nem alatamaszthatd kérdésre kapott valaszok is azon megéllapitasom tamasztja

ala, hogy az introvertaltakra kevésbé gyakorolnak hatast a kiils6 tényezok.
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4.1.3. Impulzivitas vizsgalata

A kitoltok impulziv magatartasat az A.1., A.2. és A7. szamu kérdésekkel elemeztem. Az
Osszefiiggéseket az észleldok és megitélok kozott kerestem. Statisztikailag alatamaszthato
eredményeket ezen vizsgalatok alatt nem kaptam (p>0,05 mindharom kérdés esetében). Ennek

ellenére fontosnak tartottam elvégezni az eredmények vizsgalatat.

14,10%
Nem volt a bevasand listdmon, ezért nem veszem meg.
20,40%

20,10%
Minden tovabbi nélkil megveszem.

15,90%

- . . 19,50%
Attél filgg, hogy megveszem-g, hogy miért van leériékelve. (pl_ha

lejart nem veszem meg, de ha csak sérilt a csomagolds, megveszem)

Attdl fligg, hogy megveszem-e, hogy mennyivel van leériékeve.

|g
g
8

43.40%

0,00%  10,00%  20,00%  30,00%  40,00%  50,00%  60,00%
Eszlelfk = Megitéldk

12. abra: A.1. kérdés valaszainak megoszlasa észlel6k és megitélok kozott (N=306)

Forras: Sajat szerkesztés, 2023

Az els6 kérdésemben egy egyszerli vasarlasi szituaciot elevenitettem fel a kitdltokben:
amikor a kedvenc csokoladéjukat leértékelve 1atjak a kasszadnal, megvasaroljak-e azt vagy sem.
A valaszadok nagyrésze — személyiségtdl fiiggetleniil — az arérzékeny valasztasi lehetdséget
valasztotta ki, a megitélok nagyobb ardnyban, mint az észlelék. A /2. abrdn az is lathato, hogy
ha eltekintiink ezen valaszlehetdségtol, akkor az észlel6k nagyobb ardnyban valasztottak olyan
lehetdséget, amely helyet ad a vasarlasnak. Teljesen elutasitok koézott nagyobb aranyban
talalhatdak megitélok. Ebbol az elemzésbdl arra tudok kovetkeztetni, hogy a kitoltdk szamara
fontos az ar ismerete, hogy el tudjdk donteni, adott helyzetben impulziv mdédon az utolséd
pillanatban adjanak valamit a bevasarlokosarukhoz vagy inkdbb ne. A megitéldk jobban
tartozkodnak az ilyen tipusu vasarlastol, mig az észlelok esetében eldéfordulnak olyan esetek,

hogy minden tovabbi nélkiil az impulzusvasarlasra hagyatkoznak.
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. . . - 58,40%
k az Aruk hogy tényleg ez-e a legkedvezdbb. Ak idal

Iegked\rezﬁbb' ajanlatat valasztom és veszem meg. AT

10,70%

Meagnyitom a hirdetést &s megveszem a linken keresztiil. m
23,50%
Ha eddig nem vettem meg, akkor nincs ra szikségem, tovabb girgetek. _
16,60%

7,40%
Biztos lesz ennél kedvezdbb, ezért varok még egy jobb ajnlatra. m

0,00% 10,00% 20,00% 30,00%  40,00% 50,00% 60,00%  70,00%
Eszleldk = Megitaisk

13. abra: A.2. kérdés valaszainak megoszlasa észlelok és megitélok kozott (N=306)

Forrés: Sajat szerkesztés, 2023

Az A.2. kérdés esetében — a kiilsd tényezOk vizsgalata mellett — arra is valaszt kerestem,
hogy egy jol elhelyezett hirdetés valthat-e ki impulzusvasarlast a kitoltok korében. Szignifikans
Osszefliggést nem mutatott a vizsgalat, illetve a 3. dbran szerepld adatok is arra a
megallapitasra engedtek kovetkeztetni, hogy az allitds, miszerint az észlelék az impulziv
véaséarlasra hajlamosabbak nem feltétleniil igaz. Osszességében kozel azonos aranyban
véalaszoltak a kérdésre azon valaszlehetdségek egyikével, melyben a vésarlasi szandékuk

megjelenik: a megitélok 72%-o0s, az észlelok 69,1%-os aranyban valasztottak ezek koziil.
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Az utolsé ezen vizsgalatba tartozd kérdésem az A.7.-es szamu volt, amiben arra kerestem
a valaszt, hogy egy hirdetés lattan ajandékba vasarolni kivant terméket lecserélnek-e impulziv
modon a kitoltok. Statisztikai vizsgalat alapjan nincs Osszefiiggés a két elem kozott, a /4. dbra
alapjan is hasonld kijelentésre juthatunk: személyiségtol fiiggetleniill a legtdbben azt
valaszoltdk, hogy hosszabb gondolkodas utan hoznak dontést; az azonnali vasarlasra utalo

valaszokat a megitélok 45,2%-a, az észlelok 42,9%-a valasztotta.

6,70%
Nem szdémita pénz, ha a szeretteimrdl van sz0, mindkettdt megkapja. .
3,80%

Fontosabb a boldogsdga, mint a pénz, amit rd kdltenék, ink3bb a jobb 36,20%
ajdndékot valasztom. 41.40%

Ez hosszas gondolkoddst eredményez nalam, sok szempontot kell 4T.70%

9.40%
Az elsd gondolat a tuti, azt fogja kapni, amit eldszor néztem ki neki -
10,30%

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00%

Eszlelék = Megitéldk
14. abra: A.7. kérdés valaszainak megoszlasa észlelok és megitélok kozott (N=306)

Forras: Sajat szerkesztés, 2023

Osszességében elmondhatd, hogy az impulzivitis nem az észleld-megitéld
személyiségtipusokra jellemz0, hiszen a legtobb esetben nagyjabol fele-fele aranyban jelentek
meg a két tipus képviseldi a valaszokban. Tovabbi szignifikancia vizsgalatokkal sem talaltam
a valaszok csoportositasaval szignifikdns eredményt, igy kijelenthetd, hogy nincs 0sszefliggés

a két valtoz6 kozott.

4.1.4. Nyitottsag vizsgalata
A nyitottsadg vizsgalatdban az A.1., A.3. és A.5. kérdések voltak segitségemre. Ezen kérdések
mindegyikét elemeztem korabban, 4m az A.3. és A.5. esetében ezlttal elvégeztem az észlelok-

megitélok kozotti vizsgalatot is a kordbbiak mellett. A valaszok kiértékelése soran statisztikai
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vizsgalatok altal kimutathatd Osszefliggést nem talaltam egyik kérdés esetében sem (p>0,05
értéket kaptam mindharom esetben).

Az A.1. kérdésre vonatkoz6 megoszlasokat a /2. abra mutatta be az el6z0 fejezetben.
Hasonloan a korabbi megéllapitdsokhoz, itt sem figyelhetd meg szignifikdns Osszefliggés. Az
abra, illetve a valaszok ardnyanak elemzését kovetden kijelenthetd, hogy a nyitottsag és a

személyiség vizsgalt aspektusa kozott Gsszefliggés nincs.

Nem igazan vonzanak az tjdonsagok, fudom, hogy nem ismerem a legujabb 25.50%

termékeket. 28

Mindig igyekszem felzarkbzni az ljdonsagokkal. A legtobbszér meg is £

veszem, ha valami (j dolog megjelenik, mert kivancsi vagyok ra. 6.40%

lgyekszem ismemi az (j termékeket, de annyira nem érdekelnek, hogy 40,

vasaroljak is ilyen termékeket.

41,40%

Altaliban véleményeket olvasok roluk, mielitt vasarolnék magamnak is, nem 26,20%
szeretek (jabb termékeket vakiaban kiprobalni. 24, 90%

000% 500% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00% 3500% 40,00% 45,00%
Eszlelok mMegitélik
15. abra: A.3. kérdés valaszainak megoszlasa észlelok és megitélok kozott (N=306)

Forras: Sajat szerkesztés, 2023

Az A3. szaml kérdésben a kitoltdket megkérdeztem arrdl, hogy mennyire ismerik az
ujdonsagokat. Mig a véleményvezérekre vonatkoz6 kutatds soran egyértelmiien mutatkozott,
hogy az extrovertaltak hatdrozottan nyitottabbak az ujdonsagokra, ezt a tendenciat a
személyiségek mas dimenzidjdban nem tudtam megfigyelni. Az észlel6-megitéld axison alig
par széazalékos kiilonbségek figyelhetok meg az egyes valaszlehetdségeknél, ezt a 15. abra jol
szemlélteti. Biztonsaggal kijelenthetd, hogy ezen kérdés esetén sem figyelhetd meg

Osszefliggés a személyiség és a nyitottsag kozott.
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Az A.5. kérdésben konkrétan kérdeztem ra, hogy nyitott-e a kitdlté az ujdonsagokra.
Korabbi elemzésem alapjan megallapitottam, hogy az extrovertaltak kifejezetten nyitottak
rajuk, azonban az A.3.-as kérdéshez hasonloan, itt sem allapithato meg ez a tendencia az
¢észlelok-megitélok kozotti kiillonbségkeresésben. Az eredményeket a 16. abra szemlélteti; jol
latszik, hogy alig van eltérés a két vizsgalt csoport kozott. A par szazalékos kiilonbségekbdl

arra a kdvetkeztetésre jutottam, hogy itt sincs dsszefiiggés a nyitottsag €s a személyiség kdzott.
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16. abra: A.S. kérdés valaszainak megoszlasa észlelok és megitélok kozott (N=306)

Forrés: Sajat szerkesztés, 2023

Osszességében elmondhatd, hogy a valaszok alapjan a megitélok és észleldk kdzott nincs
kiilonbség az tjdonsagokra valo nyitottsagban. Az abrak ¢€s a statisztikai 6sszefiiggésvizsgalat

1s erre mutatott a kiértékelés soran.

4.2. FOKUSZCSOPORTOS KUTATAS ELEMZESE
A kutatas célja az volt, hogy az egyes személyiségtipusokba tartozok hogyan vélekednek a sajat

fogyasztoi magatartasukrol €s mit gondolnak arrél, hogy a tobbi ember hogyan vésarol.
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4.2.1. A csoportosszetétel bemutatasa

A résztvevok kivalasztasakor a felkértek személyiségtipusat vettem figyelembe, illetve azt,
hogy mindenképp legyen koztiik olyan, aki ismeri a személyiségtipusat és olyan, aki nem. A
csoportra jellemz0 a diverzitas. A négy 6 koziil egy személy ismerte a sajat tipusat eldzetesen.
Az MBTTI tipuselméletét harom f6 ismerte a kérdéivet megelézden, a maradék egy résztvevo
nem hallott kordbban az elméletrol.

Személyiségiiket tekintve, volt egy introvertalt résztvevd, a tobbiek az extrovertalt
tipusokat képviselték. A legtobben intuitiv tipustiak voltak, azonban egyikiik az érzé¢kelok
taboraba tartozott. A gondolkodo6-érz6 dimenzidbol egy gondolkodd és harom érzd tipust
képviseld tag jelent meg. Végiil a megitéldk koziil egy 6, az észlelok koziil harom 6 vett részt
ezen az interjun.

Sajat elmondasuk szerint a kordbban megismert tipusok leirdsai nagy pontossaggal igazak
a sajat meglatasaikra. Egyetértett mindenki abban, hogy a sajat tipusat kapta, de természetesen

ezt hosszabb utanajaras utan lehetne teljes biztossaggal kijelenteni.

4.2.2. Sz6asszociacio

A bemutatkozast kovetden egy rovid, négy szavas asszociacidés feladatot adtam a
résztvevoknek. Arra kerestem a valaszt, hogy csupan egy-egy szobdl esziikbe jut-e fogyasztoi
magatartas vagy az MBTI, illetve az ezekkel kapcsolatos fogalmak.

Az ,akci6”, ,,személyiségtipus”, ,,impulzus” és ,marketing” szavakra kerestem az els6
gondolatokat a résztvevOk korében. Arra kerestem ezzel a valaszt, hogy az ,akcid” és
~impulzus” szavakbol jut-e esziikbe valamilyen fogyasztdi szokasra, pozitiv vasarlasi
magatartasra utalo kifejezés a résztvevoknek. A ,,személyiségtipus” sz6 esetében az érdekelt,
hogy akar az MBTI, akar mas személyiségeket kiilonvalaszto tipus elméletek — vagy esetleg a
mezei ,,Facebook-os” személyiségtesztek esziikbe jutnak-e. A ,marketing” sz6 kapcsan az
érdekelt, hogy a korabban, nem feltétlen fogyasztdoi magatartasra utald szavak, mondatok

felsorolasa utan jut-e esziikbe olyan kapcsolat, ami a korabbi szavak esetén nem feltétleniil.
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Az asszociaciokat az 5. tdbldzat mutatja be, a szemléltetéshez szofelhdket hasznaltam,

melyek sajat szerkesztéstiek.

5. tablazat: Szoasszociacio

plros

akcio
OCI

[ 1 /
személyiségtipus K I b OZ é

ESFJ

- hatas

mechanika

miX
marketing re KI ém

Személyes eladas

Forras: Sajat szerkesztés, 2023

4.2.3. Résztvevok személyiségének vizsgalata

A Dbemelegitd kérdéseket kovetden kivancsi voltam, hogy a résztvevék milyen
személyiséglieknek tartjak magukat. A kutatas {6 irdnya az volt, hogy sajat meglatasuk szerint
ki az, aki az introvertaltak kozé tartozik €s ki az, aki extrovertalt. Az egyik résztvevd bar
extrovertalt tipust kapott eredményiil, introvertaltnak tartja magat. A személyiségtipusabol
kiindulva ez nem meglepd meglatas, ugyanis az ENFP személyiség egyik ismertetd jegye, hogy
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a legintrovertaltabb extrovertalt tipusok egyikének szdmit — egyes rangsorolasok szerint az élen
all ebben a sorban (16personalities.com, 2023). A tobbi jelenlévo a sajat tipusan megfeleléen
kategorizalta magat.

Ezt kovetéen megkértem a résztvevoket, hogy egyetlen szoval jellemezzék magukat. A
jellemzésiik soran az ENFP személyiségli személy agresszivnak tartja magat, az INFP
érzékenynek, az ENTP megfontoltnak és koriiltekintének. Az ESFJ személyiségtipusu
résztvevo ugy jellemezte magat, hogy ,,a szivemre hagyatkozom az eszem helyett”.

Az MBTI elméleten beliil ismertettem ezutan a résztvevokkel az egyes betlik jelentését. A
betlik jelentésének ismeretében a valaszaikat nem valtoztattdk meg a személyiségtipusokkal
kapcsolatos résziink elején megadotthoz képest.

Kovetkez6 kérdésem feléjiik az volt, hogy szerintiilk melyik dimenzid két véglete kozott
van a legnagyobb eltérés. Ketten igy gondoltak, hogy az introvertaltak és extrovertaltak kozott,
ketten pedig ugy gondoltak, hogy a megitélok és észlelok kdzott van a legnagyobb eltérés.

4.2.3. Megszemélyesités vizsgalat
Mindezek utdn a résztvevoket egy konkrét magatartast feltard szituacids gondolatmenetbe
helyeztem. Az alaphelyzet egy vasarlasi 1égkor, ahol az interjualanyoknak a kedvenc
iizletiikben kellett elképzelnilik magukat. Ezzel az elképzelt helyzettel kapcsolatban tettem fel
kérdéseket.

Az elképzelt helyzetben senkinél nem volt bevasarlolista, annak ellenére sem, hogy ESFJ
a valdsagban mindig bevésarlolistaval megy vasarolni. Mindenkire igaz, hogy van egy
megszokott sorrend, ahogyan a sorokon végig haladnak a bevasarlas soran a résztvevok, ez az
elképzelt szitudcioban és a valosagban is megjelenik mindenkinél. Az iizlet mindenkinek egy
valdsagos helyszin volt, senki sem képzelt el egy nemlétezd lizletet vagy bevasarlokozpontot.

Annak okéan, hogy megtudjam, megfigyelhetd-e valamilyen hasonlosag az impulzivitas
terén, megkérdeztem a résztvevoket, hogy ha a kedvenc termékiik le van 4razva és errdl csak
akkor szereznek tudomast, amikor mar az iizletben vannak, akkor hogyan cselekednek.
Mindenki azt a vélaszt adta, hogy mindenféleképpen megvasarolna az adott terméket, holott
nem kertilt konkretizalasra, hogy milyen termékcsoportba tartoz6 kedvenc termékrdl van sz6.
ENTP és ESFJ azért, mert ha valamit j6 4ron meg tudnak vasdrolni, akkor mindenképpen
szeretnének beldle, mig INFP ¢s ENFP nem csak egyet hanem tobbet is vasarolnak beldle.

Ezt kovetden arra voltam kivancsi, hogy a reklambdl latott termékek elonyt élveznek-e a

bevasarlasok soran. Ezzel fleg a nyitottsagot és a kiilso tényezok hatasat vizsgaltam. Fele-fele
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aranyban kaptam itt is valaszt: ENTP és ESFJ nem véasarolna meg egy terméket csak azért mert
latott rola egy reklamot, de INFP és ENFP nyitottak lehetnek egy ilyen jellegli vasarlasra. Nem
valaszoltak konkrétan ,igennel”, de megfontolndk, a terméktdl és a reklamtdl fiiggden a
vasarlas lehetoségét.

Az interjualanyok meglatdsa szerint valamilyen Osszefliggés megfigyelhetd a vasarlasi
szokasaik és a személyiségiik kozott, de nem tudnék pontosan megallapitani mik lehetnek ezek
az Osszefliggések. Segitségiil a kérdés megvalaszolasahoz felvetettem a hipotéziseimet.
Mindenki egyetértett azzal az allitassal, hogy a véleményvezérek altalaban extrovertaltak. Az
introvertaltakra vonatkozo hipotézisemnél megoszté volt a vélemény: az egyetlen
introvertaltunk teljesen elutasitotta az allitast, de a tobbiek — a masik szemszogbdl vizsgalva az
allitast — elfogadtak azt. Az észlelok impulzivitasaval egyetértettek mindannyian, viszont azt a
megallapitast, hogy a megitélok kevésbé nyitottak az wjdonsdgokra a csapat nagyrésze

elutasitotta — az ESFJ tipust résztvevd azonban egyetértett az allitassal.

4.2.4. A személyiség és a marketing kapcsolata

Az interju zarasaként feltettem a kérdést, hogy szerintiik fontos-e, hogy amikor egy 1j terméket
a piacra dob egy vallalat, vizsgalja, hogy milyen személyiségii embereket szeretnének
megcélozni mind a termékkel, mind a marketingkommunikaciojukkal. Mindenki egyetértett
abban, hogy a vallalatoknak erre nagyobb hangsulyt kellene fektetnie, hiszen kénnyebben
érhetnék el azt a célcsoportot, akik tényleg hasznat veszik az adott terméknek.
Megfogalmazddott az interju sordn, hogy nem feltétleniil fontoljdk meg a vallalatok ezt a fajta
kutatast, illetve a kivitelezést is meg lehetne kérddjelezni, viszont itt inkédbb a profitorientalt
gondolkodés allja 0tjat a megvaldsitasnak. A hosszatavu sikerek néha elhanyagolhatdk a
vallalatoknak a rovidtavauakhoz képest.

Zarokérdésként pedig az MBTI hasznélatdval kapcsolatosan kérdeztem meg a
résztvevoket. Arra voltam kivancsi, hogy ezt az elméletet lehetne-e hasznélni élesben a
marketingkommunikaci6 megalkotdsaban — vagy akar mas marketinggel kapcsolatos
dontéshozatal soran mennyire kellene figyelembe venni ezt a hattérvaltozot. A csapat
egyetérten jutott arra a kovetkeztetésre, hogy a kritikdk ellenére érdemes lenne kiprobélni a
piacon, hiszen sokakat meghokkentene, ha valamilyen moddon bele lenne épitve a

kommunikacioba.
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5. KOVETKEZTETESEK ES JAVASLATOK

Ebben a fejezetben 0sszegzem a primer €s szekunder kutatasok segitségével a legfontosabb
megallapitasokat és javaslatokat. E16bb a hipotéziseket vizsgalom és fogadom el vagy utasitom
el, majd ismertetem kutatasom korlatozo tényezdit, végiil javaslatokat teszek a kutatas esetleges

folytatasahoz.

5.1. HIPOTEZISEK ERTEKELESE

A hipotéziseimet a szekunder kutatas alapjan fogalmaztam meg €s a primer kutatdsom kijelolt
modszereivel igyekeztem aldtdmasztani vagy megcafolni azokat. Primer kutatdsom részét
képezte egy kérddives megkérdezés, melyet egy fokuszcsoportinterji kdvetett.

A korabban ismertetett eredmények alapjan végzem el a négy hipotézisem kiértékelését.

A HI hipoteézis értékelése

1. Hipotézis: Az
extrovertaltak véleményvezér lgazolva
magatartast mutatnak.

4.1.1.
4.2.

Az els6 felvetésem az volt, hogy az extrovertdlt személyiségli emberek véleményvezér
magatartast mutatnak.

A kerdoives megkérdezés soran tobb kérdésre kapott valasszal is ald tudtam tdmasztani
hipotézisem. Mar az elsd kérdés kiértekelése utan magabiztosan folytattam a kiértékelést,
hiszen latvanyosan tobbségben voltak a véleményvezérek kozott az extrovertalt kitoltok. Az
extrovertalt kitoltok 80,5%-a a leglijabb termékekkel tisztaban van és ki is probalja azokat. Az
eredmények statisztikai 0sszefiiggésekkel lettek aldtamasztva.

A fokuszcsoport interju soran foként az altalanos magatartasukat és fogyasztoi attittidjiiket
vizsgaltam a résztvevoknek. A vizsgélat soran elsé korben biztosra szerettem volna menni,
hogy a kérddives kitoltés sordn megfeleld eredményeket kaptam-e a személyiségiikre
vonatkozoéan. Miutan ezt sikeriilt igazolnom, kiillonbozé kérdésekkel tartam fel az
Osszefliggéseket. A 4.2.-es fejezetben minden elemzést elvégeztem, azon beliil a 4.2.3.-as
fejezetben kifejtettem a résztvevok gondolatait a hipotéziseimrol. A résztvevok is egyetértettek,

illetve a kérdésekre adott valaszaik alapjan szintén ala lehet tdmasztani a feltételezésem.
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A H2 hipotézis értékelése

2. Hipotézis: Az
introvertaltakat kevésbé

befolyasoljak a Kiilsé gazolva il
¢ 6k vasarloi 4.2.

tényezok vasarloi

dontéseikben.

A masodik hipotézisemben azt feltételeztem, hogy az introvertdltakra kevésbé vannak
hatassal a kiils6 tényezok.

A kérdoives megkérdezés soran els ranézésre nem jutottam egyértelmli eredményre,
azonban tovabb vizsgalva tartalmilag a valaszokat, valamint a lehetségek csoportositasa utan
statisztikailag alatamasztott eredményekkel igazolni tudtam maésodik felvetésem is. A
hipotézisem az volt, hogy kevésbé befolyasoljak a kiilsé tényezdk az invertaltakat, amit tobb
kérdés is alatamasztott. Az introvertaltak 33,8%-a nem vasarol meg egy terméket egy hirdetés
miatt, mig az extrovertaltaknak csupan 21,3%-a utasitja el a vasarlast tovabbra is, egy jol
elhelyezett hirdetés ellenére is. Ebbdl latszik, hogy valoban kevésbé hatdsos az introvertaltak
esetében a kiilsd tényezok megjelenitése.

A fokuszcsoport interju soran az adott valaszokbdl is erre a megallapitasra jutottam, hiszen
a résztvevok nagyrésze extrovertalt volt és az egyetlen introvertalt kevesebb hajlanddsagot
mutatott a kiilsé tényezoket figyelembe véve a vasarlasra, mint a tobbi jelenlévd. A hipotézisre
azonban amikor rakérdeztem, két felé oszlott a tarsasag, volt aki elfogadta, volt aki elutasitotta

az allitast.

A H3 hipotézis értékelése

3. Hipotézis: Az észlelok a
leghajlamosabbak az Elvetve
impulziv vasarlasra.

4.1.3.
4.2.

A harmadik hipotézisemben azt vetettem fel, hogy az észlelok inkabb hajlamosak az
impulziv vasarlasra.

A kérdoives megkérdezés soran azonban alig véltem felfedezni kiilonbséget az észleldk €s
a megitélok kozott. A statisztikai elemzés is arra mutatott, hogy szignifikans eltérés nem
tapasztalhatd a valtozok kozott és a kereszttablas vizsgalat soran elkészitett diagramok sem
mutattak jelentds, kiemelkedd eredményt. A feltételezésem -elvetettem, miutan tovabbi

elemzésekkel sem tudtam volna igazolni allitdsomat.
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A fokuszcsoport interjun foleg észleld tipust személyek vettek részt, akik a valaszaikkal
szintén nem tdmasztottadk ald a megallapitdsomat, hiszen az egyetlen megitélével nagyjabol
azonos impulzivitdst mutattak valaszaik alapjan. Az Aallitdsra tett valaszukban ugyan
egyetértettek azzal, hogy van 0sszefiiggés akdzott, hogy valaki impulziv és észleld, de az adott

valaszaik miatt igy is el kellett utasitanom a hipotézisem.

A H4 hipoteézis értékelése

4. Hipotézis: A megitélok
kevésbé nyitottak az Elvetve
ujdonsagokra.

4.1.4.
4.2.

Az utols6 hipotézisemben feltételeztem, hogy a megitélok kevésbé nyitottak az
ujdonsagokra.

A kérdoives megkérdezés soran tobb kérdésen &t vizsgaltam 4llitdAsomat, azonban
semmilyen Osszefiiggést nem taldltam a megitélok-észlelok dimenzidja €s a nyitottsag kozott.
A kitolték ezekben a kérdésekben is hasonld eloszlast mutattak a valaszokat tekintve, illetve
szignifikans eltérés sem volt taldlhato a két valtozo kozott. Az eloszlasuknak vizsgalata soran
arra is ra tudtam vilagitani, hogy a nyitottsag inkabb az extrovertdltakra jellemzd, hiszen
hasonléan a véleményvezér magatartashoz, itt is fontos az 0j dolgok ismerete és azok
kiprobalasa.

A fokuszcsoport interju alatt a kapott valaszok is megcafoltak a felvetésem, hiszen tobb
észleld 1s olyan valaszokat adott, amivel azt bizonyitotta, hogy nem igazan nyitott az
ujdonsagokra; valamint a résztvevok sem értettek egyet az allitdssal. Ennek koszonhetéen

teljesen elvethet6 ezen hipotézisem is.

5.2. FONTOSABB MEGALLAPITASOK ES JAVASLATOK
Kutatdsom végén Osszegzem a legfontosabb megallapitasokat, melyekre az elemzés soran
jutottam, valamint a legfontosabb javaslataimat fogalmazom meg.

A szekunder kutatasom soran ravilagitottam arra, hogy a legtobb marketinggel foglalkozo
szakirodalmi forrdsban eldkeriil a személyiség szerepe az egyes marketingtevékenységeket
illetden (She, 2021; Hautamdki, 2016; Kiss — Berke, 2015). Foként a fogyasztdi magatartassal
foglalkoz6 forrdsokban tesznek bdvebb emlitést, azonban az MBTI hasznélatar6l kevesen
irnak, ami arra utal, hogy kevesebb szakért6t foglalkoztatott a téma korabban (Preis, 2003;
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Hautamdiki, 2016; Cheol-Ho — Dong-Sub, 2018). Meglatasom szerint a legtobb kutato, aki a
személyiséget is vizsgalja, foleg az extrovertaltsag-introvertaltsag parosat veszi figyelembe és
mas tulajdonsagokat figyelmen kiviil hagy (Hautamdki, 2016; Kiss — Berke, 2015; She, 2021;
Khatri et al, 2022; Kottler — Keller, 2012).

Primer kutatasom soran lehetdségem nyilt alaposan megvizsgalni, hogy a fogyasztoi attitiid
mogott milyen mértékben van jelen egy adott alany személyisége, mely aspektusok
befolyasoljak oket a vasarlasi dontéseikben.

A kérddéives megkérdezésem segitségével ravilagithattam, hogy a korabbi kutatasok,
melyek csak az extrovertaltakat és introvertaltakat célozza meg, elegendd lehet a késdbbi
kutatasok soran is, hiszen az altalam mérvadonak gondolt észlel6-megitéld paros vizsgalatakor
nem taldltam Osszefiiggéseket a fogyasztéi magatartast illetéen. Lehetdéségem nyilt olyan
megallapitdsokat tenni, hogy az extrovertdltak véleményvezér latdsmoddal rendelkeznek,
illetve az introvertaltakat kevésbé befolyasoljak kiilsd tényezdk a vasarlasok soran, 6k inkabb
belsé indittatasbol kezdeményeznek vasarlast. Sikeriilt arra is ravilagitanom, hogy az
extrovertaltak nyitottabbak az jdonsagok felé, mint az introvertaltak. A szekunder kutatasbol
leszlirt, észleld-megitéld parosra vonatkozd megallapitasaimat azonban el kellett vetnem,
hiszen a kutatas soran kideriilt, hogy jelentds kiilonbség nincs ezen dimenzid képviseldi kozott,
ami statisztikailag kimutathat6 lenne.

A fokuszcsoport interji soran megallapitottam, hogy véletlenszertien kivalasztva minden
dimenzi6 egy-egy képviseldjét, hasonld eredményeket kapok, mint a kvantitativ kutatdsom
soran kaptam. Az interju soran kideritettem, hogy az extrovertdltak sokkal hajlamosabbak
ujdonsagokat kiprébalni, ha észleld tipustiak emellett, a megitéld tipusu extrovertaltak kevésbé
nyitottak rajuk. A csoport a kérddiv kiértekeléséhez hasonld konkluziokra jutott, tehat az
extrovertaltakra és introvertaltakra tett megallapitasok helytalloak.

Erdekességként megfigyelhetd volt primer kutatisom alatt, hogy személyiségtél
fliggetleniil a legnagyobb egyetértés a kutatasban résztvevok kozott az arral kapcsolatos
valaszlehetdségek esetében volt. Amennyiben az ar megjelent a kutatds sordn barmilyen
formaban, a valaszuk mindkét kutatas alatt jelentdsen fliggott ettdl a tényezotol.

A viallalatoknak nagyobb hangsulyt kellene forditani azokra az aprobb részletekre,
amelyekkel elérhetik az introvertaltakat is. Kutatasom révilagitott, hogy egy jol elhelyezett
hirdetés sem minden esetben vonja magara az introvertaltak figyelmét, mert nem az elsédleges
szamukra. Az extrovertaltakat is konnyebb lenne a vallalatoknak elérni, ha jobban
odafigyelnének a fogyasztéi magatartasukra. Ugy gondolom, hogy mieldtt egy vallalat 1

terméket fejleszt, a piackutatds soran érdemes lenne azt is vizsgalni, hogy a megkérdezettek
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milyen személyiséggel rendelkeznek, hiszen abban az esetben, ha csak extrovertaltakat
kérdeznek meg — példaul egy személyes megkérdezés soran erre nagyobb az esély — vagy csak
introvertaltakat interjuvolnak — erre pedig online kérdéives megkérdezés esetén nagyobb az
es¢ly —, akkor az eredmény, amit kapnak a kutatok torz lesz és nem feltétleniil tartalmaz
elegendd informacidt egy marketingstratégia kidolgozasahoz. Fontos lenne tudni, hogy az 1j
termékkel melyik személyiségeket célozzuk meg, igy ezen beépitett 1épésekkel nagyobb
sikereket érhetnek el. A kutatdsom ravilagitott, hogy az MBTI nem feltétlenil a

legalkalmasabb, azonban az egyik legismertebb elmélet révén kivalo kiindulopont lehet.

5.3. AKUTATAS KORLATOZO TENYEZOI ES JOVOBELI LEHETOSEGEI

A fentiek alapjan Ggy latom, hogy érdemes lenne a kutatast elvégezni ismételten egy olyan
kornyezetben, ahol az arat, mint befolyasold tényezot, kivessziik a valaszlehetdségek koziil,
hogy lathatd legyen, milyen magatartast preferdlnak a résztvevok a tényleges viselkedésiik
helyett. Ennek megismerése azért lehet fontos, mert a kutatdisom célja az volt, hogy
megallapitsam, milyen marketingkommunikaciéval Ilehetséges megfogni az egyes
személyiségtipussal rendelkezOk figyelmét. Az arérzékeny attitid ezt teljes mértékben
torzitotta. A fokuszcsoportinterjit meg lehetne ismételni tobb résztvevdvel, akar tobb turnusban
is, ahol vegyesen vesznek részt extrovertalt €s introvertalt személyek.

Az ar tényez0 kivonasaval okozhat még meglepetéseket a kutatds eredménye, kiilondsen
az észlelok-megitélok kozott, hiszen a minimalis eltérések ellenére a hipotéziseimnek
megfelelden, a megitélok kevésbé voltak nyitottak — ezt minimalisan a fokuszcsoportos interji
1s alatdmasztotta —, illetve inkdbb az €szleldk nyilatkoztak impulzivitasrol.

A kutatasban korlatozo tényezOt jelentett, hogy viszonylag alacsony kitdltésszdmmal
(N=306) kellett dolgoznom, ami altal az eredmények nem hasznalhatoak altaldnosan. Emellett
a kitoltok kozott tobbségben voltak az introvertaltak, valamint tobb nd toltdtte ki, mint férfi, a
teljes magyar tarsadalomra nézve, az aranyuk miatt az 6sszkép, melyet kaptam, torz.

A fokuszcsoportinterjun az utolso pillanatban két {6 is visszalépett az interji lehetdségétol,
igy végil a vartnal kisebb létszdmban tudtam megvaldsitani azt. Amennyiben megjelentek
volna a kiesO résztvevok, harom introvertalt, harom extrovertalt és harom észleld, harom
megitéld lett volna jelen és az eredmények relevansabbak lettek volna. Ismert, hogy altalaban
egy csoportos kozegben a megfelelési kényszer az emberekben nagyobb, igy az aranytalan

eloszlas a két vizsgalt tényezOben megnehezitette a dolgunkat, mert nehéz ilyen esetben
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kivédeni azt, hogy valaki csak azért hazudjon, hogy mindenki egyetérthessen a moderator

kijelentéseivel.
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OSSZEFOGLALAS

A kutatdsi munkdm bevezetésében roviden Osszefoglaltam, hogy miért tartom hasznosnak a
témamat. Ismertettem, hogy kutatdsom milyen modon végeztem el, illetve a hipotéziseim is
felsoroltam.

A szakirodalmi attekintésben atfogoéan bemutattam a személyiségtipus-elméleteket, a
fogyaszt6i magatartast befolyasold tényezdket, illetve ezek kapcsolatat. A szekunder kutatas
soran igyekeztem a logikus felépitésre. El6szor altalanosan bemutattam a Myers-Briggs
tipuselméletet, majd ismertettem egy alternativ személyiségelméletet. A fogyasztokat
befolyésold kiilsé €s belsd tényezok ismertetésével folytattam a szakirodalmi attekintésem.
Folytatasként 0Osszehasonlitottam a Big Five elméletet az MBTI-jal, végil a 16
személyiségtipust felsorolod tipuselmélet és a fogyasztoi magatartas kapcsolatat mutattam be.

Az anyag ¢és modszertan fejezetben a kutatas soran hasznalt kiilonboz6 technikék €s azok
felépitése, megvaldsitasa keriilt bemutatésra.

Az eredmények és azok értékelése részben a primer kutatdsom soran hasznalt egy kvalitativ
— fokuszcsoportos interjii — és egy kvantitativ — kérddives megkérdezés — kutatasi modszer
soran gylijtott informacidkat mutattam be, illetve elemeztem. A kérdoiv kiértékelése soran tobb
abraval és statisztikai probaval jutottam kiilonb6z6 megallapitasokra. Ezen megallapitasokkal
tamasztottam ala vagy cafoltam meg a hipotéziseimet. A fokuszcsoportos megkérdezéssel
kapcsolatos elemzésem soran részleteztem az interjun elhangzottakat, feltartam a résztvevok
személyisége és valaszaik kozti Osszefiiggéseket, melyeket a szakirodalmi attekintéssel és a
kérddives megkérdezés eredményeivel tdmasztottam ald. A fejezet végén megallapitottam,
hogy az alanyok egyetértenek-e a munkamban megfogalmazott hipotézisekkel vagy elvetik-e,
amit szintén figyelembe vettem a késdbbiekben.

A kovetkeztetések ¢€s javaslatok fejezetben értékeltem a primerkutatisok alapjan
hipotéziseimet. Tovabba a legfontosabb megallapitdsokat és javaslatokat fogalmaztam meg.
Végezetiil 0sszefoglaltam a kutatdsom hatraltatd tényezdit, illetve javaslatokat fogalmaztam
meg arra vonatkozdan, hogy a jovoben egy esetleges tovabbi vizsgalatban milyen tényezdkkel
lehetne eredményesebben zarni egy hasonlo jellegii kutatast.

Tekintettel kutatdisom modszertani sajatossagaira (fokuszcsoportinterjil), valamint a
kérddives megkérdezés soran rendelkezésemre 4ll6 minta nem reprezentativ voltara,
eredményeim nem altalanosithatéak. Ellenben kutatomunkdm eddigi eredményei megteleld
alapot nyujthatnak hasonl6 jellegli jovobeli kutatasokhoz. Az atfogd személyiségvizsgalati és

fogyasztdi magatartasra vonatkozd szakirodalmi attekintés, a primerkutatds sordn feltart
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fogyasztoi meglatasok ¢€s vélemények, valamint a kérddives megkérdezés soran feltart
Osszefliggések kiindulopontot jelenthetnek olyan jellegii kutatasoknak, ahol nagyobb hangsulyt
fektetnek az extrovertalt-introvertalt fogyasztok kozti kiillonbségekre, illetve ahol mélyebben

vizsgaljak a személyiség €s a fogyasztdi magatartas kapcsolatat.
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MELLEKLET

1. SZ. MELLEKLET: FOKUSZCSOPORT INTERJU FORGATOKONYVE
FOKUSZCSOPORT FORGATOKONYV

KOSZOND MEG A RESZVETELT, MUTATKOZZ BE! ROVIDEN ISMERTESD A
RESZTVEVOKKEL, HOGY MI FOG TORTENNI, MIERT VANNAK OTT! EMELD KI AZ
OSZINTE VALASZOK FONTOSSAGAT! (anonim) EGYEZZETEK MEG ABBAN, HOGY
TEGEZODNI VAGY MAGAZODNI FOGTOK A BESZELGETES ALATT! KERDEZZ RA,
HOGY VAN-E VALAKINEK BARMILYEN KERDESE, ESZREVETELE?

1. A résztvevok bemutatkozasa (5 perc)

El6szor azt szeretném kérni, hogy roviden mutassatok be magatokat! Hany évesek vagytok,
mivel foglalkoztok, mivel toltitek altalaban a szabadid6toket, valamint egy-két sz6 a csaladrol?
Ha van esetleg barmi mas, amit fontosnak éreztek elmondani magatokrdl, azt is szivesen
meghallgatjuk.

FIGYELJ RA, HOGY MINDENKI SZOHOZ JUSSON, KULONOS FIGYELEMMEL
FORDULJ A NEHEZEN OLDODOKHOZ!

28 Asszociacios jaték (hangulatlazitas, fokuszalas) (5 perc)

Koszondm a bemutatkozast! Eldszor bemelegitésképpen egy asszociacids jatékot szeretnék
jatszani veletek. Mondok egy szot és azt kérem, hogy kiilondsebb gondolkodas nélkiil
mondjatok el, hogy mi jut arr6l legeldszor eszetekbe. Ez lehet egy sz0, egy kifejezés vagy barmi
mas, ami hirtelen beugrik. A jatékot kezdjiik, mondjuk xy-nal!

SZAVAK: akcid, személyiségtipusok, impulzus, marketing
3. MBTI ismertetése (10 perc)

A résztvevok elozetesen megismerték a sajat MBTI-ukat, vagy mar tudtak a kérdoiv kitoltésekor
vagy az e-mailembdl értesiiltek rola.

Extrovertaltnak vagy introvertiltnak gondoljatok magatokat? Milyen egyetlen szoval
jellemeznétek magatok? (tulajdonsag: pl. impulziv, megfontolt, dvatos, érzelmes, stb.)

A betiik rovid ismertetése.

Szerintetek melyik dimenzioban van a legnagyobb eltérés a két véglet kozott?



4. Megszemélyesités vizsgalat (30 perc)
MEGSZEMELYESITES!

- Képzeljik el, hogy a kedvenc aruhazunkban vasarolunk!
Van bevasarlolistatok? Van valamilyen logika, ami alapjan leveszitek a termékeket a polcrol?
Jutott eszetekbe konkrét {izlet?

- Képzeljik el, hogy leértékelve latjuk a kedvenc termékiinket!
Megveszitek? (indoklassal)

- Képzeljink el, hogy egy olyan terméket lattok, amit egy reklambol ismertek fel!
Elgondolkodtok azon, hogy megveszitek? Ha van bevasarlolistatok, rajta volt? Ha nincs, akkor
elvetitek a megvasarlas otletét?

5. Vasarlasi dontés és személyiség (10 perc)

Mit gondoltok, van Osszefiiggés a személyiség és a vasarlasi dontések kozott az eldbbiek
alapjan? — Segitségiil megbeszélhetjiik a hipotéziseimet.

Szerintetek mennyire fontos, hogy egy Uj termék piacra vezetése eldtt a vallalat felmérje, hogy
célcsoportjaba milyen személyiségli személyek keriilnek? Mennyire fontos, hogy ezt is
figyelembe vegy¢k, amikor marketingkommunikaciot alakitanak ki?

Z.Aaras

OSSZEFOGLALASKENT ES ZARASKENT FOGLALJATOK OSSZE
GONDOLATAITOKAT A TEMAVAL KAPCSOLATBAN!

Van barmi kérdésetek vagy barmi, amit hozzatennétek a témahoz? Az MBTI szerintetek
hasznos lehet a marketingkommunikécié kialakitasaban?

A MODERATOR OSSZEFOGLALOIJA, ZARAS.



2.SZ. MELLEKLET: KERDO{V FELEPITESE
Fogyasztoi magatartasra iranyulé kérdések

1. Tegyiik fel, hogy az On 4ltal leginkabb preferalt {izletben vasarol éppen. A kassza
mellett a kedvenc csokolddéja éppen le van értékelve. Mit tesz ilyen esetben?
e Minden tovabbi nélkiil megveszem.
o Attol fligg, hogy megveszem-e, hogy mennyivel van leértékelve.
o Attol fiigg, hogy megveszem-e, hogy miért van leértékelve. (pl. ha lejart nem
veszem meg, de ha csak sériilt a csomagolas, megveszem)
e Nem volt a bevasarld listdamon, ezért nem veszem meg.

2. Nagyon régdta szeretne venni egy (/egy 11j) vizszlird kancsot, nézegette a neten egy
ideje, de mindig sajnalta kiadni érte a pénzt. Most az eddigi legkedvezdbb aron lat rola
egy hirdetést egy kozosségi média feliileten. Hogyan cselekszik?

e Megnyitom a hirdetést és megveszem a linken keresztiil.

e Rakeresek az Arukeresdn, hogy tényleg ez-e a legkedvezébb. A keresdoldal
legkedvezdbb ajanlatat valasztom és veszem meg.

e Ha eddig nem vettem meg, akkor nincs ré sziikségem, tovabb gorgetek.

e Biztos lesz ennél kedvezdbb, ezért varok még egy jobb ajanlatra.

3. Mennyire van tisztaban az Uj termékekkel, amik megjelennek az egyes piacokon? (P1.
okosroller, Saga legtijabb vegan felvagottja)

e Mindig igyekszem felzarkozni az Gjdonsdgokkal. A legtobbszor meg is
veszem, ha valami 0j dolog megjelenik, mert kivancsi vagyok ra.

e Igyekszem ismerni az 01j termékeket, de annyira nem érdekelnek, hogy
vasaroljak is ilyen termékeket.

e Altalaban véleményeket olvasok réluk, miel6tt vasarolnék magamnak is, nem
szeretek Ujabb termékeket vaktaban kiprobalni.

e Nem igazéan vonzanak az Gjdonsagok, tudom, hogy nem ismerem a legtjabb
termékeket.

4. Tegyiik fel, hogy a kedvenc telefonmérkaja piacra dobott egy 0j késziiléket. On
néhany honapja vette jelenlegi telefonjat, tokéletesen miikddik, azonban van
hidnyosséaga, ha dsszevetjiik az () modellel.

e Meg fogom venni az uj modellt, akar azonnal.

e Meg fogom venni az uj modellt, miutan masok kiprobaltak.

e Meg fogom venni az Uuj modellt, ha esetleg elromlik a mostani.

e Nem fogok erre kolteni, ha a jelenlegi telefonom par honapos.

e Nem fogom megvenni, csak akkor cserélek késziiléket, ha a jelenlegivel
elégedetlen vagyok.



5. Szeret j dolgokat kiprobalni?

e Igen, mindig tisztaban vagyok az jdonsadgokkal, mindig probalok ki Gjabb és
ujabb dolgokat.

e Igen, viszonylag stirlin vasarlok olyat, ami a piacon Gjdonsagnak szamit.

e Inkabb csak akkor probalok ki uj dolgokat, ha muszaj. (pl. a régi telefonom
mar hasznalhatatlan, ezért Gjat kell vennem)

e Nem, ha lehetne, akkor maradnék a régi, megszokott dolgoknal.

6. Mit gondol errdl az allitasrol? ,,Ha valami megtetszik, akkor megveszem.”

e Ezteljes mértékben én vagyok!

e Miutdn megnéztem az arat a terméknek, sokszor fordul eld, hogy ezt a
kijelentést teszem.

e Soha nem mondanék vagy tennék ilyet.

7. Tegyiik fel, hogy a parjanak vagy egy nagyon kdzeli baratjanak, rokonanak kozeleg a
szliletésnapja. Mar tudja mit szeretne neki adni erre az alkalomra, azonban 14t egy
hirdetést, ami egy jobb ajandékdotletet ad Onnek. Az 4ra dragabb, de szerette jobban
oriilne neki, mint az eredeti 6tletnek. Hogyan cselekszik?

e Fontosabb a boldogsdga, mint a pénz, amit ra koéltenék, inkabb a jobb
ajandékot valasztom.

e Nem szamit a pénz, ha a szeretteimrdl van szo, mindkettét megkapja.

e Ezhosszas gondolkodast eredményez nalam, sok szempontot kell figyelembe
vennem, hogy dontést hozhassak.

e Azelsd gondolat a tuti, azt fogja kapni, amit el6szér néztem ki neki.

8. Eppen sétal az utcan, amikor a figyelmét felkelti egy érdekes plakat, amin téphetd
elérhetdség is helyt kapott. A rajta 1évo tartalom érdekli, szeretne tobbet megtudni
rola. Mit tesz?

e Nem hiszem, hogy észreveszek ilyen plakatot, nem szoktam figyelni a
kornyezetemre a sziikségesen kiviil.

e (Odamegyek ¢és letépek egy elérhetdséget.

e Lefotézom a tavolbol.

e Leirom a telefonomba, rogton rékeresek vagy a jegyzeteim kdz¢ mentem.

9. Egy plazaban tartozkodik éppen, megvasarolta mar, amiért jott, de egy bolt
kirakataban megfogja a tekintetét valami, ami nagyon tetszik Onnek. Hogyan tovabb?

e Haza, nem kell minden csecsebecsét megvenni.
e Beaboltha. Ha nem is veszem meg, legalabb megnézem kozelebbrol.

Személyiségre vonatkozo kérdések

Ismeri az MBTI-t? /leiras + a 16ppersonalities.com kérddiv linkelése/
Tudja mi az On MBTI tipusa?

Igen — kivélaszthatja

Nem — Tovabb a kérddivre



1. Hogyan tsltédik fel egy farasztd nap utan? (Az Onre leginkabb jellemzd lehetdséget
valassza.)
e Egy ¢élénk eseménnyel! — extrovertalt
e Egy jo konyvvel vagy sorozattal. — introvertalt
2. Felvették egy 1) munkahelyre! Kinek ujsagolja el?
¢ Boldog, boldogtalan megtudja! Par csoportos beszélgetésben ¢€s kiilon
személyeknek is sz6lok rola. — extrovertalt
e Név szerint meg tudnam nevezni, hogy kinek szdlok. (3-4 ember maximum) —
introvertalt
3. A buszon iil és Onhoz szolt egy ismeretlen néni. Mit tesz?
e Valaszolok neki, szivesen beszélgetek vele az utazas alatt. — extrovertalt
o Ugy teszek, mint aki nem hallotta, ugyis fiilhallgat szél a fillemben. —
introvertalt
4. Szokott elmerengeni olyan dolgokon, amiknek nincs gyakorlati haszna? (Pl. egy
érdekes torténet Otleten)
e Nem, nem igazan. — érzékeld
e Igen, szokdsom. — intuitiv
5. Mi a véleménye a miivészetekrdl?
e Szabadidomben szeretek sz¢ép festményeket, szobrokat nézegetni, mogéjiik
gondolni torténeteket, mikozben zenéket hallgatok. — intuitiv
e A zenéken kiviil mas miivészeti téma nem igazan érdekel. — érzékeld
6. Mit gondol, a részleteket veszi észre vagy inkabb a nagy egészet?
e Az apro részleteket észlelem inkabb, pl. ahogy a madarak csipegetik a
morzsédkat a foldrél. — érzékeld
e A nagy egészet, olyan kapcsolatokat, amiket mas nem mindig, pl. a galambnak
az otthona biztosan kozel van, azon a fan esetleg €s éppen €lelmet keres a
csibéjének. — intuitiv
7. Az eszére vagy a szivére hallgat inkabb, amikor dontést hoz?
e Azeszemre. — gondolkodo
e A szivemre. — érz0
8. Melyiket tartja nagyobb erdsségnek?
o Az empatiat, a kedvességet. — érzd
e Azt ha valaki okos és nagy a tudasa. — gondolkodo
9. On szerint melyik a fontosabb? Ha mindig objektivan tudunk déntést hozni vagy ha a
szubjektivitastol nem zarkozunk el?
e Objektivitas. — gondolkodo
e Szubjektivitas. — érzd
10. Mennyire tartja 0nmagat szervezettnek, rendezettnek?
e A sajat kdoszom tokéletesen atlatom. — észleld
e Még az alsonemiiim is szin szerint rendezve vannak. — megitéld



11. Mennyire érdekli sajat elgondolasa alapjan méasok véleménye?
e Nem igazan foglalkozok vele, mindenkinek megvan a maga véleménye. —
¢észleld
e Szeretek megfelelni a tarsadalmi elvarasoknak, nem szeretem, ha kildgok a
sorbol. — megitéld
12. Szokott késni megbesz¢lt talalkozokrol?
e El6fordul, van, hogy megfeledkezem rola, maskor csak el vagyok havazva. —
észleld
¢ Soha, mindig mindenhol pontos vagyok. — megitéld

Demografia

1. Mi az On neme?

o férfi
e nd
e egyik sem

2. Mennyi idds?
e Beirds mezo
3. Milyen telepiilésforma jellemzi az On lakohelyét? (Azt jeldlje meg, ahol
életvitelszertien él, ha tobb ilyen is van, pl. kollégista, akkor az On altal preferaltat
valassza ki.)
o falu, kozség, tanya
e kisebb varos
e nagyobb varos
e varmegye székhely
e fGvaros
4. Mi jellemzi a haztartdsa megélhetdségeét?
e Megéliink beldle és még félre is tudunk tenni.
e Megéliink beldle, de félretenni csak keveset vagy egyaltalan nem tudunk.
e Nehezen ¢éliink meg beldle, félretenni egyaltalan nem tudunk.
e Alig éliink meg beldle.
5. Az On haztartasaban hdnyan élnek, Ont is ideértve?

o 1

o 2

e 3

e 4

e 5

e 6 vagy tobb

6. Mi az On f0 foglalkozasa?

e Didk

e Felso oktatasban tanuld

e Részmunkaiddben dolgozo
e Teljes allasban dolgozo

e Egyéni vallalkozo



7. Mi az On legmagasabb, befejezett iskolai végzettsége?

8 altalanos

Szakmunkasképzo

Erettségi

Technikum

Féiskolai diploma

Alapképzésben szerzett diploma
Mesterképzésben szerzett diploma
Phd

8. A kutatadsom soran fokuszcsoport interjukat tervezek tartani, melyek online forméban
fognak kivitelezésre keriilni. Az online interju soran én leszek jelen, illetve X f6. Az
interju soran mikrofonra lesz sziikség, koriilbeliil egy-két 6rat vesz igénybe, az interju
alanyok raéréséhez igazodva. Amennyiben hozzajarul, hogy a megadott valaszait
kiilon kiértékelve megallapitsam az esetleges MBTI személyiségtipusat és szivesen
venne részt a fokuszcsoport interjiin, kérem az alabbi mezdben adja meg az e-mail

cimét és nevét! (kitoltése nem kdotelezo)

Megjegyzésben: Az e-mail cimét csak addig tdrolom, amig arra sziikség van, harmadik fél felé¢ nem kertil
tovabbitasra. Személyes adatai, eredményei nem keriilnek publikalasra vagy duplikalasra. A fokuszcsoport interjut
kovetben az e-mail cimét és nevét torlom. A kutatasban nem teszem Onhéz visszavezethetévé a publikalt

eredményeket, anonimitasat ezzel megdrizve.



