
Лекція 2

Афективні фактори економічної поведінки. Мотиваційно-вольовий компонент економічної поведінки.
У цій темі представлені афективні фактори економічних вчинків. Після його вивчення Ви маєте:

* пояснювати взаємозв'язок емоцій і функції користі в поводженні;

*співвіднести виразність різних емоцій, зв'язаних зі сферами економічної поведінки, стосовно до своєї емоційної індивідуальності;

* пояснювати роль афективних факторів у рекламі.

До афективних факторів економічної поведінки відносяться: емоції, почуття, переживання.
1. Модальність (знак) емоцій та інтенсивність емоцій.
2. Зміст емоцій.

3. Емоційний споживчий вибір.
4. Мотиваційно-вольовий компонент поведінки.
Емоції - це психофізіологічний процес, цілісна реакція організму, що відбиває відношення суб'єкта до об'єкта (іншому суб'єктові) у ситуації невизначеності. Емоції офарбовують й у такий спосіб закріплюють індивідуальний досвід в економічній сфері, впливають на економічну поведінку. Завдяки емоційній пам'яті корисні форми поведінки закріплюються, а невдалі відкидаються.

1. Модальність (знак) емоцій та інтенсивність емоцій.
Позитивні емоції, гарний настрій стимулюють більш споживчу активність, тому використаються різні фактори (зорові, слухові, нюхові й ін.), що піднімають настрій у магазинах, супермаркетах, у місцях розваг. Позитивні емоції підсилюють оптимістичні очікування, які збільшують незаплановані витрати й знижують прагнення споживача заощадити. Дія негативних емоцій протилежна. Ті ж закономірності спрацьовують в біржових гравців: на тлі позитивних емоцій вони харчують більше надій стосовно продукції, її експлуатації або ситуації на біржі, що стимулює більший ризик.

Завдяки емоції активізуються енергетичні резервні можливості в ситуації невизначеності. Однак для різних ситуацій, видів діяльності необхідний різний рівень активації.
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Прояв закону Йеркса-Додсона в складній та простій діяльності.
Рівень активації
Відповідно до закону Йеркса-Додсона, існує оптимальний рівень порушення, бажання, емоційно-мотиваційного забезпечення діяльності. Як видно з мал., взаємозв'язок успішності діяльності й інтенсивності бажання нелінійний, він має вигляд U-образної інвертованої кривої. При занадто високому рівні порушення бажання, когнітивні компоненти діяльності руйнуються, відбувається зсув мети на результат (енергія йде на подання результату, на страх його не одержати).

Фактор складності завдання, відповідальність за результат діяльності, вносить у модель активності економічної поведінки свої корективи. З'ясувалося, що при простих завданнях необхідно підтримувати високий рівень збудження, щоб уникнути млявості. Складні завдання вимагають невисокого рівня збудження, а середні по складності - середнього рівня активації, стресу. На мал.1 зображені три криві: U-образна інвертована крива і її модифікації для простих і складних завдань .

У стані підвищеного збудження люди скоріше займуться більше легкими видами діяльності (наведення порядку в паперах), а в стані низького збудження - більше складними (заповнення декларації про доходи, складання виробничого або бухгалтерського звіту).

Якщо в ситуації підвищеної відповідальності в трудовій і навчальній діяльності перепорушення, перемотивація погіршують результат роботи, виходить, нагнітання напруги й тривоги в таких ситуаціях буде управлінською помилкою. Подібні помилки іноді допускають начальники, учителі, батьки.

Закон Йеркса-Додсона проявляється й у споживчому законі. Чим важливіша покупка, привабливіший продукт (підвищений рівень порушення), тим більша ймовірність у ситуації інформаційного перевантаження (складності вибору) допустити помилки. Інформаційне перевантаження може бути спровоковане розмаїтістю товарів і послуг, необхідністю обліку багатьох факторів вибору (ціна, надійність, престиж, новизна й ін.), суперечливими джерелами інформації про продукт, дефіцитом часу вибору.

2. Зміст емоцій.
Впливає на економічну поведінка в цілому й особистий емоційний профіль, а саме зміст, характер переважаючих емоцій і почуттів, тих вищих емоцій, які конкретній людині особливо бажані.

Наступні чотири почуття зафарбовують сферу діяльності.

Праксичні емоції й почуття виникають, коли є бажання домогтися успіху в роботі, коли захоплений справою, відчуваєш втому разом з почуттям задоволення й любуєшся результатом. У трудоголиків має місце висока потреба в праці.

Гностичні (від греч. gnosіs - знання) емоції пов'язані з бажанням проникнути в суть явища, радість відкриття істини, прагнення перебороти протиріччя, розкласти все по поличках.

Глоричні (від лат. glorіa - слава) емоції пов'язані з бажанням самоствердження, визнання й пошани. Вони підштовхують людину до самовдосконалення, саморозвитку. З ними нерозривно зв'язані почуття враженого самолюбства, бажання взяти реванш. Крайня виразність глоричних емоцій проявляється у вигляді невгамовної спраги слави, нагород, почестей, що пов'язане з порушенням моральних заборон.
Пунічні (від лат. pugna - боротьба) емоції базуються на потребі в боротьбі, бажанні перебороти небезпеку, переживати азарт, ризик. Їх супроводжує почуття емоційної й вольової напруги, граничної мобілізації своїх фізичних і розумових здатностей. Якщо вони захльостують людину, вона губить голову.

Альтруїстичні (пов’язані з обміном і розподілом) - це безкорисливе бажання приносити іншим радість і щастя, почуття занепокоєння й турботи від комусь, співпереживання, ніжність, відданість. Крайній ступінь небезпечний вигорянням до бездушшя. Зустрічається й альтруїзм зі знаком мінус, коли людина чекає лиха інших, щоб продемонструвати свої таланти.

У класифікацію включені також естетичні, гедоністичні, комунікативні й романтичні переживання. Естетичні емоції обслуговують потреба в прекрасному, насолоді красою, гармонією. Вони забезпечують радість життя, повноцінність буття, але усвідомлюються як цінність далеко не всіма.

Гедоністичні емоції виражають потребу в тілесному й щиросердечному комфорті. Вони приносять насолоду від смачної їжі, сонця, тепла, приємної обстановки та інші. Бажання переживати гедоністичні емоції залежить від бажання працювати й здобувати. Але якщо гедонізм стає сенсом життя, швидко наступає нудьга, пересичення й неминуща утома.

Комунікативні емоції й почуття - бажання спілкуватися, ділитися своїми думками й переживаннями, знаходити їм відгук. Ці емоції часто посідають перше місце в жінок, а в чоловіків - третє.

Романтичні емоції - це очікування незвичайного, чуда, що вабить почуття далечини, прагнення до незвіданого й таємничому. Це притягання лиховісного, магічного. Вони стимулюють створення нового, відкриття невідомого, але при занадто великий втягненості в світ казок є небезпека піти від реального світу зовсім.

Отриманий за допомогою даної анкети емоційний профіль особистості й групи може бути використаний при рішенні маркетингових завдань. Так, в рекламі варто опиратися на емоції, кращі для групи, який вона адресована. Знання про домінуючі вищі емоції колективу або групи доцільно застосовувати також з метою ефективного керування ним.

3. Емоційний споживчий вибір.
Емоція або раціональний розрахунок відіграє провідну роль при покупці? Все залежить від характеру товарів і послуг і від особистості покупця.

Чим експресивніше товар (викликає сильні яскраві емоції, "заражає", притягає), тим більшою мірою  придушуються когнітивні компоненти оцінювання й вибору товару, тобто вибір стає менш обміркованим. Експресивність продукту скоріше пов'язана із престижем, виразністю, "модністю", почуттєвою привабливістю, чим з його функціональним й утилітарним призначеннями. Наприклад, експресивність одягу служить її психосоціальним цілям, тоді як її захисні властивості - функціональним.

Емоційному вибору властиві внутрішня цілісність і нерозчленованість, самосфокусованість і нез'ясовність. Експресивний товар породжує емоційні судження, які тісно пов'язані з образом "Я" і погано вербалізуються. "Це моє", "мені це подобається", "це не для мене", "саме це мені підходить" - приклади особистих емоційних суджень на відміну від когнітивних: "ця річ дешева й добротна", "у машині багато місця", "натуральні тканини - здоров’я".

Часто емоційний вибір стає ведучим при відборі з декількох альтернатив (направляє й утримує увагу). Виділяє щось із навколишні й створює перше враження емоційний вибір, а при остаточному виборі здійснюється інформаційний пошук і раціональний розрахунок. Чим вище зацікавленість у результаті, важливіше правильний вибір, тим скоріше обмірковування буде домінувати над емоціями.
4. Мотиваційно-вольовий компонент поведінки.
Економічні мотиви являють собою особливу категорію мотивів. Мотиви, що ставляться до нагромадження багатства, конкуренції, егоїзму й альтруїзму, погоні за прибутками, схильності до ризику й угод, мають економічну спрямованість.

Дослідження економічних мотивів допомагає в поясненні економічного поведінка як порівняно автономної, цілісної ділянки поведінка.

Мотиви нагромадження. Автор "основного психологічного закону" Дж. Кейнс, зіставляючи спонукальні сили мотивів споживання й мотивів заощадження, відзначає, що звичайно спонукання до задоволення невідкладних потреб людини і його родин по силі впливу на поведінка перевершує спонукання до нагромадження  Їм виділяються наступні мотиви заощадження або в його термінології "утримання від витрат":
- обережність (створення резерву на випадок непередбачених обставин в умовах конкуренції);

- передбачливість (облік того, що в майбутньому співвідношення між доходами й витратами зміниться в гіршу сторону через потребу забезпечити старість, дати членам родини утворення, містити утриманців);

- ощадливість (прагнення забезпечити собі доход у формі відсотка або передбачуваного збільшення цінності майна в майбутньому, тому що люди часто віддають перевагу більшому споживанню в майбутньому в порівнянні з меншим споживанням у сьогоденні);

- прагнення до кращого (мотив, заснований на широко розповсюдженому підсвідомому бажанні бачити в майбутньому поступове підвищення свого життєвого рівня, можливості збільшення своїх майбутніх витрат, навіть у тому випадку, коли сама можливість користуватися благами може убувати);

- прагнення до незалежності (фінансова незалежність надає людині більше особистісної волі);

- заповзятливість, як забезпечення волі для спекулятивних і комерційних операцій, як бажання забезпечити ресурси для здійснення подальших капіталовкладень, не прибігаючи при цьому до боргів або до допомоги ринку капіталів;

- бажання залишити спадкоємцям спадок;
- почуття скнарості як таке, коли людиною рухає ні на чому не засноване стійке упередження проти самого акту витрати.

Мотиви інвестування

Це надзвичайно складні й суперечливі, на думку Кейнса, мотиви. Вони перетерпіли істотні зміни після відділення управлінських функцій від власності на капітал. Якщо до цього в основі ієрархії мотивів лежало відношення до бізнесу як до життєвого покликання, творчій самореалізації, то після відділення керування від власності комерційні справи через фондові й валютні біржі створюють ґрунт для дуже динамічної, суперечливої й неоднозначної мотивації (одержання доходу, азарт, ризик).

Провідним мотивом стає ігровий мотив "випередити кулю", "перехитрити юрбу й сплавити підроблену або стерту монету ближньому". У ході своєї рефлексивної гри кожний прагнути раніше вгадати не дійсну ціну майбутніх доходів (це неможливо на біржі), не думка інших об цьому, а "середню думку щодо того, яке буде середня думка".

Коли ж мова йде про приватне інвестування населення, на перший план виступає фактор довіри. "В економічному житті, - писав В.М. Бехтерев (посилаючись на Н.Н. Головіна),- закон попиту та пропозиції не є єдиним її керівником. Поряд з ним у всіх випадках має силу й фактор довіри, значення якого з особливою силою висувається в період економічних потрясінь. У цих випадках довіра грає навіть більшу роль, ніж економічні фактори" .

Проблема перспектив приватного інвестування в нашій країні винятково актуальна, оскільки заощадження населення є одним з важливих факторів економічного росту. Однак приватні інвестиції стримуються недовірою до фінансових інститутів, і населення в основному використає неінвестиційні моделі ощадної поведінки.

Сучасна макроекономічна теорія констатує той факт, що в рамках ринкової економіки рішення про заощадження й інвестиції приймаються, власне кажучи, різними групами людей. Приведення до відповідності розходжень між суб'єктами заощаджень й інвесторами - серйозна проблема макроекономічної оптимізації економіки. Одним з основних інструментів сполучення цілей тих, хто зберігає й інвесторів є ставка відсоток по вкладах і кредитах, але це не єдино значимий фактор. Соціально-економічні дослідження показали, що деякі родини заощаджують, щоб зробити великі покупки, що перевищують за вартістю розмір доходу. Заощадження також здійснюються з метою майбутніх потреб домогосподарства і як запас на непередбачений випадок. 

Жоден з розглянутих вище мотивів не є особливо чутливим до процентної ставки по внесках.

З урахуванням цих обставин Е.М. Авраамовой і Л.Н. Овчаровой була запропонована наступна типологія ощадних мотивацій населення :
1. Орієнтування заощаджень тільки на поточне споживання.

2. Створення заощаджень із метою резерву на непередбачений випадок.

3. Формування заощаджень із метою придбання дорогих предметів (покупка товарів тривалого користування: будівництво, ремонт або покупка житла, дачі, гаража, покупка транспортних засобів й їхній ремонт).

4. Мотиви заощаджень, орієнтованих на майбутні потреби родини й витрати, зв'язані зі здоров'ям і проведенням дозвілля (утворення, відпочинок, спорт, оздоровлення, лікування, допомога дітям).

5. Комбінація з ощадних орієнтації третьої й четвертої груп, прагнення мати запас коштів , щоб витратити їх у міру необхідності.

6. Мотиви накопичувати й використати заощадження з інвестиційними цілями (для підприємницької діяльності, придбання акцій і цінних паперів, як джерело додаткового доходу).

Заощадження, що обслуговують останню групу мотивів, характеризуються більше високою еластичністю відносно інструментів інвестиційного регулювання; обслуговуючі треті, четверту й п'яту групи досить чутливі до змін в інвестиційній сфері, а заощадження двох перших груп практично не реагують на інвестиційну політику. В останні роки схильність до заощадження стає усе більше вираженої, а в регіонах-донорах значному числу родин (понад 30%) властиві інвестиційні переваги у використанні заощаджень.

Однак схильність до заощадження не веде до автоматичного росту організованих заощаджень, які є інвестиційним ресурсом. Поки довіра населення до влади й фінансових інститутів не буде відновлено, населення зволіє тримати значну частину заощаджень у наявній формі й утримуватися від їхнього розміщення, або їхньої переваги, пов'язані з розміщенням, будуть відмінними від очікувань держави. Як показало проведене нами дослідження установок і мотивів інвестування в страхові фонди, інвестори віддають перевагу іноземним страховим компаніям вітчизняним (так само, як частки - державним фондам) на тлі постійної заклопотаності держави із приводу відсутності інвестиційної активності населення.

Мотиви праці й споживання

На думку А.Маршалла, самим стійким мотивом трудової діяльності людини є бажання одержати матеріальну винагороду за роботу. Отримана плата може витрачатися на найрізноманітніші речі, залежно від  того, який сама людина (споживання - винятково психологізований аспект економічної поведінки). Мета витрат може бути піднесеною й егоїстичною, але спонукальним мотивом, уважає А. Маршалл, завжди будуть гроші. Це створює передумови для того, щоб прагнення, схильності, мотиви або спонукальні сили людини, недоступні безпосередньому виміру, виміряти побічно, через зовнішні їхні прояви, що виступають у грошовій формі. Сума грошей, заради якої людина готова виконувати стомлюючу роботу. Сума грошей, що людина готова віддати за річ або послугу, співвідносна із силою спонукальних сил, що штовхають на їхню втрату.

Не відкидаючи із трудової діяльності, згадуючи також почуття насолоди самим процесом гарного виконання роботи, готовність принести себе в жертву заради родини, сусідів і своєї країни, марнославство й безтурботність, тягу до доброчесного способу життя заради власних достоїнств останнього, А. Маршалл наполягає на найважливішій ролі мотиву матеріальної винагороди за працю.

Одна із сучасних класифікацій мотивів праці  включає три види спонукань займатися працею:

- спонукання громадського порядку (усвідомлення необхідності приносити користь суспільству, надавати допомогу іншим, небажання бути тунеядцем);

- одержання матеріальних благ для задоволення матеріальних і духовних потреб;

- задоволення потреби в самоактуалізації, самовираженні, самореалізації.

Описуючи мотивацію споживача, А. Маршалл виділяв три основних потреби: прагнення до розмаїтості, прагнення привернути до себе увагу й спрага визнання як такого. Більш детальною, визнаною психологами й широко застосовуваною на практиці є класифікація потреб Абрахама Маслоу.

Якщо до цього в основі ієрархії мотивів лежало відношення до бізнесу як до життєвого покликання, творчій самореалізації, те після відділення керування від власності комерційні справи через фондові й валютні біржі створюють ґрунт для дуже динамічної, суперечливої й неоднозначної мотивації (одержання доходу, азарт, ризик).

Провідним мотивом стає ігровий мотив - "випередити лопуха", "перехитрити юрбу й сплавити підроблену або стерту монету ближньому". У ході своєї рефлексивної гри кожний прагне першим вгадати не дійсну ціну майбутніх доходів (це неможливо на біржі), не думку інших, а "середню думку щодо результатів торгів".
Завдання для самоконтролю студента

1. У чому полягає головна мета емоцій?

2. Поясніть сутність закону Йеркса-Додсона.

3. Назвіть різновиди емоцій та охарактеризуйте їх.

4. У чому виражається експресивність певного продукту.

5. Перерахуйте властивості емоційного споживчого вибору.

6. У чому полягає особливість економічних мотивів.

7. Перерахуйте можливі мотиви заощаджень.

8. Поясніть основні мотиви інвестування.

9. Яку типологію ощадної мотивації населення Ви знаєте.

10. Які мотиви праці та споживання Вам відомі.
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