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8. MAJANDUSPSUHHOLOOGIA

Majandusteadus ja -psiihholoogia uurivad inimeste tegevust, nende majanduslikku kditumist. Majandusteadus keskendub
selle kiitumise vélistele kiilgedele ja seaduspérasustele. Ainuiiksi majandusteadusele toetudes on raske vastata kiisimusele,
miks inimene kditub just nii, aga mitte teisiti. Psithholoogia kirjeldab kéitumise pohjusi. Kasutades psiihholoogia teadmisi
majandustegevuse analiiisimisel, on voimalik selgitada mitmeid inimese tegevuse tagamaid ja mdista kéitumise

seaduspérasusi. Majanduspsiihholoogia uurib inimest majandussuhete siisteemis.

8.1. Inimeste rollid

Majandussuhete siisteemi on inimene haaratud tootmise voi tarbimise vahendusel. Inimene voib olla miiiija, ostja, to6taja
voi todandja. Uhiskonnas on palju todandjaid-todtajaid ja miiiijaid-ostjaid. Nende tegevuses on sarnaseid tunnuseid. Ka
psiihholoogias toetutakse inimeste kditumise kirjeldamisel sageli sellele, et teatud olukordades kdituvad inimesed sarnaselt.
Psiihholoogias kasutatakse kditumise {ihelaadsuse iseloomustamiseks modistet roll, mis iseloomustab inimeste iihelaadset
kéitumist erinevates olukordades.

Igal hetkel on inimene teatud rollides ja see vdimaldab rollikirjelduse kaudu iseloomustada meie kditumist. Igapdevases
elus tdidame lapse-vanema, Opilase-Opetaja, sdbra, juhi-alluva ja paljusid teisi rolle. Majandustegevuse seisukohalt on
titiipilised tarbija, miiiija, juhi ja alluva roll. Uhel inimesel vdivad olla koguni kdik need rollid.

Rolle tunnetavad inimesed peamiselt teistega suheldes. Sobralt oodatakse nditeks abi ja nduandeid. Seda kinnitab ka
vanasona: "Sopra tuntakse hiddas". Rolli voib kirjeldada teiste inimeste ootuste abil. Need on peamiselt ebaisikulised ja
kehtivad rollitéitjast olenemata. Rolliootused on kiitumise ja tegutsemise ootused, mida mingi rolli tditjale esitatakse

Ostja ootab, et ta saaks meeldivalt talle vajaliku kauba. Miiiija loodab, et tema kaupu ostetakse. Alluvad ootavad juhilt, et
ta mdistaks nende soove ja vajadusi. Juht ootab td6tajalt, et ta tdidaks korrektselt oma iilesanded. Erinevates ametites olevailt
inimestelt oodatakse teatud kiitumist. Suhtlemisel inimene tavaliselt arvab, et teine pool teab, milliseid ootusi tema rollile
esitatakse. Rollikujutlus nditab, milline on rollitditja ettekujutus oma rollist ja mida ootavad teised tema kditumiselt.

To6 seisukohalt on sageli tdhtis see, et todtajate rollikujutlus vastaks teatud ndudmistele. Ametis oleva inimese
rollikujutlust piilitakse vormida rolliootuste abil. Seetdttu voib ametijuhendeid vaadelda rolliootuste kirjeldustena. T66
korraldamisel on ametikirjeldusel suur tdhtsus, sest inimesed arvestavad kditumises ettekujutust sellest, mida nad tegema
peaksid.

Koristaja realiseerib kujutlust oma kohustustest, miiiija kiditub vastavalt oma ettekujutusele miiiimisest ja juht toimib
vastavalt oma arusaamale juhtimisest.

Madnikord kujutab rollitditja oma tegevust ette erinevana sellest, mida teised temalt ootavad. Rollikujutluse ja rolliootuste
lahknemine on potentsiaalne inimestevaheliste arusaamatuste ja ebameeldivuste allikas. Ostjad ootavad sageli, et miiiija
tunneks histi kaupa, mida ta miiiib. Néiteks olukorras, kus miiiija rollikujutluses puudub arusaam, et ta peab oma kaubast
voimalikult palju teadma, vdib see esile kutsuda ostja ndutuse voi viha. Viha ja ebakindlus mdjutavad sageli eitavalt
otsustama. Ostja loobub soovitud kauba ostmisest ja voib-olla kaupluse teenustest tildse.

Teistele ndhtav kditumine soltub vdga paljudest asjaoludest. Seepdrast vOib inimese tegelik kditumine erineda nii
rolliootustest kui ka rollikujutlusest. Rollikditumine on inimese kéitumine teatud rollis teatud ajahetkel.

Rollikditumise ebaselguse pohjusi voib olla mitmeid. Sageli mdjutab tegelikku kéitumist inimese soov voi suutlikkus

soovitud rolli tdita. Raske on suhelda inimesega, kes on rolli osaliselt omaks vdtnud. Partner tunnetab ebakindlust, sest ta ei
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tea, millisel mééral kavatseb rollitditja talle piistitatud ootusi téita. Koostegevus on osalise rollikditumise korral héiritud ja
paratamatult jddvad moned iilesanded tditmata voi kulutatakse selleks tegevuseks iilemééraselt energiat.

Inimese kiitumise kirjeldamise seisukohalt on otstarbekas maidratleda, mil mééral inimene teatud rolli tiitis. Osaliselt
tdidab oma rolli juht, kellele meeldib ilusaid kdnesid pidada, kuid kes ei soovi lahendada ettevotte teravaid konflikte. Ostja
rolli vélistab see, kes iiritab kauplusest varastada. Poolikult tdidab miiiija rolli inimene, kes kannab kiill kaupluse vormirdivaid,
seisab miitigisaalis, aga vildib ostjatega suhtlemist. Alluv minetab oma rolli siis, kui ta hakkab teiste tegevust korraldama.

Psiihholoogiast parinev rolli mdiste aitab seletada majandussuhetes olevate inimeste kditumist. Rolli abil on vdimalik
selgitada, miks kdik juhid, alluvad, miiiijad ja ostjad teatud mééral iiksteisega sarnanevad ja liksteisest erinevad.

Rolliootused, mida rollitditjale esitatakse, on iihelaadsed kdigile iihe teatud rolli tditjatele. Rollikujutlus ja rollikditumine
voivad iihes rollis olevaid inimesi erinevaks muuta. Inimene tdidab rolle sujuvamalt siis, kui ta teab rolliootusi ja on

analiiiisinud rollikujutlust. Seetdttu késitleme jargnevalt kahte olulist rollipaari majandustegevuses.

8.2. Miiiija roll

Miiiija rollis tuleb teenindada, sest miiiija kidekdik on sdltuvuses ostja otsustustest. Miiiija peab ostjat veenma, et ta pakub
kaupa, mis on ostja raha véirt. Seega tuleb analiilisida, kuidas ostja kujutab ette kditumist mingite kaupade miiiimisel.
Tavaliselt ostja ootab, et ta saaks soovitud kaubad kéatte mugavalt. Ta tahab viisakat suhtlemist, hdid nduandeid. Sageli ootab
ta ka abistamist. Ostja tahab, et ta oleks kaupluses oodatud ega peaks kartma voimalikke ebameeldivusi. Vahel ootab ostja
"osturddmu", positiivset kinnitust sellele, et ta on teinud toreda ostu. Ostja ootab, et miiiija oleks rahulik ja tasakaalukas. Ostja
ja miilija suhtlemine on ladus siis, kui miiiija kujutlus oma rollist vastab ostja ootustele.

Miitija rollikujutlust aitab teadvustada miiiija suhtlemismudel (vt. tabel 8.1.). Mudeli lahtrites peitub iga numbri taga terve

hulk suhtlemisvahendeid, mille abil miiiija annab ja v4tab vastu teateid suhtumistest, vajadustest ja kaupadest.

Tabel 8.1. Miiiija kéditumise mude

Mitteverbaalsed Verbaalsed Hinnang teabe
suhtlemisvahendid suhtlemisvahendid sisule
Kontakti loomine 1 2 -
Miumine 3 4 5
Kontakti |dpetamine 6 7 -
Hinnang meeldivusele 8 9 10

1. Mitteverbaalsed suhtlemisvahendid kontakti loomisel. Kontakti loomiseks kasutatakse silmsidet, lahket ndoilmet,
korrektset kehahoiakut ja valitakse suhtlemiseks sobiv vahemaa.

2. Verbaalsed suhtlemisvahendid kontakti loomisel. Ostja poole vdib pdorduda sdnadega "Tere! Teie soov palun?”, "Tere!
Saan ma teid aidata?". Tervitamise otstarbekus sdltub kaupluse tiiiibist ja ostjatest. Miilija rollis ei pruugi rangelt jirgida
arusaama, et esimesena tervitab ruumi siseneja.

3. Mitteverbaalsed suhtlemisvahendid kauba miiiimisel. Kauba miiiimisel on vajalikud vahendid, millega nédidatakse ostja
drakuulamist (peamiselt silmside, pealiigutused, ndoilmed ja kehahoiak). Suure tdhtsuse omandavad mitmesugused kauba
demonstreerimise liigutused. Kaupa on kasulik demonstreerida nii, et peamised kauba omadused oleksid hésti jélgitavad.

4. Verbaalsed suhtlemisvahendid miiiimisel. Uks olulisemaid miiiigitehnika votteid on jaatuse andmine ja saamine. Uhe
vdimalusena vdib kasutada {imbersdnastamist. Umbersdnastamise puhul alustab miiiija niditeks viljenditega "Nagu ma aru
sain...", "Sain ma teist digesti aru, et te soovite...", lause teine osa sisaldab ostja poolt esitatud soovi voi mdtet. Miilimise

verbaalsesse ossa kuulub ka kauba tutvustamine. Miiiija kdne peab olema suhteliselt lihtne ja arusaadav.
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5. Hinnang teabe sisule. Miiiija peab tegema valiku, millist teavet ostjale kaubast anda. Ostjale sobiva informatsiooni valiku
kriteeriumiks voivad olla ostja vajadused. Ostja rollis rahuldab inimene oma vajadusi. Inimese vajadusi voib maéératleda
erinevatest vaatepunktidest. Ostja kditumise seisukohalt mdjutavad vajadused teda kaupu ostma. Seega voib delda, et ei tuleks
miiia mitte ndudepesumasinat, vaid vajadust t66 kokkuhoiu ja mugavuse jirele; mitte kosmeetikavahendit, vaid ilusamat
nahka.

Ostja motiive vaatleme ostja rolli kasitlemisel. Miilija peaks ostja puhul tunnetama, millist vajadust inimene parajasti
rahuldab, ja valima selle vajaduse seisukohalt olulise informatsiooni. Muidugi eeldab sobiva teabe valimine vdga head kauba
tundmist.

6. Mitteverbaalsed suhtlemisvahendid kontakti l6petamisel. Suhtlemise 10petamisest annab inimene tavaliselt esmalt
mirku mitteverbaalsete vahenditega. Kontakti l0petamine soltub sellest, kuidas kidib kaupluses arvlemine. Kontakti
16petamisel tuleks luua ostjaga ka silmside, millega kaasneb sobiv ndoilme ja edaspidise teenindusvalmiduse niitamine.

7. Verbaalsed suhtlemisvahendid kontakti lopetamisel. Rahaline arvlemine esitab kindlad nduded ka miiiija sonade valikule
kontakti Iopetamisel. Korrektne arvlemine eeldab, et miiijja {itleks kauba maksumuse, ostja antud raha ja tagasiantava raha
summa. Loomulikult tuleb alati lisada sobiv viisakusvéljend "tdnan" voi "palun".

8. Hinnang mitteverbaalsete suhtlemisvahendite meeldivusele. Mitteverbaalsetest suhtlemisvahenditest mojutavad
meeldivust suhtlemise abivahendid (riietus, soeng, jumestus, ehete kasutamine jne.), sobiva suhtlemisdistantsi valik, ndoilmed.
Kiillalt téhtis on ka see, et miiiija liigutused oleksid rahulikud. Ostja mdjutamine 16hnade abil on suur kunst ja see moodustab
meeldivuse olulise komponendi.

9. Hinnang verbaalsete suhtlemisvahendite meeldivusele. Ostjale meeldivad viisakusviljendid, nii et ka ebameeldivates
olukordades ei tohiks seda unustada. Miiiija sonavara hulka peaksid kindlasti kuuluma "tdnan", "palun" ja "palun vabandust".
Ostja hindab meeldivaks tema jaoks arusaadavat sdnastust.

10. Hinnang teabe meeldivusele. Inimese informatsiooni vastuvdtmise voime on kiillalt piiratud. Seetottu meeldib ostjale see,

kui ta saab just tema jaoks vajalikku teavet.

8.3. Ostja roll

Ostja rollikditumise prognoosimisega tegeldakse vdga palju. Pole leitud iihtset mudelit, mis suudaks tépselt ennustada,
kuidas kujuneb 10pptulemus ostuprotsessis. Seetdttu deldakse, et ostja tegelik kditumine sarnaneb nn. musta kastiga, mille sisu

on raskesti kirjeldatav (vt. Joonis 8.1).

Joonis 8.1. Ostuprotsess

[ KESKKOND ]::>[ OSTJA MUST KAST ]::>[ OSTJA KAITUMINE ]

Musta kasti sisu avamiseks piiiitakse leida erinevaid votmeid. Uks neist on inimese vajadused. (Vajadusi on kisitletud

tarbija kditumise peatiikis.) Need kujundavad ka ostja rollikujutlust. Vajadused kutsuvad esile ostmise motiivid. Ostu motiivid
on emotsionaalsed ja ratsionaalsed. Motiivid néitavad, miks inimesed kaupu ostavad.

Emotsionaalsed motiivid kujunevad paljude vajaduste toimel ja seonduvad inimeste tunnete, hoiakute ja soovidega.
Loetleme siinjuures mdningaid ostmist mdjutavaid motiive.
1. Eneseteostuse vajadus avaldub loovas t60s, edenemises ametialal, vGimus, positsioonis, populaarsuses, tegutsemissoovis.
2. Armastuse vajadus mdjutab soovi olla mehelikum voi naiselikum.

3. Seltsimisvajadus avaldub sdpruses ja kiindumuses.
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4. Enesealalhoiuinstinkt ilmneb toidu- ja tervisevajaduses.

5. Kasuiha avaldub omandamise ja majandusliku edukuse soovis.

6. Uudishimu mdjutab teadmistejanu ja katsetamissoovi.

7. Mugavustarve ergutab puhkamise ja laiskusega seotud soove.

8. Turvalisustarve avaldub soovis olla kaitstud valu, hirmu ja ebakindluse eest.

Ratsionaalsed motiivid kirjeldavad, milliseid asjaolusid ostja teadlikult kaalutledes arvesse votab. Ratsionaalseid

motiive on inimesel endale kergem selgitada kui emotsionaalseid motiive.

1. Okonoomsus avaldub kasulikkuses.

2. Praktilisus ilmneb otstarbekuses.

3. Sobivus varem ostetud kaupadega avaldub soovis tidiendada olemasolevaid asju.
4. Universaalsus on erinevate vajaduste rahuldamise voimalus.

Tarbija kéditumine sdltub samuti tema psiilihilistest protsessidest. Ostja otsustusi mojutavad taju, tdhelepanu, tunded ja
mdtlemine. Nende vastastikusel koostoimel vajadustega kujuneb rollikditumine. Uhs tihtsamaid ostja kiitumise osi on
otsustamine. Ostja otsustab teatud viisil oma vajadusi rahuldada. Laialdaselt on seostatud ostja kiditumist osalusméiraga
otsustamisel (eelmises peatiikis viikese vairtusega ja korgelt hinnatavate kaupade puhul.). Osalusméir on aktiivsus, mida
inimene ilmutab probleemide lahendamisel.

Korge osalusmédraga on inimene otsustamisel tavaliselt siis, kui otsus on tema jaoks tdhtis. Madala osalusméiraga,
véiksema aktiivsusega toimib inimene siis, kui tulemus ei ole talle véga oluline.

Taju abil tunnetakse kaupade omadusi. Niiteks kauba maksumuse hindamisel pdoratakse esmatdhelepanu esimesele
numbrile. Seda asjaolu piitiavad kaupmehed &ra kasutada ja madravad kauba hinnaks 2.95, mitte 3 krooni. Ostja taju on tundlik
ka mitmete suuruse illusioonide suhtes. Silmas pidades ostjate huve, piiitakse Suurbritannias vdhendada kaupmeeste
voimalusi kuritarvitada taju illusioonide. Teatud kaupu tuleb miiiia kaalukaubana, et vilistada pakendi mdju kauba koguse
hindamisel. Ostja tdhepanu saab koita virvide, vormide, tunnete ja paljude teiste vOtetega. Tahelepnu tdombamise mooduseid
kasutatakse reklaami koostamisel.

Ostja rolli tditjale esitavad ootusi miiijjad. Miilijad ootavad, et ostjad on tasakaalukad ja jargivad inimestevahelise
suhtlemise elementaarseid toekspidamisi. Samuti loodab miiiija, et ostja ei rikuks kaupa ega unustaks kaupade eest maksta.

Rddmsameelne ostja saavutab miiiijaga kindlasti parema kontakti.

8.4. Juhi roll

Juht tihendab eesmérkide saavutamise nimel tegutsevate inimeste eeldused ja pingutused. Seetdttu oodatakse, et juht
esindaks, mojutaks inimesi, koguks ja jagaks vajalikku informatsiooni, otsustaks kriitilistes situatsioonides, jagaks vahendeid.
Seega piistitavad peamised rolliootused juhile alluvad. Nad ootavad, et juht laseks neil tegutseda ja tagaks kindlustunde
rasketes olukordades. Rollikujutlus peaks seonduma juhtimise iilesannetega.

1. Planeerimine. Juht peab oskama ette niha ettevotte tulevikku ja koostada tulevikuplaane.

2. Organiseerimine. Juht peab looma vastutuse ja to6jaotuse siisteemi, mis tagaks iilesande tiitmise.

3. Mdjutamine. Juhi iilesandeks on alluvate juhtimine ja juhendamine. Selle iilesande tditmisel on olulised suhtlemisoskus,
tasude ja karistuste kasutamine.

4. Kontrollimine. Kontrollimine iihendab tegevused, mille abil tagatakse planeeritud eesmérkide ja tegeliku tegevuse

kooskdla, vastavus plaanile.
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Juhi {ilesanded on omavahel tihedalt seotud. Rollikditumise seisukohalt peab juht teadma, et pole olemas juhtimisstiili,

mis oleks sobiv koigis olukordades. Edukuse tagab see, kui juht oskab arvestada juhitavatega, iilesandega ja olukorraga.

Sir Arvi Parbo kirjeldus juhi toost.

1. Juhi esmane kohustus on eesmirkide lilesseadmine nii firmale kui ka iiksikutele inimestele. See tdhendab, et
tuleks méédratleda, mis on peamised ja neile jargnevad eesmérgid.

2. Juhi teine iilesanne on leida diged inimesed digetele kohtadele. Inimesed pole alati 16plikult valmis seda t66d
tegema, seepdrast tuleb neid treenida ja arendada.

3. Kolmas kohustus on vorrelda t60 arengut piistitatud eesmérkidega. Nendes 16ikudes, milles tekivad
erinevused, tuleb alati kiisida, miks need on tekkinud ja kas neid olnuks vdimalik viltida.

4. Neljas iilesanne on positiivse ja konstruktiivse miljoo loomine. Tuleb tekitada olukord, et inimesed tahaksid
olla organisatsiooni osa ja et organisatsiooni sihid oleksid nende sihid.

8.5. Alluva roll

Niiiid vaatleme rolliootusi peamiselt juhi kui vastandrolli tditja seisukohalt. Alluva rollis oodatakse inimeselt talle pandud
kohustuste tditmist. Iga to6taja tegevus moodustab osa kogu organisatsiooni tegevusest. Korrektses tookorralduses jagatakse
iilesanded nii, et koik tegevuse osad oleksid esindatud ja et iiksikute litkmete kohustused kattuksid minimaalselt. Alluva
rollikujutluses tuleb arvestada modlemapoolsete, nii juhi kui alluva vajaduste, soovide ja vdimalustega. Rollikujutlust aitavad
tapsustada jargmised nduanded.

1. Tee kindlaks oma vajadused ja voimalused!

Inimene realiseerib elus oma vajadusi. Vajadused ajendavad tegutsema. Sageli sOnastatakse vajadused tegutsemise
sihtidena. Alluva rolli on kergem tiita, kui teatakse oma eesmirke. Eesmérkide realiseerimisel aitab inimest see, kui ta teab
oma tugevaid ja ndrku kiilgi. Alluva rolli tditmisel on tdhtis, et inimene tunneks oma isiklikku toostiili. See koosneb paljudest
teguritest, nagu iseseisvuse aste, soov iiksinda voi kellegagi koos todtada, tdotamise tempo jne. Oma vdimete, huvide ja
vajaduste tundmadppimisel abistavad mitmesugused testid ja vestlused erinevate inimestega. Inimene, kes armastab
domineerida, peab allumisel sageli tegema suuremaid tahtelisi pingutusi kui teistest soltuv alluv.

2. Tee kindlaks, kas moistad oma juhi huve!

Juhi huvide ja vajaduste mdistmine aitab rolliootusi tdpsustada. Selleks tuleks mdelda, millised on juhi huvid ja
eesmargid. Kindlasti sdltub juht oma tegevuses paljudest teistest, seetdttu on oluline mdista, millised asjaolud tema kaitumist
ja otsuseid mdjutavad. Juhti vdivad mdjutada piiratud vahendid, tema juhid vdi moned viliskeskkonna probleemid. Ka juhil on
oma tugevad ja norgad kiiljed ning eelistatav tdostiil. Nendega tuleb samuti arvestada. Nagu inimestevahelises suhtlemises
iildse, pole ka allumisolukorras eriti tark tegu rohutada teise inimese norkusi.

3. Arenda ja siilita suhteid!

Koostd on alati viljakam siis, kui piititakse leida partneri tugevaid kiilgi, teineteist tdiendada. Alluvana tuleks arendada
suhteid, mis on seotud mdlema poole ootustega. Suhted peaksid olema kasulikud mdlemale poolele. Juhti tuleks hoida oma
tegevusest informeerituna. Siis mdistab ta sageli paremini alluva taotlusi ja v3ib rasketes situatsioonides abiks olla. Oluline on
ka oskus arvestada oma tegevuses juhi aega. Juhtide, eriti tippjuhtide aeg on sageli viga tihedalt tegemistega tdidetud. Seetdttu
tuleks alati oma probleem enne vestlust voimalikult tdpselt 1abi mdelda. Paljud juhid hindavad seda, kui alluavad oskavad ise
kerkinud kiisimustes lahendusi pakkuda. Seejuures ei tohiks unustada ka teiste nduandeid &dra kuulamast.

Paljudes ametites tootavad erinevad inimesed koos. Uheaegselt tiidetakse nii alluva kui juhi rolle. Need on peamiselt
tooililesannetega seotud. Peale selle on t661 olulised ka omavahelised suhted, sest need rahuldavad inimese suhtlemisvajadust.
To6l on hea hoida asjalikke ja sobralikke suhteid. Need seisnevad téhelepanelikus suhtumises kaastdotajatesse ja teiste

inimeste eripdra arvestamises. Head suhted t66] aitavad paremini nii ettevotte kui ka oma eesmirke saavutada. Vihase ndo ja
5
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tusase olemisega inimene pole hea koostookaaslane. Isegi paljude raskete olukordade lahendamisel aitab naeratus voi sdbralik
suhtumine.

Neid motteid illustreerivad hésti Dale Carnegie aegumatud raamatud. Carnegie motted on eriti vajalikud neile, kes on
oma elu otsustanud sidudada ametitega, milles on olulisel kohal inimestevaheline suhtlemine.

Inimese tegevust ja kiitumise pdhjusi on keeruline kirjeldada. Ukski mudel ei iildista kdiki tegureid, mis neid mdjutavad.
Inimkaditumise késitlemine rolli seisukohalt hdlmab kiill palju erinevaid aspekte, kuid ka see mudel jatab mitmed néhtused
selgitamata. Seetdttu peab praktilises tegevuses igaiiks leidma sobiva viisi, kuidas kiitumist analiiiisida. Uks vdimalusi on rolli

moiste rakendamine.



