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Alegere consumatorului

In microeconomie, teoria alegerii consumatorului se referi la preferinte (pentru consumul de
bunuri si servicii) si cheltuieli de consum; in cele din urma, aceasta relatie intre preferinte si
cheltuielile de consum este folosita pentru a raporta preferintele la curbele cererii de consum.
Legatura dintre preferintele personale, cele de consum, si curba cererii, este una dintre cele mai
indeaproape studiate relatii in economie. Teoria alegerii consumatorului este un mod de a analiza
modul 1n care consumatorii pot realiza un echilibru intre preferinte si cheltuieli prin utilitati de
maximizare ca subiect al unor constrangeri bugetare ale consumatorului.

Preferinte sunt dorintele fiecarui individ pentru consumul de bunuri si servicii care se traduc in
alegeri bazate pe venit sau avere pentru achizitii de bunuri si servicii care urmeaza sa fie
combinate cu timpul consumatorului pentru a defini activitatile de consum. Consumul este
separat de productie, in mod logic, pentru ci doi consumatori diferiti sunt implicati. In primul
caz este consumul este individual primar; in al doilea caz, un producator ar putea fabrica ceva ce
nu ar consuma el insusi. Prin urmare, diferite motivatii si abilitati sunt implicate. Modelele care
compun teoria consumatorului sunt folosite pentru a reprezenta modele de cerere prospectiv
observabile pentru un cumparator individual pe ipoteza optimizarii constranse. Variabile
proeminenti utilizate pentru a explica rata la care este achizitionat bunul (cerut) sunt pretul pe
unitate al acelui bun, preturile bunurilor aferente, precum si posibilitatile financiare ale
consumatorului.

Teorema fundamentala a cererii arata ca rata de consum scade cand pretul bunului creste; aceasta
se numeste efectul de substitutie. In mod evident, in cazul in care o persoani nu are destui bani sa
plateasca pretul, atunci ea nu poate cumpara nicio unitate din acel produs. Pe masura ce preturile
cresc, consumatorii vor substitui bunurile si serviciile cu preturi mai mari, alegand alternative
mai putin costisitoare. Subsecvent, cu cresterea posibilitdtilor financiare ale individului cresc,
cererea creste, mutand curba cererii mai sus pentru toate ratele de consum; aceasta se numeste
efectul venitului. Cu cat posibilitatile financiare cresc, consumatorii vor substitui bunurile si
serviciile inferioare mai putin costisitoare, alegand alternative la preturi mai mari.

Configurarea modelului: problema consumatorului
Problema de baza a teoriei consumatorului ia in considerare urmatoarele intrari:

o Setul de consum C - multimea tuturor pachetelor pe care consumatorul le-ar putea
consuma teoretic.

e O relatie de preferinta pentru pachetele lui C. Aceasta relatie de preferinta poate fi
descrisa ca o functie de utilitate ordinala, descrie utilitatea pe care consumatorul o are de
la fiecare pachet.

o Unsistem de preturi, care este o functie care atribuie un pret la fiecare pachet.

e O dotare initiala, care este un pachet al lui C pe care consumatorul 1l detine initial.
Consumatorul poate vinde tot sau doar o parte din pachetul sdu initial n preturile oferite,
si poate cumpdra un alt pachet in preturile oferite. El trebuie sa decida ce pachet sa
cumpere, in preturile date si bugetul alocat, in scopul de a maximiza utilitatea lui.
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Exemplu: bunuri divizibile omogene

Se ia in considerare o economie cu doua tipuri de bunuri divizibile omogene, numite traditional
XsiY.

o Setul de consum este R2+, adicd multimea tuturor perechilor (x,y) unde x >0 siy > 0.
Fiecare pachet contine o cantitate ne-negativa de bunuri X si o cantitate ne-negativa de
bunuri Y.

o O relatie de preferinta tipica in acest univers poate fi reprezentat de un set de curbe de
indiferenta. Fiecare curba reprezinta un set de pachete care dau consumatorului aceeasi
utilitate. O functie de utilitate tipica este functia Cobb-Douglas: u(x,y) =x *y, a caror
curbe de indiferenta arata ca in figura de mai jos.

o Un ssistem tipic de preturi atribuie un pret fiecdrui tip de bunuri, astfel incat pretul de
pachet (x,y) este xpx + ypy.

e O dotare initiala tipica este doar un venit fix, reprezentand o constrangere bugetara.
Consumatorul poate alege orice punct de pe sau sub linia de constrangere bugetara BC.
Aceasta linie este diagonala, deoarece rezulta din ecuatia xpx + ypy < venit. Cu alte
cuvinte, suma cheltuitd pe ambele bunuri impreuna este mai mica sau egala cu venitul
consumatorului.

Consumatorul va alege curba de indiferenta cu cea mai mare utilitate, care se incadreaza in
constrangerea bugetului sau. Fiecare punct de pe /3 se afla in afara constrangerii bugetului sau
astfel alegerea cea mai buna este singurul punct pe /2 care este tangent constrangerii bugetului

sau. El va achizitiona x* din bunurile X si y* din bunurile Y.

Bunuri X \ \

Xt

Y Bunuri Y

Analiza curbei de indiferentd incepe cu functia de utilitate. Functia de utilitate este tratatd ca un
indice de utilitate. Tot ceea ce este necesar este ca indicele de utilitate sa se schimbe pe masura

3



Nicolae Sfetcu: Teoria consumatorului

de pachetele mai preferate sunt consumate. Curbele de indiferentd sunt de obicei numerotate cu
numere crescatoare pe masura ce pachetele mai preferate sunt consumate. Cu toate acestea, nu
este necesar sa se foloseasca numere - orice sistem de indexare ar fi suficient - culori, de
exemplu. Avantajul numerelor este faptul ca utilizarea lor face matematica mai simpla. Numerele
utilizate la curbele de indiferentd ale indicelui nu au nicio semnificatie cardinald. De exemplu,
daca trei curbe de indiferentd sunt etichetate 1, 4, si, respectiv, 16, aceasta nu inseamna nimic
mai mult decat ca pachetele "pe" curba de indiferentd 4 sunt mai preferate decat pachetele "pe"
curba de indiferenta 1. Faptul ca numarul de indicelui este un multiplu al altuia nu are nicio
semnificatie. De exemplu, pachetele de bunuri pe 4 nu inseamna ca sunt de patru ori mai
satisfacatoare decat cele de pe 1. Dupd cum s-a mentionat ele pur si simplu inseamna ca sunt mai
satisfacatoare.

Efectul veniturilor si efectul pretului au de a face cu modul in care schimbarea pretului unei
marfi schimba consumul bunului. Teoria alegerii consumatorului examineaza compromisurile si
deciziile pe care oamenii le fac in calitate de consumatori cand preturile si veniturile lor se
schimba.

Exemplu: imobiliare

Ca un al doilea exemplu, se ia in considerare o economie care consta dintr-un mare teren
imobiliar L.

e Setul de consum este P(L), adicd un set al tuturor subgrupurilor lui L (toate parcelele).

e O relatie de preferinta tipica in acest univers poate fi reprezentatd printr-o functie de
utilitate care atribuie, la fiecare parcela de teren, "fertilitate" sa totala (cantitatea totala de
cereale care poate fi cultivata pe teren).

» Un sistem de pret tipic atribuie un pret pentru fiecare parceld de teren, pe baza locatiei
sale.

e O dotare initiala tipica este fie un venit fix, sau o parceld initiald pe care consumatorul o
poate vinde si cumpdra o alta parcela.

Comportamentul consumatorilor

Comportamentul consumatorului este o disciplina care se ocupa de studiul indivizilor, grupurilor
sau organizatiilor si procesele pe care le folosesc pentru a selecta, securiza, utiliza, si a dispune
de produse, servicii, experiente, sau idei, pentru a-si satisface nevoile, si impactul pe care aceste
procese il au asupra consumatorului si societatii . Aceasta imbina elemente din psihologie,
sociologie, antropologie sociala, marketing si economie. Ea incearca sd inteleagd procesele de
luare a deciziilor de catre cumpardtori, atat individual cat si In grupuri, cum ar fi modul in care
emotiile afecteazd comportamentul de cumpdrare. Se studiaza caracteristicile consumatorilor
individuali, cum ar fi datele demografice si variabilele comportamentale, intr-o incercare de a
intelege nevoile oamenilor. De asemenea, incearca sa evalueze influenta asupra consumatorului a
grupurilor precum familia, prietenii, sport, grupuri de referintd, si societatea in general.

Studiul comportamentului consumatorilor se bazeaza pe comportamentul de cumparare al
consumatorilor, cu clientul 1n trei roluri distincte: de utilizator, platitor si cumparator. Cercetarile
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au aratat cd comportamentul consumatorului este dificil de prezis, chiar si pentru experti in
domeniu. Marketingul relational este un avantaj pentru analiza comportamentului clientilor,
deoarece este interesat in mod special in re-descoperirea adevaratului sens al marketingului prin
re-afirmarea importantei clientului sau cumparatorului. O importantd mai mare este, de
asemenea, acordata retentiei consumatorilor, managementul relatiilor cu clientii, personalizarii,
marketingului unu-la-unu. Functiile sociale pot fi clasificate in functii de alegere sociala si
functii de bundstare sociala.

Fiecare metodd de numarare a voturilor se presupune a fi o functie sociala, dar daca teorema
posibilitatii lui Arrow este folositd pentru o functie sociald, functia de asistenta sociala se
realizeazd. Unele specificatii ale functiilor sociale sunt hotararea, neutralitatea, anonimatul,
monotonia, unanimitatea, omogenitatea si optimalitatea Pareto intre slab si puternic. Nicio
functie de alegere sociald nu indeplineste aceste cerinte simultan intr-o scara ordinala. Cea mai
importanta caracteristicd a unei functii sociale este identificarea efectului interactiv al
alternativelor si crearea unei relatii logice cu clasarile. Marketingul ofera servicii pentru a
satisface clientii. Cu aceasta In minte, sistemul productiv este considerat de la inceput la nivel de
productie si pana la sfarsitul ciclului, ca fiind consumatorul (Kioumarsi et al., 2009).y customers.

Modelul cutiei negre

Modelul cutiei negre prezinta interactiunea de stimuli, caracteristicile consumatorilor, procesul
decizional si raspunsurile consumatorilor. Se pot distinge intre stimuli interpersonali (intre
oameni) sau stimuli intrapersonali (In oameni). Modelul cutiei negre este legat de teoria cutiei
negre a behaviorismului, unde accentul nu este pus pe procesele din interiorul unui consumator,
ci pe relatia dintre stimuli si raspunsul consumatorului. Stimulii de marketing sunt planificati si
prelucrati de catre companii, in timp ce stimulii de mediu sunt dati de factorii sociali, pe baza
circumstantelor economice, politice si culturale ale unei societati. Cutia neagra a cumparatorului
contine caracteristicile cumparatorilor si procesul decizional, care determina raspunsurile
cumparatorului.

o Factorii de mediu
o Stimulii de marketing: Produs, Pret, Plasament, Promovare
o Stimulii de mediu: Economic, Tehnologic, Politic, Cultural, Demografic, Natural
e Cutia neagra a cumparatorului
o Caracteristicile cumparatorului: Atitudini, Motivatie, Perceptii, Personalitate,
Stil de viata, Cunoastere
o Procesul decizional: Recunoasterea problemei, Cdutarea informatiilor, Evaluarea
alternativa, Decizia de cumparare, Comportamentul post-cumparare
e Raspunsul cumpéaratorului: Alegerea produselor, Alegere marcilor, Alegerea
vanzatorului, Timpul de cumparare, Cantitatea cumparata

Modelul cutiei negre considera raspunsul cumparatorului ca urmare a unui proces constient, de
decizii rationale, in care se presupune cd cumparatorul a recunoscut problema. Cu toate acestea,
in realitate, multe decizii nu sunt facute la nivelul de constientizare a unei probleme de catre
consumator.
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Cautarea informatiilor

Odata ce consumatorii au recunoscut o problema, ei cauta informatii despre produse si servicii
care pot rezolva aceasta problema. Belch si Belch (2007) explica faptul ca consumatorii
intreprind atat o cautare internd (memorie), cat si o cautare externd. Sursele de informatii includ
surse personale si de experientd, precum si surse comerciale si publice.

Procesul psihologic intern relevante asociat cu cautarea de informatii este perceptia, care poate fi
definita ca "procesul prin care un individ primeste, selecteaza, organizeaza, si interpreteaza
informatii pentru a crea o imagine semnificativa a lumii". Tendinta consumatorilor de a cauta
informatii despre bunuri si servicii face posibila pentru cercetatori, prognozarea planurilor de
cumpadrare ale consumatorilor care utilizeaza scurte descrieri ale produselor de interes.

Procesul de perceptie selectiva poate fi impartit in:

e Expunerea selectiva: consumatorii selecteaza mesajele promotionale pe care vor expune
el nsisi.

e Atentia selectiva: consumatorii selecteaza mesajele promotionale cérora le vor acorda
atentie.

o Intelegere selectivi: consumatorii interpreteaza mesajele in conformitate cu convingerile
lor, atitudini, motive si experiente.

e Retentie selectiva: consumatorii 11 amintesc mesajele care sunt mai semnificative sau
importante pentru ei.

Implicatiile acestui proces ajuta la dezvoltarea unei strategii de promovare eficienta, si sugereaza
care surse de informare sunt mai eficiente pentru marca.
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