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1. Bevezetés

A fogyasztoi dontéseket leird sztenderd kdzgazdasagi modell bar kétségteleniil hasz-
nosnak bizonyult, rendkiviil leegyszerisitett, és olyan feltételezésekkel €1, amelye-
ket a viselkedéstudomanyi kisérletek nem tdmasztanak ala. Ilyen feltevések példaul,
hogy a fogyasztok sziikken értelmezve onérdekkovetdk, dontésiik meghozatalakor
varhato hasznossagukat maximalizaljak, megfeleléen felhasznaljak az Gsszes ren-
delkezéstikre allo informaciot, preferenciaik jol meghatarozottak, tartosak, idében
konzisztensek, a végsé kimenetekre és nem a valtozasokra vonatkoznak, ¢és a don-
téseik fiiggetlenek a dontési helyzet megfogalmazasanak modjatol. Empirikus ki-
sérletek sokasaga bizonyitja azonban, hogy a gazdasagi dontéshozok nem a kozgaz-
dasagi elméletekben elvart modon hozzak meg a dontéseiket.! Egyre vilagosabba
valik, hogy a pszichologia eredményei, a motivacio, az érzelmek kérdéskore, illetve
a dontéshozatal folyamatanak vizsgalata szamos fontos eredményt hozott, amelyeket
érdemes tekintetbe venni a kdzgazdasagtan teriiletén, és beépiteni modelljeinkbe.
Ezt a feladatot probalja megoldani az utdbbi években egyik leggyorsabban fejlédd
kozgazdasagi iranyzat, a viselkedés-gazdasagtan (Behavioral Economics), mely a
neoklasszikus gazdasagtan feltételeit altalanositja oly modon, hogy megprobalja a
pszichologia eredményeit a kdzgazdasagi modellekbe integralni, hogy ezaltal valo-
szerlibbé tegye a kdzgazdasagtan emberképét.

1

Lasd példaul: Daniel KanNEmaN: Maps of Bounded Racionality: Psychology for Behavioral
Economics. American Economic Review, 2003/5. 1449-1475.
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Napjainkban, amikor a ,,masodik hullimbeli viselkedés-gazdasagtan™ hodit
(amely mar nem csak a klasszikus feltevésekkel kapcsolatos problémakra vilagit ra,
hanem a kozgazdasagi modszertan és szemléletmod figyelembevételével formalizal-
ja is ezeket a problémakat), egyre inkabb teret nyer a viselkedési piacelméletnek
(Behavioral Industrial Organization) nevezett iranyzat. E teriilet képviseléinek a cél-
ja, hogy a pszichologia eredményeit, a ‘homo eoconomicus’ emberképtdl valo nyil-
vanvalo eltéréseket megprobaljak a piacelméletbe integralni. Ez a tudomanyteriilet
a fogyasztok és vallalatok kozotti interakciot vizsgalja oly modon, hogy tovabbra
is racionalis (profitmaximalizalo) vallalatokat feltételez, akik azonban viselkedési
torzulasokkal jellemezhet6 fogyasztokkal allnak szemben. A hasznossagi fiiggvény
a kiilonbozo preferenciatorzulasokat figyelembe véve tobbféle modon is altalanosit-
hato. Jelen tanulmanyban bemutatunk néhany olyan, fogyasztokra jellemz6 pszicho-
logiai torzitast, amelyek a vallalati viselkedés kapcsan is fontos szerephez jutnak.
Ezt kovetden néhany példa segitségével illusztraljuk, hogyan modosul a vallalatok
optimalis stratégiaja, a piaci egyensuly és a fogyasztok joléte bizonyos piacelméleti
modellek esetén, ha a tovabbra is racionalisnak feltételezett vallalatok figyelembe
veszik, hogy a fogyasztoik nem-sztenderd preferenciakkal rendelkeznek.

2. A sztenderd feltételezésektdl valé legfontosabb eltérések

A fogyasztok dontéshozatali folyamatanak minden fazisaban megfigyelheték a
klasszikus elmélettdl valo eltérések. A fogyasztok nem sztenderd preferenciakkal
rendelkeznek, helytelen vélekedéseket alakitanak ki, és szisztematikus hibakat ko-
vetnek el a dontéshozatal soran. A tovabbiakban roviden attekintjiik ezeket a pszi-
chologiai torzitasokat.

2. 1. Nem sztenderd preferenciak

DellaVigna® a nem sztenderd preferencidknak harom kiilonb6z6 dimenzidjat kiilon-
bozteti meg: az idoben inkonzisztens preferenciakat, a szocialis kontextusbol fakado
preferenciatorzulasokat, valamint a kockazathoz vald viszonyulashoz kapcsolodo re-
ferenciafiiggdséget és veszteségkeriilést.

2.1.1. Ido-inkonzisztens preferencidk

A tiirelmetlenség modellezése régota jelen van a kdzgazdasagtanban, amit a sztenderd
modellek altalaban a hasznossagok exponencialis idébeli diszkontalasaval ragadtak
meg. Jeloljiik u-vel a fogyaszto hasznossagat a t-edik id6szakban, aki azonban nem-
csak az adott idészakbeli hasznossagaval, hanem a jovobeni iddszakok hasznossa-

2 Matthew RABIN: A Perspective on Psychology and Economics. European Economic Review, 2002/4—
5. 657-685.

3 Stefano DeLLAVIGNA: Psychology and Economics: Evidence from the Field. Journal of Economic
Literature, 2009/2. 315-372..
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gaival is foglalkozik. Legyen U T(u,,ut L15--s Uy ) @ fogyaszto intertemporalis hasz-
nossagi fliggvénye a t-edik iddpontbol nézve, mely fliggvény folytonos és ndvekvod
minden valtozdjaban.

A sztenderd kozgazdasagi modellekben minden t-re

T
T T
U' (u,,u,, ,rtty) = E o'u,
7=t

ahol 0 € (0,1) egy konstans diszkontfaktor két periédus kozott. Az ilyen hasznossa-
gi fliggvénnyel leirhato preferencidk azonban idében konzisztensek, vagyis az egyén
preferenciaja egy korabbi idépontban egy késébbivel szemben ugyanaz, barmikor
kérdeziink ra. Az onmegfigyelések €s pszichologiai kutatasok azonban egyarant azt
mutatjak, hogy ez a feltételezés nem minden esetben allja meg a helyét, mivel sok
esetben onkontrollproblémaval kiizdiink: szeretjiik elérehozni a nyereményeket, és
elhalasztani a veszteségeket. Példaul, ha arrol kell donteniink, hogy egy kellemetlen
tevékenységet aprilis 1-jén végezziink el hét 6ra munkaval, vagy aprilis 15-én nyolc
ora munkaval, akkor februarban valosziniileg mindenki az elsé verziot valasztana.
Akkor azonban, ha ugyanezt megkérdeznénk aprilis 1-jén, akkor sokan inkabb elha-
lasztanank a munkat egy késcébbi idépontra.*

O’Donoghue ¢és Rabin® formalizalta az ilyen id6-inkonzisztens preferenciakat az
ugynevezett (B, 8) preferencidk segitségével. Ebben a modellben, ha u-vel jeldljiik
a t-edik periddusbeli hasznossagot, akkor a teljes hasznossag a t-edik periodusbol

tekintve: 2 3
U, =u,+pou,,+pou,,+p0u,,+..

t+1

A sztenderd modellhez képest az egyetlen eltérés a f paraméter, ahol f <1 az 6n-
kontroll paramétere. f=1 esetében a hasznossagi fiiggvény a sztenderd esetre egysze-
riisddik, vagyis ebben az esetben a klasszikus fogyasztoi tipussal allunk szemben,
mig a S <1 eset megjeleniti az dnkontrollproblémékat, amikor az egyén jelen felé
torzitott preferencidkkal rendelkezik, vagyis tobbletsulyt ad a jelenlegi jolétének a
késébbi idopontbeli jolétével szemben.

Egy masik fontos kulcseleme ennek a modellnek a jovébeni preferenciaval kap-
csolatos varakozasok modellezése. O’Donoghue és Rabin beépitették a modellbe a
részlegesen naiv fogyasztd abrazolasi lehetdségét, akinek a kovetkezé varakozasai
vannak a t+s periddusbeli hasznossagara vonatkozoéan:

Ut+s=ut+s+ﬂ&,t +ﬂ52u +ﬂ53ut+5+3+...

t+s+1 t+s+2

ahol 2’ 2 B azt mutatja meg, hogy mit gondol a fogyaszté arrél, hogy milyen mértékii
onkontrollproblémaja lesz. Ez a fogyaszto a korabbiaknak megfelel6en lehet teljesen

Ted O’DoNoGHUE — Matthew RaABIN: Doing It Now or Later. American Economic Review, 1999/1.
103—-124.

Ted O’DoNoGHUE — Matthew RaBin: Choice and Procrastination. Quarterly Journal of Economics,
2001/1. 121-160.
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szofisztikalt az 6nkontroll-problémajaval szemben ( S = ,8’ < 1), aki tokéletesen tisz-
taban van azzal, hogy a preferenciai milyen mértékben torzitanak a jelen fel¢; lehet
teljesen naiv ( g < 2} —1), aki azt gondolja, hogy nem lesznek dnkontrollproblémai;
vagy lehet részlegesen naiv, amikor valahol a két el6z6 eset kozott helyezkedik el:
tudja, hogy lesznek dnkontrollproblémai, de alulbecsli azok mértékét. Ez a modell
szintén magaban foglalja a sztenderd tipust fogyasztokat is, akiknek nincsenek 6n-
kontroll-probléméik ( g = g =1 esetén).

2.1.2. Tarsas preferencidak

A tarsas hatasbol szarmazo preferenciatorzulasok arra a jelenségre utalnak, hogy az
emberek nem kizarélag onérdekkovetdk, hanem kiilonféle formaban masok joléteé-
vel is torédnek, igy a hasznossagi fiiggvényiikben nem csak a sajat, hanem masok
kifizetései (illetve dontései) is megjelennek. Ennek egy lehetséges megnyilvanula-
si formaja, hogy sokan idegenkednek az egyenlétlenségektdl, torédnek azzal, hogy
egy végbemeno tranzakcid méltanyos-e, és hajlandoak akar a sajat er6forrasukbol is
felaldozni azért, hogy az esetleges méltanytalansagot csokkentsék. Ezt a jelenséget
illusztraljak az ultimatum jaték egy valtozataval kapcsolatos eredmények. Ebben a
jatékban a monopolista egy altala meghatarozott p aron értékesit egy termeéket egy
fogyasztonak. Tegyiik fel, hogy a monopolium hatarkdltsége nulla, a fogyaszto ter-
mékre vonatkozo rezervacios ara 1$. A jaték menete a kovetkez6: a monopolium
meghataroz egy arat, majd pedig a vevo eldonti, hogy adott ar mellett megveszi-e
a terméket, vagy sem. Amennyiben megveszi, 1-p nagysagu fogyasztoi tobbletet ér
el, a monopdlium profitja pedig p. Abban az esetben, ha visszautasitja az tizletet,
mindkét fél tobblete nulla. Jatékelméleti szempontbdl, amennyiben mindkét szerep-
16 onérdekkovetd, ennek a jatéknak az egyetlen egyensulya az, ha a monopolium
0,99%-0s aron adja el a terméket, mely a lehetd legkisebb pozitiv fogyasztoi tobbletet
eredményezi a fogyasztd szamara, am annak pozitivitasa miatt nem all érdekében
visszautasitani az ajanlatot. Az empirikus eredmények azonban mindezzel ellentét-
ben azt mutatjak, hogy a 0,8$-nal nagyobb ajanlatokat az esetek felében a méltany-
talansag miatt visszautasitjak, ami végso soron azt eredményezi, hogy az atlagosan
meghatarozott ar 0,6 és 0,7$ kozott van.®

A fent leirt jelenséget Fehr és Schmidt’ formalizalta. Modelljiikben egy fogyasztd
hasznossaga (mely sajat x, fogyasztasan kiviil a masik jatékos x, fogyasztasatol is
fligg) a kovetkezd alakot 6lti:

U, (x;,x,)=x, —1(x; —x,) ha x, >x, és

U (x,x)=x—y(x; —x)) ha X =X,

ahol y azirigységet, n pedig a biintudatot mérd paraméter.

¢ Colin CamerER: Modeling the Psychology of Consumer and Firm Behavior with Behavioral Economics,
Journal of Marketing Research,2006/3. 307-331. [a tovabbiakban: CAMERER (2006)]

7 Ernst Feur — Klaus ScamipT: A Theory of Fairness, Competition and Cooperation. Quarterly Journal
of Economics, 1999/3. 817-868.
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Lathato, hogy a fogyaszt6 idegenkedik az egyenldtlenségektdl, mivel mind a biin-
tudat, mind az irigység csokkenti a hasznossagat. A szerzok feltételezik, hogy y > 77,
vagyis a fogyaszto egyenl6tlenségbdl szarmazo hasznossagesokkenése nagyobb, ha
a masik jobban jar nala, mint ha rosszabbul (az irigység erdsebb, mint a blintudat).

Tarsas preferenciak az egyének konformitasra valo térekvése révén is kialakulhat-
nak. E szerint a megkdzelités szerint a fogyasztok azért fogyasztanak egy bizonyos
terméket, mert masok is ezt teszik. Ennek alapvetden kétféle mechanizmus allhat
a hatterében: a normativ tarsas hatas szerint azért viselkediink a csoport tagjaival
konform médon, hogy ez altal masok elismerését elnyerjiik, mig az informativ tarsas
hatas szerint azért, mert azt gondoljuk, hogy a tobbiek itélete helyénvalobb, mint a
miénk.

2.1.3. Referenciafiiggo preferenciak

A kockazathoz valo viszonyulast leird sztenderd modell, a varhaté hasznossag el-
melet alternativajaként szolgadl Kahneman és Tversky kilataselmélete (Prospect
Theory)®, amely a varhatdé hasznossag elmélet lehetd legkevesebb modositasaval
probalja a valdsagot jobban megkdzeliteni. E szerint az elmélet szerint az embe-
rek egy (y, p;z,l— p) lutri szubjektiv értékét a kovetkezdképpen hatarozzak meg:
(p)v(y —r)+ (1 — p)v(z —r) ahol v a szubjektiv hasznossdgot mérd értékfigg-
vény, 7 a sulyfiiggvény (a két fliggvény alakja lathato az alabbi abrakon).
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1. abra: az értékfiiggvény és a sulyfiiggvény alakja a kilataselméletben

8 Daniel KaAHNEMAN — Amos TvErRsKy: Prospect Theory: An Analysis of Decision Under Risk.
Econometrica, 1979/2. 263-291.
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Az elmélet lényege az alabbiakban foglalhato 6ssze:

— Az értekfliggvény nem a teljes vagyonon értelmezett, hanem a referencia-
ponttol valo eltérés mértékéhez rendeli az egyes hasznossagszinteket.

— Ez az értékfiiggvény a nyereségekre nézve konkav (vagyis a dontéshozo
kockazatkeriild), a veszteségekre nézve konvex (vagyis a dontéshozo kocka-
zatkedveld).

— Veszteségek esetén az értékfiiggvény meredeksége abszolut értékben na-
gyobb, mint nyereségek esetén, vagyis egy adott nagysagu nyereség hasz-
nossaga kisebb, mint egy ugyanolyan mértékii veszteség hasznossaganak
abszolut értéke, igy tehat a dontéshozok veszteségkeriilé preferenciakkal
jellemezhetdek.

— Az értékfiliggvény altal adott hasznossagértékeket nem az azokhoz tartozo
objektiv valosziniiségekkel stulyozzuk, hanem egy stlyfiiggvénnyel, amely
minden valdsziniiség-értékhez kiilon stlyt rendel Ggy, hogy az alacsony va-
l6szintiségeket tul-, a magas valoszinliségeket alulstilyozza.

A szakirodalom nagy része a kilataselméletnek egy egyszerisitett formajat alkal-
mazza, amely szerint a dontéshozok a zipiv(x,- r) kifejezést maximalizaljak, amely-
ben v(x|r) =x—rhax2>rés v(x|r) =A(x—r) ha x <r (4 >1,aveszteségaver-
716 paramétere).

2.2. Helytelen vélekedések (incorrect beliefs)

Kisérletek sokasaga bizonyitja, hogy a fogyasztok nem megfelelden érzékelik az
események bekovetkezésének valosziniiségét. Az eléz6 alfejezetben lattuk, hogy
a kilataselmélet altal hasznalt sulyfiiggvény szerint hogyan alakul a valdsziniiség
szubjektiv észlelése. Sokszor elkdvetjiik azt a hibat is, hogy ha 0j informacio jut a
birtokunkba, azt nem hasznaljuk fel megfelelden (a vélekedéseinket nem korrigaljuk
a Bayes-tételnek megfelelden, csak annal kisebb mértékben).

A tulzott magabiztossag (overconfidence) szintén egy olyan kognitiv hiba, amely
a valosziniiségi itéletalkotas torzitasahoz vezethet, s ami azt eredményezi, hogy a
varakozasok nem feltétleniil racionalisak. Empirikus eredmények azt mutatjak, hogy
az emberek hajlamosak tulbecsiilni a sajat véleményiik helyességét, vagy a rendelke-
zésiikre allo informaciok pontossagat. Ennek a jelenségnek kétféle megnyilvanulasat
szoktak megkiilonbdztetni. Az egyik szerint abban az esetben, ha egy mennyiséget
kell megbecsiilni, a dontéshozok tul sziik konfidencia-intervallumban gondolkod-
nak. A masik szerint az emberek a valosziniiségek becslése soran rosszul kalibraltak:
azok az események, amelyeket biztosnak véliink, atlagosan csak az esetek 80 szaza-
Iékaban torténnek meg.’

Az eldrejelzési torzitasok (projection bias) arra a jelenségre utalnak, hogy az em-
berek a jelenlegi preferenciajukat ttlzottan eldrevetitik a jovére, és ennek kdszonhe-

®  Nicholas BarBERIs — Richard THALER: A survey of behavioral finance. In: Richard THALER: Advances

in behavioral finance, volume II. Princeton, Princeton University, 2005. 1-75.
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téden nem megfelelé dontéseket hoznak. Példaul ha éhesen vasarolunk, a sziikséges-
nél nagyobb mennyiségii ételt vesziink meg, mivel jelenlegi ¢hségérzetiinket a jovore
(amikor a megvett ételt ténylegesen elfogyasztjuk) is kivetitjiik.'

2.3. Szisztematikus torzitasok a dontéshozatali folyamat soran

A dontéshozok a lehetséges alternativak koziil sokszor nem azt valasztjak, amelynek
alegnagyobb a hasznossaga, vagy a varhato hasznossaga, aminek tobbféle pszicholo-
giai oka lehet. A korlatozott figyelmi kapacitasa megakadalyozhatja a dontéshozot a
tokéletes informaciofeldolgozasban még akkor is, ha minden informacio6 rendelkezé-
sére all. Emellett a dontéshozatali folyamat egyszerisitése céljabol sokszor heurisz-
tikakat (hiivelykujj-szabalyokat) alkalmazunk, melyek takarékosabba tehetik a don-
téshozatalt, de sokszor téves dontést is eredményezhetnek. Kahneman és Tversky' a
heurisztikak harom tipusat emelik ki.

A reprezentativitasi heurisztika (representativeness bias) abbol fakad, hogy ér-
zéketlenek vagyunk a mintak statisztikai nagysaga irant, igy véleményiink kialaki-
tasaban az befolyasol minket, hogy az adott egyedi eset mennyire reprezental egy
kategoriat. Ha a hasonlosag nagy, akkor nagy valosziniiséget tulajdonitunk az adott
kategoriaba valo tartozasnak.

A hozzaférhetosegi heurisztika (availability bias) szerint az emberek a szokatlan,
rendkiviili, latvanyos, érzelmileg felkavaré események valdsziniiségét szisztemati-
kusan talértékelik, amikor dontéseket hoznak, mivel ezeket az eseményeket kony-
nyebben hivjuk el6 a memoriankbol, mint a hétkdznapi eseményeket.

A rogzitési és kiigazitasi heurisztika (adjustment and anchoring) szerint az embe-
rek kiilonbo6zo becslések felallitasakor sokszor egy kezdeti értékbdl indulnak ki, amit
sugallhat akar a probléma megfogalmazasa, akar valamilyen kezdeti manipulacio,
¢és ehhez az értékhez igazitjak a késobbi becslésiiket, sokszor még olyan esetben is,
amikor ez az érték teljesen irrelevans a probléma szempontjabol.

Az amdd, ahogyan egy dontési helyzetet megfogalmaznak, meghatarozo hatassal
van az egyének dontésére (keretezési hatas, framing effect). Korabban, a kilatasel-
meélet kapcsan mar lathattuk, hogy eltéré modon reagalunk a pozitiv, illetve a negativ
kimenetekre, igy a dontést befolyasolja példaul az, hogy egy problémat pozitiv, vagy
pedig negativ formaban fogalmazunk meg.

A tarsadalmi nyomas, valamint az érzelmi allapot szintén hatnak a dontéshozatal-
ra, ezeket a tényezoket azonban most nem targyaljuk részletesebben.

George LOEWENSTEIN — Ted O’DoNoGHUE — Matthew RABIN: Projection Bias in Predicting Future
Utility. Quarterly Journal of Economics, 2003/4. 1209—-1248.

Daniel KAHNEMAN — Amos Tversky: Judgment under Uncertainty: Heuristics and biases. Science,
New Series, 1974/4157. 1124-1131.
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3. Piaci valasz a pszicholégiai torzitasokra

Lattuk, hogy a fogyasztdi viselkedés tobbféle modon is eltérhet a klasszikus modellek
feltételezéseit6l. Amennyiben ezek az eltérések szisztematikusak és konzisztensek,
akkor a vallalatok sem hagyhatjak ezeket figyelmen kiviil, és reagalniuk kell rajuk.
Felmerdiil tehat a kérdés, hogy hogyan viselkednek a vallalatok, ha olyan fogyasztok-
kal szembesiilnek, akik a fent emlitett viselkedési torzitasok (kiilonosképpen a nem-
sztenderd preferenciak) valamelyikével rendelkeznek. Erre a kérdésre probal valaszt
adni a viselkedési piacelmélet, amely azt vizsgalja, hogy hogyan hatarozzak meg a
racionalis vallalatok szerzddéseiket, arazasi stratégiajukat, ha olyan fogyasztokkal
szembesiilnek, akik nem a sztenderd feltevéseknek megfelel6 modon viselkednek.

3. 1. Korlatozott racionalitds a piacelméleti modellekben

Annak ellenére, hogy az elmult huszondt évben a piacelméletben dominalt a raci-
onalis jatékelméleti megkozelités, a korlatozott racionalitdas megjelenése ezekben
a modellekben nem 1j keleti. Az elmult évtizedekben sok olyan munka sziiletett,
amely a vallalatok vagy a fogyasztok olyan viselkedésével foglalkozik, amely nem
tekinthetd a klasszikus értelemben racionalisnak (ezek attekintését lasd Ellison ta-
nulmanyaban'?).

Az utobbi években terjedni kezdd 0j viselkedési piacelmélet (New Behavioral
Industrial Organization) iranyzat a korabbi megkdzelitésekkel ellentétben nem a
vallalatok, hanem a fogyasztok korlatozott racionalitasaval foglalkozik. E tertilet
feltételezései szerint a vallalatok tovabbra is racionalisak, vagyis a profitjukat maxi-
malizaljak, emellett tudataban vannak a fogyasztok nem sztenderd preferenciainak,
¢és ebbdl elonyt kovacsolnak. A fogyasztok azonban a feltevések szerint a korabban
ismertetett preferenciatorzulasok valamelyikével jellemezhetéek. Ennek megfelel6-
en ezekben a modellekben a klasszikus haszonmaximalizalo feltevést helyettesitik
valamely viselkedési anomaliat leir6 viselkedési szaballyal, és egy ennek megfeleld-
en altalanositott hasznossagi fliggvénnyel dolgoznak.

Joggal meriilhet fel a kérdés, hogy ha ezek a modellek a fogyasztokat korlatozot-
tan racionalisnak tekintik, akkor miért feltételezik a vallalatokrol, hogy racionalisak,
annak ellenére, hogy a dontéseket ott is emberek hozzak, akik minden bizonnyal
hasonlo viselkedési anomalidkkal jellemezhetdek. Ennek magyarazata valoszintileg
az, hogy ha a piac mindkét oldalan megengednénk a nem racionalis viselkedést, a
modellek tal bonyolultak lennének. Akkor pedig, ha valasztanunk kell, hogy a fo-
gyasztok vagy a vallalatok esetén tartsuk meg a klasszikus értelemben vett racio-
nalitasi feltevést, akkor ez utobbi mellett szol, hogy a vallalatok altalaban megfon-
toltabb dontéseket tudnak hozni, mivel az esetek nagy részében egy adott teriiletre
specializalodnak, alkalmazhatnak a dontéseket elokészitd szakértdket, és a piacrol

12 Glenn Erison: Bounded Rationality in Industrial Organization. In: Richard BLunpeLL — Torsten
PERSSON: Advances in Economics and Econometrics: Theory and Application. Ninth World Congress,
Volume II. Cambridge University Press, 2006. 142-173.
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is folyamatos visszajelzéseket kapnak. Mindezek mellett az irracionalis viselkedés
a vallalatok szempontjabol lényegesen komolyabb kovetkezményekkel jarhat, hiszen
csokkentheti a profitot, veszélybe sodorva ezzel a piaci poziciot.”

A kovetkezokben bemutatunk néhany modellt, amelyek illusztraljak, hogy a pro-
fitmaximalizalo vallalatok hogyan reagalnak arra, ha olyan fogyasztokkal szembe-
stilnek, akiknek nem sztenderd preferenciai vannak. Bar a viselkedési piacelmélet
az utobbi idékben egyre nagyobb érdeklddésre tart szamot, csak néhany modellt dol-
goztak ki arra vonatkozoan, hogy hogyan modosul a vallalatok optimalis viselkedé-
se akkor, ha pszichologiai torzitasokkal rendelkez6 fogyasztokkal szembesiilnek. A
nagyszamu piacelméleti modellnek bizonyara jelentds része lenne érdemes és alkal-
mas arra, hogy a keretein belill vizsgaljuk a nem sztenderd preferenciak kovetkez-
ményeit, igy nyilvanvalo, hogy rengeteg ujabb kérdés felvethetd, és rengeteg Gjabb
modell var kidolgozasra ezen a teriileten.

3.2. Vallalati valasz a referenciafiiggdségre

Korabban mar lathattuk, hogy a fogyasztok sokszor referenciafiiggd preferenciakkal,
valamint veszteségaverzioval jellemezhetdek, vagyis egy referenciaponthoz képesti
veszteség nagyobb hasznossagesokkenést eredményez szamukra, mint amennyire
noveli a hasznossagot egy abszolut értékben ugyanekkora nagysagl nyeremény. A
tovabbiakban néhany példat mutatunk olyan, a vallalatok szempontjabol fontos em-
pirikus eredményre, melyek illusztraljak ezeknek a tulajdonsagoknak a jelenlétét, és
kitériink arra, hogy a veszteségkeriilés milyen szerephez juthat a piacelméleti mo-
dellekben.

A vallalatok szempontjabol az egyik legérdekesebb jelenség a kereslet arrugal-
massagaban megfigyelhetd aszimmetria, vagyis, hogy a kereslet arnévekedésre ru-
galmasabban reagal, mint arcsokkenésre.'* Mindez azt jelenti, hogy egy adott termék
iranti kereslet nagyobb mértékben esik vissza, ha az ar nd, mint amennyire ndvekszik
akkor, ha az ar csdkken. Ez az aszimmetrikus hatds megmagyarazhato — legalabb
részben — a kilataselmeélet segitségével. Az arnovekedést ugyanis a fogyasztok ér-
tékelhetik veszteségként, amellyel szemben averzidjuk van, igy érzékenyebben rea-
galnak rajuk. Emellett veszteségek esetében (ellentétben azzal, ha nyereséggel szem-
bestilnek) nagyobb kockazat vallalasara lehetnek hajlamosak, ami megmutatkozhat
példaul abban, hogy hajlandéak lesznek az adott termék helyett mas, akar tavolabbi
helyettesitoket is kiprobalni, ndvelve ezaltal az adott termék keresletének rugalmas-
sagat arndvekedés esetében.

Az erre a jelenségre épiild piacelméleti modellek egyik f6 eredménye, hogy visel-
kedés-gazdasagtan alapi magyarazatot tudnak adni az arak ‘ragaddssagara’, vagyis
arra a jelenségre, hogy az arak nem ingadoznak olyan mértékben, ahogyan azt a

3 CAMERER (2006) i. m. 307-331.

4 Bruce Harbie — Eric JounsoN — Peter Faper: Modeling Loss Aversion and Reference Dependence

Effects on Brand Choice. Marketing Science, 1993/4. 378-394.
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koltségek ingadozasa indokoltta tenné. Heidhues és Készegi® differencialt termékek
esetében magyarazzak az arak ragadossagat. Modelljiikben a differencialt termékek
monopolisztikus versenyének Salop-modelljét modositottak, feltételezve, hogy a fo-
gyasztok referenciafiiggd preferenciakkal rendelkeznek. A referenciapontot Kdszegi
¢és Rabin'® modelljébdl szarmazo racionalis, a vasarlas bekovetkezésére és a varha-
to arakra vonatkozo varakozasok egyenstlyaként hataroztak meg. A modellben a
fogyasztok két szempontbol is veszteségaverziot mutatnak: a referenciapontjukhoz
képesti alacsonyabb mindség ¢s magasabb ar esetén is. A modell részletes bemu-
tatasatol jelen tanulmanyban eltekintiink, de a mdgottes intuicid jol megérthetd a
kilataselmélet segitségével. A korabban ismertetett értékfiiggvénybeli aszimmetri-
anak megfelelden a fogyasztok hasznossagesokkenése — amelyet akkor szenvednek
el, ha tobbet kell fizetniiik a vartnal — nagyobb, mint az a hasznossagndvekedés,
amely az alacsonyabb arakbol adodik. A szerzék modelljiikben megmutatjak, hogy
ennek az aszimmetrianak kdszonhetden a termékért szabott optimalis ar a kdltségek
egy bizonyos intervalluma esetében megegyezik, vagyis a fogyasztok ilyen jellegi
viselkedése arra 6sztonzi a vallalatokat, hogy az araik kevésbé ingadozzanak annak
ellenére, hogy a koltségek sztochasztikusak.

Amennyiben a fogyasztok dontésekor egy adott ar referenciapontként szolgal,
akkor — ahogyan azt lattuk — a kereslet rugalmassaga nagyobb a referenciapontnal
magasabb arak mellett, mint alacsonyabb arak esetén, ami tdrést okoz a keresle-
ti gorbében. Ilyen megtort keresleti fliggvényt alkalmazott modelljében Puppe és
Rozenkranz,'” akik arra a jelenségre probaltak magyarazatot adni, hogy a termékek
gyartoi sokszor kiskereskedelmi arakkal egyiitt reklamoznak, akkor is, ha ennek
elfogadasa a kiskereskeddk szamara nem koételez6. Gondoljunk példaul arra, hogy
bizonyos autogyartok, vagy bizonyos kozmetikumok el6allitoi a kiillonboz6é magazi-
nokban és egyéb médiaban megtalalhato reklamjaikban sokszor feltiintetik a javasolt
kiskereskedelmi arat. Puppe és Rosenkranz egyszerti modelljiikben olyan iparagat
feltételeztek, ahol két, egymassal vertikalis kapcsolatban 1évé monopdlium tevé-
kenykedik, vagyis ahol egy monopol gyarté egy monopol kiskereskedon keresztiil
értékesiti a termékét. Azt feltételezték, hogy a kiskereskedd szamara javasolt és rek-
lamozas révén a fogyasztok tudomasara hozott kiskereskedelmi ar referenciapontul
szolgal a fogyasztok szamara, és torést okoz a keresleti gorbében, ahogyan azt az
alabbi abra is illusztralja:

Paul Heipnues — K6szect Botond: Competition and Price Variation when Consumers Are Loss Averse.
American Economic Review, 2008/4. 1245-1268.

Koszeal Botond — Matthew RaBIN: A Model of Reference-dependence Preferences. The Quaterly
Journal of Economics, 2006/4. 1133—1165.

17" Clemens Puppe — Stephanie Rosenkranz: Why Suggest Non-Binding Retail Prices? Economica, 2011.
317-329.
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Amennyiben az aktualis kiske-

reskedelmi ar (p ), amelyen a fo- Dr
gyaszto hozzajuthat a termékhez, 1
kisebb, mint a p_ javasolt kiske-
reskedelmi ar, akkor ez utdbbinak
nincs hatasa a keresleti fiiggvény-
re. Abban az esetben viszont, ha
a fogyasztotol kért ar meghaladja
a javasolt kiskereskedelmi arat,
a fizetési hajlandosaga csokken,
hiszen a fogyasztd a referencia-
pontként szolgalé javasolt arnal
magasabb arat veszteségként ér-
tékeli, ami noveli a keresletének
arrugalmassagat, igy torést okoz a
keresleti gorbében.

A szerz6k a modelljik eredmé-
nyé¢iil azt kaptak, hogy ha a veszte-
ségaverzio mértéke, vagyis a keresleti gorbében megfigyelhetd torés elég nagy, akkor
a nagykereskedelmi ar bizonyos intervallumaban a kiskereskeddknek érdekében all
elfogadni ezt az arat, annak ellenére, hogy ez szamara nem kotelezd. A gyarto pedig
mindig jol jar a javasolt kiskereskedelmi ar nyilvanossa tételével (profitja nagyobb,
mint abban az esetben, ha nem lenne nyilvanos javasolt kiskereskedelmi ar), vagyis
hajlando lesz ilyen tipust reklamokra kdlteni. Mindennek kdvetkeztében dsszessége-
ben a gyarto profitja nd, a keresked6é csokken. A javasolt kiskereskedelmi arak vesz-
teségkertiilo fogyasztoi viselkedést feltételezve tehat magyarazhatoak tigy, mint a mo-
nopolista gyarto stratégiai megmozdulasa abbol a célbol, hogy ndvelje a sajat profitjat.

Ahogyan azt a fenti két modell is illusztralja, a veszteségaverziora épiild piac-
elméleti modellek kiilonboznek abban, hogy mi hatarozza meg a referenciapontot.
Lattuk, hogy referenciapont lehet példaul a vallalatok altal korabban meghatarozott
ar, a versenytarsak ara, vagy egy termel0 altal javasolt kiskereskedelmi ar. Nem csak
ar, hanem mindség is szolgalhat referenciapontul, legyen az akar az adott vallalat al-
tal korabban gyartott termékmindség, a versenytarsak termékének a mindsége, vagy
éppen a tarsadalmi jolétet maximalizald mindség, ha sikeriil tudatositani a fogyasz-
tokban, hogy mi lenne szamukra a legjobb. A tarsadalmilag optimalis termékming-
séget referenciaponttd teheti példaul egy fogyasztovédelmi felhivas, vagy kozérdekii
kampany, amely veszteségaverzioval jellemezhetd fogyasztokkal szembesiilve arra
késztetheti a vallalatokat, hogy a szamukra profitmaximalizalé minéségnél maga-
sabb mindséget allitsanak el6, ndvelve ezzel a fogyasztok jolétét.

Egy masik, vallalatok szempontjabol fontos jelenség, mely a veszteségaverzioval
magyarazhato, a birtoklasi hatas (endowment effect).’® Ez a hatas arra utal, hogy

- D

2. abra: A javasolt kiskereskedelmi arnal
megtoro inverz keresleti gorbe

8 Richard TuaLer: Toward a Positive Theory of Consumer Choice. Journal of Economic Behavior and
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a fogyasztok azokat a javakat, amelyek a birtokukban vannak, sokkal magasabb-
ra értékelik, mint amelyeket most kellene megszerezniiik. Ha példaul az embereket
megkérdezziik arrdl, hogy mennyiért adnanak el egy 6rokolt festményt, akkor ez az
ar altalaban sokkal magasabb, mint amennyit ugyanezért a festményért fizetni len-
nének hajlandoak egy esetleges aukcion.

Valoszintileg a birtoklasi hatas jelenségét hasznaljak ki a kiilonbozé vallalatok ak-
kor, amikor kiprobalasra kolcsonadnak egy értékes terméket a fogyasztonak, hiszen
az aruhoz val6 kotédés megnovelheti a fizetési hajlandosagot. Szintén hatassal lehet
a fogyasztdi preferenciak e tulajdonsaga a tartds termékek arazasara, amit befolya-
solhat, ha a fogyaszt6 nem, vagy csak nehezen valik meg a régi terméktol.

3.3. Vallalati vélasz az 6nkontrollproblémakra

A véllalatok szamara szintén fontos pszichologiai torzitas a fogyasztok dnkontroll-
problémaja, amelybdl megprobalhatnak hasznot htizni. A tovabbiakban ennek je-
lenlétére utaldo empirikus bizonyitékokat, és egy olyan modellkeretet mutatunk be
roviden, amelyben a vallalatok figyelembe veszik a fogyasztok ezen tulajdonsagait.

DellaVigna és Malmendier'® harom amerikai fitness klub adatait vizsgaltak (7752
tag, 3 éven at), mind a kiilonféle hosszu tavra szo6lo bérleteket, mind pedig az egy-
szeri alkalmakra sz0l6 latogatasokat tekintve. A megfigyelt fogyasztdi viselkedés a
sztenderd modellekkel nehezen 6sszeegyeztethetd. Azt talaltak ugyanis, hogy azok a
tagok, akik havi szerzddést kotottek megkozelitSleg 70$-ért, atlagosan 4,3 alkalom-
mal latogattak meg a klubot egy honapban. igy atlagosan tobb mint 17$-t fizettek egy
alkalomért, mig alkalmanként csak 10$-t kellett volna fizetniiik. Igy ezek a latogatok
atlagosan 600$ megtakaritastol estek el tagsaguk ideje alatt.

DellaVigna és Malmendier®® modellje magyarazattal szolgal erre a jelenségre,
mind naiv (akik nincsenek tudataban dnkontrollproblémaiknak), mind szofisztikalt
(akiknek vannak ugyan dnkontrollproblémaik, de ennek tudataban vannak) fogyasz-
tok esetében. Azt vizsgaltak, hogy a vallalatok milyen szerzédéseket kinalnak a fo-
gyasztoiknak abban az esetben, ha azoknak id6-inkonzisztens preferenciai vannak,
¢és erre vonatkozoan legalabb részlegesen naiv a vélekedésiik. A termékek két tipusat
kiilonboztették meg. A beruhazasi joszagok (investment goods) azok a termékek,
amelyek azonnali koltségekkel, és késleltetett kifizetésekkel jarnak, mig a szabad-
id6 joszagok (leisure goods) esetében a kifizetés azonnali, a kdltségek azonban csak
késobb jelentkeznek. Az elso tipusu termékre példaként emlithetjiik az edz6terembe
jarast, a masodikra példaul a hitelkartyaval torténd vasarlast, vagy bizonyos sze-
rencsejatékokat. A termeldi oldalon kétrészes arképzést alkalmazé monopdliumot
feltételeztek, amely egy adott nagysagu fix dijat kér a termék fogyasztasanak leheto-

Organization, 1980/1. 39—60.
Stefano DEeLLAVIGNA — Ulrike MALMENDIER: Paying Not to Go to the Gym. American Economic
Review, 2006/3. 694-719.

Stefano DeLLAVIGNA — Ulrike MaLMENDIER: Contract design and self-control: Theory and evidence.
Quarterly Journal of Economics, 2004/2. 353—-402.
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ségéért, majd pedig egy valtozé dijat minden megvasarolt termékmennyiség utan. A
modelljiik tobb periddusbol all: a 0. periddusban a vallalat kinal egy szerzodést, majd
a fogyasztd dont arrol, hogy elfogadja, vagy sem. Ha elfogadja, akkor az els6 peri-
odusban befizeti a fix dijat, majd a 2. periodusban dont a fogyasztas mennyiségérol.
A profitmaximalizal6 szerzédéseket tekintve sztenderd (idoben konzisztens prefe-
rencidkkal rendelkezd) fogyasztok esetén a modell a klasszikus masodfoku ardiszk-
riminacioés modellre egyszerlisodik, vagyis az optimalis valtozé dij megegyezik a
hatarkoltséggel, mig a fix dij az adott valtozé dij melletti fogyasztoi tobblettel. Az
onkontrollproblémaval rendelkez6, de szofisztikalt fogyasztok esetében profitmaxi-
malizalo vallalatokat feltételezve beruhazasi joszag esetén a valtozo dij alacsonyabb,
mig a fix dij magasabb, mint a sztenderd modellben, mig a szabadid6 joszag esetében
épp ellenkezdleg, a valtozéd dij magasabb, a fix dij alacsonyabb, mint a klasszikus
modell esetében. Ennek oka, hogy a fogyasztd, aki tudja, hogy 6nkontrollproblémai
lesznek, ilyen szerzddés elfogadasaval elkdtelezi magat beruhdzasi joszagok eseté-
ben magasabb fogyasztas irant (mivel a fix dijat mar kifizette, a valtozo dij pedig
alacsony), szabadidd joszagok esetében a kisebb fogyasztas mellett (mivel magas a
valtozo dij). A teljesen naiv fogyasztok esetében az optimalis arazasi stratégia azo-
nos az el6z6 esetben leirt stratégiaval, a hattérben meghuz6do ok azonban kiilonbo-
z06. Ebben az esetben a monopodlium kihasznalja a fogyasztok naivitasat, és profital
abbol, hogy a fogyaszto tulbecsiili a késébbi fogyasztast a beruhazasi joszagokbol, és
alulbecsli a szabadid joszagokbol. Igy példaul beruhazasi joszagok esetén az ilyen
tipusu fogyaszto kifizeti a magas fix dijat, mert azt gondolja, hogy sokat fog fogyasz-
tani az adott termékbol.

4. Osszegzés és kitekintd gondolatok

Lathattuk, hogy a fogyasztok sokféle kiilonb6z6 piaci helyzetekben mutathatnak a
sztenderd feltevésektdl eltérd magatartasformakat. Mivel a preferenciatorzulasok
jelenléte befolyasolhatja a vallalatok kozotti stratégiai interakciot, szamolniuk kell
ezekkel a viselkedésmintazatokkal, amikor meghatarozzak az optimalis arazasi stra-
tégiajukat, vagy a kiillonb6zo szerzédési feltételeiket. Fontos kérdés, hogy milyen
hatasa van ennek a stratégiai viselkedésnek a piaci kimenetre, illetve a tarsadalmi
jolétre.

A fogyasztok pszichologiai torzitasai — foleg ha a vallalatok torekednek ket ki-
hasznalni — olyan egyensulyi kimeneteket eredményezhetnek, amelyek kisebb fo-
gyasztoi tobblettel jarnak, mintha tokéletesen raciondlis dontést hoztak volna. A
szakirodalomban tobb tanulmany is foglalkozik azzal, hogy a vallalatok hogyan pro-
balnak hasznot huzni a fogyasztok pszicholdgiai torzitasaibol (a fent emlitetteken
kiviil lasd még Gabaix és Laibson tanulmanyat®'). Ilyen esetekben a tarsadalmi jolét
novelése érdekében kivanatos lehet bizonyos szabalyozoi beavatkozas, példaul kote-

2 Xavier GaBaix — David Laisson: Shrouded Attributes, Consumer Myopia, and Information
Suppression in Competitive Markets. Quarterly Journal of Economics, 2006/2. 505-540.
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lez6 informacioszolgaltatasi eldirasok, vagy szerzodéses megszoritasok a fogyasztok
védelmének céljabol.

A vallalatok kozti erds verseny, amelyet azért folytatnak, hogy megszerezzék a
fogyasztok torzitasaibdl szarmazoé pozitiv hasznokat, azonban csdkkentheti a nem
racionalis viselkedés negativ hatasait. El6fordulhat, hogy a vallalatoknak bizonyos
esetekben érdekiikben allhat felhivni a fogyasztok figyelmét arra, hogy a versenytar-
saik hasznot probalnak hiizni a nem racionalis viselkedésiikbol.

A vallalatok stratégiai valaszai a nem sztenderd preferencidkra nem minden eset-
ben csokkentik a fogyasztok jolétét. A dontéshozok onkontrollproblémaival vald
fent emlitett ,,visszaélés” példaul nem feltétleniil karos a fogyasztoknak. Abban az
esetben, ha az adott arazasi politikaval sikeriil elkotelezédést elérni olyan termék
fogyasztasa irant, amely a fogyasztoé szamara a kés6bbiekben hasznos (példaul az
edzdterem latogatasa), ahogyan azt a szofisztikalt fogyasztok esetében lattuk, akkor
az a fogyasztok jolétének novekedését is eredményezheti. Szintén eldnyds lehet a
fogyasztok szempontjabol, ha a kellden erds veszteségkeriild viselkedésiik elrettenti
a piacon lévd vallalatokat attol, hogy kartellt alkossanak, és igy emeljék az arat.
A meéltanyossag fontossaga a fogyasztok szamara szintén korlatozhatja a vallalatok
profitmaximalizalo viselkedését, és igy ndvelheti a fogyasztdi tobbletet. Kahneman,
Knetsch és Thaler? azt talaltak példaul, hogy bizonyos esetekben a monopdliumok
piaci erejiik ellenére nem szabnak monopolarat, vagy bizonyos vallalatok a termékiik
irant megnyilvanulé talkereslet ellenére nem emelnek arat.

Mindezek tudataban a fogyasztok viselkedési torzitasainak figyelembevétele nem
csak a vallalatok, hanem a szabalyoz6 hatdsagok szamara is fontos lehet, mind fo-
gyasztovédelmi, mind antitroszt szempontbol.

22 Daniel KanNemaN — Jack KNetscH — Richard THaLER: Fairness as a Constraint on Profit Seeking.

American Economic Review, 1986/4. pp. 728-741.



