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1. ქცევითი ეკონომიკის მეთოდოლოგიური და თეორიული ასპექტები  

ქცევითი ეკონომიკა შეისწავლის ფსიქოლოგიური, კოგნიტური, ემოციური, 

კულტურული და სოციალური ფაქტორების გავლენას ინდივიდებისა და 

ინსტიტუციების გადაწყვეტილებებზე და იმას, თუ როგორი განსხვავდება ეს 

გადაწყვეტილებები კლასიკური ეკონომიკური თეორიის მიხედვით. 

ქცევითი ეკონომიკა დღევანდელ ეკონომიკაში მნიშვნელოვანი პარადიგმაა. ეს 

იდეა ეფუძნება იმ მოსაზრებას, ადამიანები არ იქცევიან რაციონალურად, რასაც 

ეკონომიკა ითვალისწინებს, ისინი არიან ადამიანები (HomoSapiens) და არა Econs 

("ეკონომიკური ადამიანი") - ამტკიცებს რიჩარდ ტალერი (Richard H. Thaler), ჩიკაგოს 

უნივერსიტეტის აფილირებული პროფესორი, რომელმაც მიიღო ნობელის პრემია 

2017 წელს ქცევით ეკონომიკაში1. 

ჯერ კიდევ 2002 წელს ნობელის პრემია ქცევითი ეკონომიკის კიდევ ერთ 

სპეციალისტს დენიელ კანემანს მიენიჭა. ამის შემდეგ ქცევითი ეკონომიკის ერთ-

ერთი თეორია, რომელიც Nudge Theory-ს სახელითაა ცნობილი, პრობლემების 

ყველაზე ფართო სპექტრის მოსაგვარებლად გამოიყენება.  

 

ქცევის ეკონომიკის თეორიების ჩამოყალიბება და განვითარება 

1960-იან და 1970-იან წლებში ნობელის პრემიის ლაურეატი ჰერბერტ საიმონმა 

და სხვებმა შეიმუშავს ქცევითი ეკონომიკური თეორიები. მათ მიაჩნდათ, რომ ხალხი 

კმაყოფილდება მხოლოდ მოგებით და არა მისი მაქსიმიზაციით. თანამედროვე 

ქცევითი ეკონომიკის ჩამოყალიბება დაიწყო 80-იან წლებში პერსპექტივათა 

თეორიიდან (რისკის ქვეშ მყოფი ქცევის ახსნა), რომელიც შემუშავდა კანემანისა2 და 

                                                             
1 2017 წლის ნობელის პრემიის ლაურეატი ეკონომიკის დარგში, ამერიკელი რიჩარდ ტალერი, 

ქცევით ეკონომიკაში წვლილის შეტანის გამო გახდა. პრემიის წარმომადგენლები აცხადებენ, რომ 

ტალერის ნაშრომით, ეკონომიკის ფსიქოლოგიის გაგება გახდა შესაძლებელი. 

 

2  დანიელ კანემანი (Daniel Kahneman, 1934) -  ამერიკელი ფსიქოლოგი და ეკონომისტი. 

ფსიქოლოგიური ეკონომიკური თეორიისა და ქცევითი ეკონომიკის ერთ-ერთი დამაარსებელი, 

მიმართულებებისა, რომლებშიც გაერთიანებულია ეკონომიკა და კოგნიტივისტიკა ადამიანის 

ირაციონალური დამოკიდებულების რისკების ასახსნელად გადაწყვეტილებების მიღებისა და 

საკუთარი ქცევების მართვისას. ცნობილია ამოს ტვერსკისთან და სხვა ავტორებთან ერთად შექმნილი 

ნაშრომით: ევრისტიკის გამოყენებით ადამიანური ცდომილების დადგენა კოგნიტურ საფუძველზე და 

ასევე პერსპექტივის თეორიის განვითარებით. ნობელის პრემიის ლაურეატი ეკონომიკაში (2002) 

„ეკონომიკურ მეცნიერებებში ფსიქოლოგიური მეთოდიკის მიღების გამო, განსაკუთრებით — 

გაურკვევლობის პირობებში გადაწყვეტილებების მიღებისას და მსჯელობის ფორმირების კვლევისას“ 

(ვერნონ სმითთან ერთად), მიუხედავად იმისა, რომ კვლევა ჩაატარა, როგორც ფსიქოლოგმა და არა, 

როგორც ეკონომისტმა. 

https://ka.wikipedia.org/wiki/1934
https://ka.wikipedia.org/wiki/%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%94%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%99%E1%83%94%E1%83%9A%E1%83%94%E1%83%91%E1%83%98
https://ka.wikipedia.org/wiki/%E1%83%94%E1%83%99%E1%83%9D%E1%83%9C%E1%83%9D%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%99%E1%83%90
https://ka.wikipedia.org/wiki/%E1%83%95%E1%83%94%E1%83%A0%E1%83%9C%E1%83%9D%E1%83%9C_%E1%83%A1%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%97%E1%83%98
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ტვერსიკის მიერ. თანამედროვე ქცევითი ეკონომიკა ცვლის ეკონომიკასა და 

ფინანსებს, მისი შედეგები აისახება, მაგალითად, სოფლის მეურნეობის პოლიტიკასა 

და ეკონომიკაზე (აგროეკონომიკა) და დღეს ის გახდა მეინსტრიმში. 

როგორ განვითარდა ქცევითი ეკონომიკა? თავდაპირველად, ის მეცნიერებად 

ჩამოყალიბდა, რომელიც ცდილობს აღწეროს, თუ რატომ აკეთებენ ადამიანები ამ 

ქმედებებს და როგორ გააკეთებენ არჩევანს. ის დაიბადა როგორც  ე.წ. 

,,მოსალოდნელი სარგებლიანობის თეორია" - ანუ ის ცდილობს ახსნას, თუ როგორ 

აკეთებს ადამიანი არჩევანს იმ შემთხვევაში, თუ არჩევანი რაციონალურია, ანუ მას 

აქვს ყველა ინფორმაცია. ექსპერიმენტული ნაწილიიყო, როგორც წესი, მარტივია: რა 

მინდა მე, ვაშლი თუ ბანანი? ბანანი თუ ფორთოხალი, რომელიც მეძალიან  მომწონს? 

ეს ნაწილი, პრინციპში, საკმაოდ კარგად არის აღწერილი. თუ ჩვენ ვსაუბრობთ 

უფრო რთული არჩევანის შესახებ - ეს თეორია საკმაოდ არასწორად აღწერს 

რეალობას. ხალხი ხშირად აჩვენებს, რომ ერთ დღეს მათ ერთი რამ მოსწონთ, მეორე 

დღეს კი სხვას ამჯობინებენ, დღეს მათ სურთ ეს, ხვალ - ის. თუმცა, ისინი 

ყოველთვის არ ითვალისწინებენ არჩევანის მთელი სიმდიდრის სარგებელს. 

1920-იან წლებში ჩატარებული ფსიქოლოგიური ექსპერიმენტებმა აჩვენა, რომ 

სარგებლიანობის თეორია საკმარისად კარგად არ ხსნის ადამიანის ქცევას. მაგრამ 

ადრეული შრომები იმის შესაახებ, თუ როგორ უკავშირდება ეკონომიკა და 

ფსიქოლოგია, მხოლოდ 70-იან წლებში გამოჩნდა. მას სტარტი მისცა 

,,პერსპექტივების თეორიამ, გადაწყვეტილების მიღების ანალიზი რისკის პირობებში“ 

ავტორების კაჰნემანისა და ტვერსკის მიერ, რომელიც დაიბეჭდა ჟურნალში 

,,ეკონომეტრიკა“ 1979 წელს. ეს იყო ერთ-ერთი ყველაზე ციტირებული, თუ არა 

ყველაზე მეტად ციტირებული სტატია ეკონომეტრიკაში, ორიათასი ციტატით. მისი 

არსი იყო ის, რომ არარაციონალური ქცევის ანალიზით შეიძლება გავიგოთ ბევრი და 

ავხსნათ, თუ როგორ აკეთებს ადამიანი არჩევანს. ითვლება, რომ სწორედ ამ სტატიამ 

ჩაუყარა საფუძველი ქცევითი ეკონომიკის მიმართულებას, რომელიც ხსნის 

ადამიანთა შეზღუდულ             რაციონალურობას. 

ქცევითი ეკონომიკის ძირითადი მიმართულებებია: 

ევრისტიკა3 - ეს არის მცდელობებისა და შეცდომის შემოქმედებითი მეთოდი, 

ანალოგიით მუშაობა.  ევრისტიკა ეწოდება კოგნიტურ სტრატეგიას ან „პრაქტიკულ 

მეთოდს“, რომელიც ხშირად გამოიყენება როგორც შემოკლებული გზა რთული 

ამოცანის გადასაჭრელად. ადამიანები ხშირად მიმართავენ ევრისტიკის მეთოდებსა 

                                                                                                                                                                                                    
 
3 გერიგი, ზიმბარდო (2009). ფსიქოლოგია და ცხოვრება, მე-16 გამოცემა. თსუ, თბილისი. 
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და სტრატეგიებს, იშველიებენ რა პრაქტიკულ საქმიანობასა და გამოცდილებას 

მსჯელობისა და გადაწყვეტილების მიღების პროცესში. როგორც წესი, რთულ და 

კომპლექსურ პრობლემებს ნაკლებად მოეძებნება ერთი, საუკეთესო გადაწყვეტის გზა. 

ამასთანავე, ამოხსნის პროცესს ისეთი ფაქტორები ართულებენ, როგორიც არის 

ურთიერთსაწინააღმდეგო და არასრული ინფორმაციის ფლობა, დროის სიმცირე, 

გაურკვევლობა და ა.შ. მიუხედავად ამისა, ინდივიდები ინტუიციის, საზრიანობის 

გამოცდილებისა და გამომგონებლობით მაინც პოულობენ გამოსავალს. 

ევრისტიკული მეთოდები ცალსახად არც დადებითია, არც უარყოფითი. მათი 

აღწერისას, სჯობს გამოვიყენოთ სიტყვა ეკოლოგიური, რაც იმაზე მიგვანიშნებს, რომ 

ეს სტრატეგიები წარმატებით   კონკრეტულ და სპეციფიკურ გარემოსა და 

სიტუაციებში გამოიყენება. 

ევრისტიკასთან მიმართებაში მეცნიერებაში ორი ტიპის დამოკიდებულება 

გამოიყოფა: მათემატიკური შეხედულება, რომლის მიხედვითაც, ისეთ შემთხვევებში, 

როცა პრობლემის გადაჭრა ანალიზით შეუძლებელია, ევრისტიკის გამოყენება 

გარდაუვალია. ეს მიდგომა ევრისტიკას პრობლემის გადაჭრის გზად განიხილავს. 

პირველისგან განსხვავებით, მეორე შეხედულებით - ევრისტიკა თავად 

წარმოადგენს პრობლემას, რადგან ინდივიდის მხრიდან მისი გამოყენების საჭიროება 

ადამიანური გონისა და კოგნიციის ლიმიტებზე მიგვითითებს.  

ჩარჩო, ფრეიმი (Frame) - ეს არის ადამიანის მიერ შექმნილი აზრობრივი ჩარჩო, 

გაგება და მოქმედება ამ ჩარჩოს ფარგლებში. ეს არის ცოდნისა და მოლოდინის 

სტაბილური სტრუქტურა, არ არის აუცილებელი იყოს ლოგიკური.   

ფრეიმი არის კონცეფცია, რომელიც გამოიყენება სოციალურ და ჰუმანიტარულ 

მეცნიერებებში (როგორიცაა სოციოლოგია, ფსიქოლოგია, კომუნიკაცია, 

კიბერნეტიკა, ენათმეცნიერება და ა.შ.), რაც ზოგადად ნიშნავს აზრობრივ ჩარჩოს, 

რომელსაც ადამიანი იყენებს რაიმეს გასაგებად და რაღაც მოქმედება ამ გაგების 

ფარგლებში, მთლიანობა, რომლის ფარგლებშიც ადამიანები აცნობიერებენ საკუთარ 

თავს სამყაროში. სხვა სიტყვებით რომ ვთქვათ, ჩარჩო არის სტაბილური 

სტრუქტურა, კოგნიტიური (შემეცნებითი)  განათლება (ცოდნა და მოლოდინები), 

აგრეთვე წარმოდგენები. ჩარჩო არის სიტუაციის მეტაკომუნიკაციური განსაზღვრება, 

რომელიც ემყარება მოვლენებზე ორიენტირებული ორგანიზაციის პრინციპებს და 

მოვლენებში მონაწილეობას. 
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ბაზრის არაეფექტიანობა (Market Inefficiency) 4  - ეს მიმართულება სწავლობს 

არასწორ ეკონომიკურ გადაწყვეტილებებს, როგორიცაა არასწორი ფასი ან მოგების 

გაანგარიშება. ეკონომიკური თეორიის თანახმად, არაეფექტიანი                       

ბაზარია ის, როდესაც აქტივის ფასები ზუსტად არ ასახავს მის                            

ნამდვილ ღირებულებას, რაც შეიძლება რამდენიმე მიზეზის გამო მოხდეს.                  

მაგალითად,  აქციების შესახებ საჯაროდ ხელმისაწვდომი ყველა ინფორმაცია 

სრულად უნდა აისახოს მის ამჟამინდელ საბაზრო ფასში. ასევე,                      

მაგალითად, ბაზრის არაეფექტიანობა ასევე დამახასიათებელია მუსიკალურ 

ინდუსტრიაში, როდესაც ზოგიერთი მომხმარებელი თვლის, რომ მათ აქვთ                                  

მუსიკის უფასო ჩამოტვირთვების უფლება, ხოლო მუსიკის შემქმნელები აცხადებენ, 

რომ მათ აქვთ საკუთრების უფლებები, რომელიც უნდა იყოს დაცული. სიცხადის 

არარსებობა ქმნის არაეფექტურ ბაზარს, სადაც ფასები შეიძლება ნულამდეც მივიდეს. 

ეკონომიკური თეორიის მიხედვით, ბაზრის ჩავარდნის ოთხი                                   

ტიპია საზოგადოებრივი საქონელი, ბაზრის კონტროლი, გარე ეფექტები 

(ექსტერნალიები) და არასრულყოფილი (ასიმეტრიული) ინფორმაცია. 

მეცნიერები სოციალური ფსიქოლოგიისა და ქცევითი ეკონომიკის დარგში უკვე 

დიდი ხანია სწავლობენ ადამიანების მიერ საკუთარი ეკონომიკური მდგომარეობის 

სუბიექტურ შეფასებას. მასობრივი გამოკითხვების დროს ამ ინფორმაციის 

შესაგროვებლად, როგორც წესი, სკალები გამოიყენება, რომელთა მეშვეობითაც 

რესპონდენტები საკუთარ კეთილდღეობას აფასებენ - როგორც ზოგადად, ისე 

სხვებთან შედარებით. ამ ბლოგში განხილული  მაგალითი ადასტურებს  მოსაზრებას, 

რომ ეკონომიკური მდგომარეობის თვითშეფასება დამოკიდებულია დასმული 

კითხვის ფორმულირებაზე (wording), ისევე, როგორც არსებულ გარემოებებზე.  

ეკონომიკური მდგომარეობის შესამჩნევად განსხვავებული თვითშეფასება 

აბსოლუტურ და შედარებით კონტექსტში დანიელ კანემანის მიკერძოებულობის 

თეორიით შეგვიძლია ავხსნათ. აღნიშნული თეორიის მიხედვით, 

კითხვის  ფორმულირება რესპონდენტებს ერთგვარად უზღუდავს პასუხის 

თავისუფლებას და შერჩეული ტერმინოლოგიით დიდ გავლენას ახდენს 

რესპონდენტის პასუხზე. ასეთ გავლენას კანემანი და 

მისი  თანამოაზრეები ტენდენციურობად მოიხსენიებენ. 

ეკონომიკური კეთილდღეობის გარდა, სოციოლოგიურ და ეკონომიკურ 

დარგებში მუდმივად აქტუალურია კითხვები რესპონდენტთა ბედნიერებზე. თუმცა, 

                                                             
4  Market Inefficiency -   STOCK MARKET, FINANCE - a situation in which a financial market does 

not operate as well as it should, for example  where  customers  do not have 

enough information about products, prices are not related to supply and demand, etc.: 

https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/situation
https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/finance
https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/market
https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/operate
https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/example
https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/customer
https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/information
https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/product
https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/price
https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/related
https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/supply
https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/demand
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ამ შემთხვევაში აღსანიშნავი ისაა, რომ რესპონდენტების ბედნიერების თვითშეფასება 

მათი ზოგადი და შედარებითი ეკონომიკური სტატუსის თვითშეფასების მიხედვით 

მერყეობს.5  

რა განსხვავებაა რაციონალურ და ირაციონალურ აზროვნებას შორის? 

რაციონალური გადაწყვეტილებები, ჩვეულებრივ, იმ ადამიანების მიერ 

ხორციელდება, რომლებსაც საშუალება აქვთ განსაზღვრონ შედეგების 

შესაძლებლობები, ხოლო ირაციონალური გადაწყვეტილებები ეფუძნება თითქმის 

ექსკლუზიურად ემოციებს და არა გამოცდილებას. ადამიანები, რომლებსაც აქვთ 

რაციონალური გადაწყვეტილებების მიღების უნარი, ამის გაკეთება შეუძლიათ, 

რადგან მათ წარსულში ემოციური რეაქციების წახალისება შეუძლიათ. 

ისინი, ვინც რაციონალურ გადაწყვეტილებებს იღებენ, ნაწილობრივ ეფუძნებიან 

ისტორიასა და გამოცდილებას. ირაციონალურ გადაწყვეტილებები კი, ჩვეულებრივ, 

ემოციებსა და შეუზღუდავ ხელმისაწვდომობაზეა დაფუძნებული.  

რაციონალურობა (ლათ. ratio - გონება) არის ტერმინი, რომელიც ფართო 

მნიშვნელობით აღნიშნავს გონიერებას, მოსაზრებულობას, ირაციონალობის 

საპირისპირო. უფრო სპეციფიკური თვალსაზრისით - ცოდნის დამახასიათებელი 

თავისებურებების გათვალისწინებით აზროვნებას გარკვეული პრინციპებით. 

რაციონალური ირაციონალურობის კონცეფცია ცნობილია 2001 წლიდან და მას 

პოპულარიზაცია გაუწია  ეკონომისტმა ბრაიან კაპლანმა, რათა შეერწყა ფართოდ 

გავრცელებული ირაციონალური ქცევა (განსაკუთრებით რელიგიისა და პოლიტიკის 

დარგში), რაციონალურ მოსაზრებასთან, რომელიც იყო ეკონომიკისა და თამაშის 

თეორიის საფუძველი. თეორიის განვითარება მოხდა კაპლანის წიგნში 

<<რაციონალური ამომარჩევლის მითი“ (,,The Myth of the Rational Voter”)6. 

ეკონომიკის ნობელის ლაურეატები ჯორჯ აკერლოფი და იელის 

უნივერსიტეტის პროფესორი რობერტ შილერი  წიგნში Spiritus Аnimalis ანუ როგორ 

მართავს ადამიანური ფსიქოლოგია ეკონომიკას, მოგვითხრობენ ადამიანის ქცევის 

თავისებურებებზე, რომლებიც გავლენას ახდენენ მაკროეკონომიკურ პროცესებზე. ეს 

თავისებურებები დღემდე არ არის საკმარისად მხედველობაში მიღებული მათ მიერ, 

ვინც განსაზღვრავს სახელმწიფო  ეკონომიკურ პოლიტიკას, რის შედეგადაც 

პერიოდულად მეტ-ნაკლებად სერიოზული ფინანსური ჩავარდნებია - დეპრესიები, 

                                                             

5 ნატა კერესელიძე, CRRC - საქართველოს ბლოგი, ბედნიერება, როგორც შედარებითი სარგებელი, 

http://blog.crrc.ge/2013/07/blog-post.html 
6 https://en.wikipedia.org/wiki/Rational_irrationality 

https://en.wikipedia.org/wiki/The_Myth_of_the_Rational_Voter
http://blog.crrc.ge/2013/07/blog-post.html
https://en.wikipedia.org/wiki/Rational_irrationality
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ბაზრების დათრგუნვა და ა.შ. წიგნის ავტორები აღწერენ კომპლექსურ და რთულ 

მაკროეკონომიკურ მექანიზმებსაც. 

კლასიკური ეკონომიკური თეორია ეყრდნობა ადამიანების რაციონალურ 

მოქმედებას იმის გათვალისწინებით, რომ მათ გათვლილი აქვთ ყველა შესაძლო 

რისკი და ახდნენ მოგების მაქსიმიზაციას, სრულყოფილ, ლოგიკურ არჩევანს 

ნებისმიერ სიტუაციაში. თუმცა, რეალური ცხოვრება უფრო რთულია, ვიდრე 

მარტივი ეკონომიკური მოდელი და ხშირად ადამიანები არ იღებენ რაციონალურ 

გადაწყვეტილებებს – ლოგიკურ დასკვნებს ინტუიციის, ემოციების გავლენის, 

მორალის და რწმენა მიხედვით იღებენ. 

თანამედროვე ეკონომიკური მეცნიერება არ წარმოადგენს ერთიან, მონოლითურ 

შენობას ყველასათვის ერთნაირი კვლევის პროგრამითა და მეთოდოლოგიით, არამედ 

ჰგავს სხვადასხვა დინების, მიმართულებისა და აზროვნების სკოლების 

განსაზღვრულ ერთობლიობას, რომლებიც თავის მხრივ მათ შორის არსებული 

განსხვავებების მიუხედავად იღწვიან ერთი და იმავე ამოცანის შესრულებისათვის – 

რეალობის ადეკვატური ეკონომიკური პროცესების თეორიულად ასახვისა და 

შექმნილი ვითარების გაუმჯობესებისკენ მიმართული ეკონომიკის მართვის 

პრაქტიკული რეკომენდაციების შესამუშავებლად. 

ამასთან, დღემდე მნიშვნელოვანი გავლენა აქვს ნეოკლასიკური მიმართულების, 

ან ე.წ. „მეინსტრიმის“ წარმომადგენლებს, თუმცა თავად ნეოკლასიკა უკვე ნაკლებად 

მწყობრად გვევლინება, მაგალითად, ნახევარ საუკუნოვანი ხანდაზმულობის 

პერიოდთან შედარებით.  

„ქცევითი ეკონომიკური თეორია – წარმოადგენს ფსიქოლოგიისა და 

ეკონომიკური თეორიის გაერთიანებას, რომელიც შეისწავლის თუ რა მოხდება 

ეკონომიკურ სისტემაში, ბაზრებზე, სადაც ზოგიერთი აგენტი ახდენს 

გადაწყვეტილებათა მიღების პროცესში შემეცნებითი შესაძლებლობებისა და 

ბუნებრივი სიძნელეების დემონსტრირებას.“ 7 

მეცნიერული ღირებულება და პრაქტიკული აქტუალურობა უფრო გასაგები 

გახდება, თუ მხედველობაში მივიღებთ ეკონომიკური თეორიის სფეროში 

უკანასკნელი რამდენიმე ათეული წლის განმავლობაში დამახასიათებელი 

გაურკვევლობისა და რისკის პირობებში ინდივიდის მიერ გადაწყვეტილებათა 

მიღების პროცესის გამოკვლევაში პოზიტიური მიდგომის გაზრდილ მნიშვნელობას. 

                                                             

7 Mullainathan S., Thaler R.H.  Behavioral Economics. // NBER. – Working Paper, Number 7948. October, 

2000. P. 1. 
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სხვა სიტყვებით, აღნიშნული მიმართულების გამოყოფა კვლევებში აქცენტებს 

არჩევანის სხვადასხვა გარემოებაში ინდივიდის ქცევის ფორმალიზებული 

მოდელების შემუშავებიდან მათი ექსპერიმენტალური და ემპირული შემოწმების 

პროცესზე გადანაცვლებაზე აკეთებს, ადგენს ტრადიციული თეორიისა და მისგან 

გამომდინარე შედეგების რეალური სინამდვილის ფაქტებთან შეთანხმებულობის 

ხარისხს. 

მიმდინარე ცვლილებების მნიშვნელობის მკაფიოდ გასაცნობიერებლად 

აუცილებელი იქნება თანმიმდევრულად გაეცეს პასუხი  საინტერესო შეკითხვებს – 

რაში მდგომარეობს აღნიშნული მიმდინარეობის არსი, მეთოდოლოგია და 

მოქმედების პროგრამა? რა ფაქტორები უწყობდა ხელს ქცევის ეკონომიკური 

თეორიის შექმნას? რა თეორიული და პრაქტიკული შედეგებია უკვე მიღებული მათი 

წარმომადგენლების მიერ და რა კავშირია ორთოდოქსალურ თეორიასთან? ვინ 

წარმოადგენს ამ მიმართულების წარმომადგენლებს და რა მოსაზრებები არსებობს ამ 

მიმართულებით შემდგომი მუშაობის გზებსა და მეთოდებზე? 

ამ შეკითხვებზე პასუხის მიღების შემდეგ შეგვეძლება დასკვნების გაკეთება, 

რარიგ და რა სახსრების ხარჯზე შეძლებს ქცევის ეკონომიკური თეორია 

ტრადიციული მიკროეკონომიკური ანალიზის გაუმჯობესებასა და მისთვის 

დამახასიათებელი სერიოზული დაბრკოლებებისა და გამამარტივებელი 

წინაპირობისაგან მის გათავისუფლებას.  

 

 

 

ქცევითი ეკონომიკური თეორიის არსი და მეთოდოლოგია 

ქცევის ეკონომიკური თეორია ზრდის ტრადიციული თეორიის განმარტებით 

შესაძლებლობებს ამ უკანასკნელის ანალიზის საწყისი წინაპირობების უფრო 

რეალისტური ფსიქოლოგიური საფუძვლით აღჭურვის გზით („ეკონომიკური 

ადამიანის“ მოდელი, წარმოდგენა მისი რაციონალურობის, შემოქმედების 

მამოძრავებელი მოტივების, კოორდინაციის ხერხების და სხვათა შესახებ).  

სხვა სიტყვებით,  ქცევით  ეკონომიკური თეორია ძირითადად ამოდის იმ 

რწმენიდან, რომ ეკონომიკური ანალიზის ფსიქოლოგიური საფუძვლების 

რეალიზმის ზრდით, იზრდება ეკონომიკური თეორიის ხარისხი  მისსავე 

საზღვრებში – შევქმნით სხვადასხვა თეორიული კონსტრუქციების წარმოქმნის 

შესაძლებლობას, რომლებიც თავის მხრივ მოახდენენ დაკვირვების ქვეშ არსებული 

მოვლენების საუკეთესო პროგნოზირებას და თითოეულ კონკრეტულ ვითარებაში 

ყველაზე შესატყვისი პრაქტიკული რეკომენდაციების შემოთავაზებას.  
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აუცილებელია აღინიშნოს, რომ ეს სრულიადაც არ ნიშნავს ეკონომიკისა და 

მთელი მისი შემადგენელი ნაწილების, პირველ რიგში კი სარგებლიანობის 

მაქსიმიზაციის კონცეფციის, საერთო ეკონომიკური წონასწორობისა და 

ეფექტიანობის მიმართ ნეოკლასიკურ მიდგომაზე უარის თქმას. პირიქით, ქცევითი 

ეკონომიკური თეორიის წარმომადგენლები საფუძვლად იღებენ თავისებურ საწყის 

წერტილს – ორთოდოქსალური თეორიის ვერსიას და მხარს უჭერენ მოსაზრებას იმის 

შესახებ, რომ ნეოკლასიკურმა მიდგომამ უკვე დაამტკიცა თავისი ნაყოფიერება 

უამრავი საბაზრო ეკონომიკური ქცევის ახსნის პროცესში და ასევე უარყოფილი 

ჰიპოთეზების გენერირების დროს. მაგრამ საქმე იმაშია, რომ ნეოკლასიკამ, 

სავარაუდოდ ამოწურა ექსტენსიური განვითარების მეთოდები სამეცნიერო 

პარადიგმის ამპლუაში მათ შორის (ცოდნის იმ სფეროებში გავრცელების გზით, 

რომელიც ტრადიციულად არ განეკუთვნებოდა მისი შემოქმედების სფეროს) და 

მოითხოვს ხარისხიან გაძლიერებას და კვლევების ამოსავალი მეთოდოლოგიის 

მოდერნიზებას.  

მოდერნიზების მსგავს ვარიანტს წარმოადგენს სწორედ ქცევითი ეკონომიკური 

თეორია. თავისი განვითარებით იგი ხელს უწყობს გადაწყვეტილებების მიღების 

პროცესების ნორმატიულ და პოზიტიურ კვლევებს შორის არსებული საზღვრის 

შემდგომ დაზუსტებას და მეტწილად, ამ მეთოდოლოგიური მიდგომებიდან 

პირველისათვის დამახასიათებელი შეზღუდვების გამოვლენას. 

მოცემული პროცესი მით უფრო საინტერესოა, თუ გავიხსენებთ პირველად 1953 

წელს გამოქვეყნებულ და ამჟამად მცხოვრები ეკონომისტების უმრავლესობისათვის 

დიდი ხნით თავისებურ მანიფესტად, მოქმედების პროგრამად ქცეულ ყველასათვის 

ცნობილ ფრიდმენის ტრაქტატს „პოზიტიური ეკონომიკური მეცნიერების 

მეთოდოლოგია“. ფრიდმენის მთავარი თავდასხმის ობიექტს ეკონომიკურ ანალიზში 

საწყისი წინაპირობების როლი და მნიშვნელობა წარმოადგენდა. „ჩნდება ცდუნება 

ვივარაუდოთ, რომ ჰიპოთეზას გააჩნია არა მხოლოდ „შედეგები“, ასევე 

„წინაპირობები“ და ამ „წინაპირობებისა“ და „რეალობის“ შესაბამისობა შეიძლება 

გამოყენებულ იქნას, შედეგების შემოწმებისაგან განსხვავებული, ან მისი 

შემავსებელი, ჰიპოთეზის საფუძვლიანობის შესამოწმებლად. ეს ფართოდ 

გავრცელებული ხედვა წარმოადგენს ფუნდამენტალურ შეცდომას და დიდი ზიანის 

მომტანია. მას მხოლოდ გაურკვევლობა შემოაქვს, ხელს უწყობს ეკონომიკური 

თეორიისათვის ემპირული მონაცემების მნიშვნელობის შეუფასებლობას, მცვდარ 

კვალზე მიმართავს პოზიტიური ეკონომიკური მეცნიერების განვითარებისაკენ 

მისწრაფებულ მკვლევართა ინტელექტუალურ ძალისხმევას და ხელს უშლის მასში 

გამოყენებული ჰიპოთეზების მიმართ კონსენსუსის მიღწევას. სინამდვილეში 
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მნიშვნელოვან და ღირებულ ჰიპოთეზებს გააჩნია რეალობის მეტად არაზუსტი 

ამსახველი „წინაპირობები“ და ზოგადად, რაც უფრო მნიშვნელოვანია თეორია, მით 

უფრო არარეალისტურია (აღნიშნული კუთხით) მისი წინაპირობები, ჩვენ 

დავინახეთ, რომ თეორია არ შეიძლება შემოწმდეს მისი „წინაპირობების“ „ეალიზმის“ 

მეშვეობით და რომ თავად ცნება თეორიის „წინაპირობა“ ერთმნიშვნელოვნად 

გაურკვეველია.“8  

ამიტომაც მნიშვნელოვან ინტერესს წარმოადგენს საპირისპირო მიმართულების 

აზრის გამოკვლევა – ქცევითი ეკონომიკის თეორიის წარმომადგენლების თუნდაც 

მცირედ დაყოვნებული პასუხი ფრიდმენს, რომელთაც ამასთანავე უაღრესად 

აბსტრაქტული ლოგიკური განხილვებისა და გამოანგარიშების გარდა რეალური 

ეკონომიკური ცხოვრებიდან მოამზადეს მათ სასარგებლოდ მეტყველი 

დაკვირვებებისა და ფაქტების სოლიდური ბაზა. 

ცნობილი ეკონომისტი ნობელის ლაურეატი ჯ. სტიგლერი თავის ერთერთ 

ნაშრომში ამტკიცებდა, რომ ეკონომისტებისათვის ურთიერთ დაპირისპირებული 

თეორიების შედარების საშუალების მომცემ საფუძველს შემდეგი სამი კრიტერიუმი 

უნდა წარმოადგენდეს: ერთობა, გამოყენების მოხერხებულობა (გამოყენებადობა) და 

რეალურობასთან შესატყვისობა. 9 

ქცევითი ეკონომიკური თეორიის წარმომადგენლები სრულიად ემხრობიან ამ 

მოსაზრებას საკუთარი სამუშაოს მიმართაც. „ქცევითი ეკონომიკური თეორიის 

კონცეფციები ასევე შეფასებულ უნდა იქნას ამ პოზიციიდანაც. ჩვენ ვიზიარებთ 

თანამედროვე შეხედულებებს იმის შესახებ, რომ თეორიის შემაჯამებელ შემოწმებას 

წარმოადგენს მისი სისწორე, სიზუსტე, რომელთა მეშვეობითაც იგი განსაზღვრავს 

ქცევის ჭეშმარიტ მიზეზებს; ზუსტი ვარაუდების გაკეთების უნარი წარმოადგენს 

სერიოზულ მტკიცებულებას იმის სასარგებლოდ, რომ თეორიამ დადგინა ჭეშმარიტი 

საფუძვლები, ქცევის მიზეზები, ხოლო მოდელების უფრო რეალური დაშვება 

(ვარაუდი) კი უეჭველად მხარს უჭერს ამას.“ 10 

თუ დღესდღეობით ქცევით ეკონომიკურ თეორიაში არსებულ მეთოდებზე 

ვიმსჯელებთ, შეგვიძლია ვთქვათ, რომ ისინი ეკონომიკური მეცნიერების სხვა 

სფეროებში გამოყენებულის იდენტურია, დაწყებული საველე გამოკვლევებით 

                                                             
8 Фридмен М.  Методология позитивной экономической науки. // THESIS. 1994. Том 2. Выпуск 4.  С. 28-

29, 36. 
9 Stigler G.J.  The Development of Utility Theory. II // The Journal of Political Economy. October, 1950. 

Volume 58, Number 5. P. 392. 
10 Camerer C.F., Loewenstein G.  Behavioral Economics: Past, Present, Future. In book: Advances in 

Behavioral Economics. Ed. by C.F. Camerer, G. Loewenstein, M. Rabin. Princeton University Press, 

2003. P. 4. 
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მოპოვებული მონაცემთა ანალიზის ეკონომეტრული მეთოდით და დამთავრებული 

ლაბორატორიულ პირობებში წარმოებული ექსპერიმენტებით. თუმცა უფრო 

გულდასმით დაკვირვების შემდეგ ნათელი ხდება, რომ თავისი განვითარების საწყის 

ეტაპზე ქცევითი ეკონომიკური თეორიის საფუძვლებს მეტწილად ე.წ. 

ექსპერიმენტული ეკონომიკის მონაცემები და შედეგები წარმოადგენდა, ვინაიდან ამ 

მიმართულების იდეური წინამორბედები სავარაუდოდ არა ეკონომისტები, არამედ 

განსხვავებული მეთოდებისა და მეცნიერული მუშაობის მომხრე კოგნიტური 

ფსიქოლოგიის წარმომადგენლები იყვნენ.  

თუ ადრე ლაბორატორიულ პირობებში რეალური ეკონომიკური მოვლენების 

ანალოგების იმიტირებისა და მათი შემდგომი ანალიზის გაკეთებისაკენ მიმართული 

ცალკეული ეკონომისტების ძალისხმევა მხოლოდ საინტერესო მეცადინეობად 

აღიქმებოდა, ბოლო ათწლეულების მანძილზე მდგომარეობა რადიკალურად 

შეიცვალა. ექსპერიმენტალურ კვლევათა უდიდესმა ნაკადმა და მათი მსვლელობის 

პროცესში მიღებულმა შედეგებმა მანამდე ყოველგვარ ეჭვებს გარეთ მყოფი 

ტრადიციული თეორიის სერიოზული კორექტირება მოახდინეს. ამ შემთხვევაზე 

საუბრისას გვენიშნება 2002 წელს ეკონომიკაში 75 წლის ასაკის ამერიკელისათვის 

ვერნონ სმიტისათვის– ეკონომიკის სფეროში ლაბორატორიულ 

ექსპერიმენტატორთაგან ერთ–ერთი პინერისათვის ნობელის პრემიის მინიჭება. 

ნობელის კომიტეტის ოფიციალური ფორმულირება შემდეგნაირად ჟღერს: 

„ლაბორატორულ კვლევათა ემპირული ეკონომიკური ანალიზის ინსტრუმენტად  

მოაზრების, განსაკუთრებით კი, რაც შეეხება ალტერნატიული საბაზრო მექანიზმების 

შესწავლის საკითხს, დამტკიცების მცდელობისათვის“11 

ექსპერიმენტალური გამოკვლევების უდიდესი გავლენის ქვეშ მოხვედრილი და 

თავისი მიღწევებით გამორჩეულად მნიშვნელოვანი და შთამბეჭდავი ეკონომიკური 

მეცნიერების სფეროთა მაგალითის სახით აუცილებელია გამოვყოთ შემდეგი ორი: 

გაურკვევლობისა და რისკის პირობებში ინდივიდის რაციონალური არჩევანის 

თეორია (დ. კანემანისა და ა. ტვერსკის პერსპექტივების თეორია, ასევე 

მოულოდნელი სარგებლიანობის სხვა თეორიები (non-expected utility) და ინდივიდის 

ქცევაში გამოვლენილი ტიპიური გადახრები, სტერეოტიპები, რომელმაც მიიღო 

სახელწოდება კოგნიტური ევრისტიკა); 

თამაშთა თეორია და ვაჭრობის თეორია (თეორიის ორთოდოქსალური ვერსიის 

მნიშვნელოვანი რაოდენობის ექსპერიმენტალური მტკიცებულებების არსებობის 

მიუხედავად  ანალიზირებადი მოვლენების დიდი სფეროსათვის იგი ახდენს სუსტი 

                                                             
11 Smith V.L.  Theory, Experiment and Economics. // The Journal of Economic Perspectives. Winter, 1989. 

Volume 3, Number 1. P. 162. 
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პროგნოზირების შესაძლებლობების დემონსტრირებასა და აქედან გამომდინარე – ე.წ. 

თამაშების ქცევითი თეორიის, „სამართლიანი წონასწორობის“ კონცეფციის 

ფორმირებას, როგორც ე.წ. „ულტიმატუმებით თამაშის“ და „დიქტატორის თამაშის“ 

ანალიზის შედეგებს).12 

ამგვარად, ბოლო რამოდენიმე ათწლეულის ექსპერიმენტალური კვლევების 

ერთერთ ყველაზე თვალსაჩინო შედეგს წარმოადგენს ფონ ნეიმან – მორგენშტერნის 

რისკის პირობებში ინდივიდის არჩევანის მოსალოდნელი სარგებლიანობის 

ორთოდოქსალური თეორიისა და ლ. სევიჯის გაურკვევლობის პირობებში ქცევის 

შესწავლის სუბიექტური მოსალოდნელი სარგებლიანობის თეორიის 

დისკრედიტაცია როგორც ნორმატიული და ადეკვატურისა და მეტიც, როგორც 

ადამიანების რეალური ქცევის ანალიზის პოზიტიური ინსტრუმენტისა. 

მეტწილად სწორედ ექსპერიმენტალური სამუშაოები აღმოჩნდა რაციონალური 

არჩევანის თანამედროვე თეორიის სფეროში იმ კრიტიკულ წერტილად, რომლიდანაც 

მეცნიერთა (ეკონომისტებისა და ფსიქოლოგების) მნიშვნელოვანმა ნაწილმა 

მოახდინა ტრადიციული ხედვებისა და მეცნიერული კვლევების მეთოდოლოგიის 

გადახედვა და გეზის აღება ეკონომიკური სუბიექტების ქცევის უფრო პოზიტიური 

ანალიზის მიმართულებით. მთავარ მამოძრავებელ საწყისად მოგვევლინა თეორიულ 

მოდელებში ადამიანური ბუნებისათვის დამახასიათებელი თვისებებისა და 

დახასიათებების  (კოგნიტური გადახრები, სამართლიანობისა და ურთიერთ 

ქმედებისაკენ ლტოლვა) ამსახველი სხვადასხვა სოციალური და ფსიქოლოგიური 

ფაქტორების გამოვლენისა და გათვალისწინების სურვილი, ჯოგური ინსტინქტი და 

სოციალური სტატუსის მნიშვნელობა, ასე შემდეგ). 

ქცევითი ეკონომიკური თეორიის წარმომადგენლების მიერ ექსპერიმენტალური 

კვლევის მეთოდების გამოყენების სასარგებლოდ მთავარი დასაბუთება 

მდგომარეობდა იმაში, რომ მონაცემების უბრალო შეგროვებისა და ფაქტების 

კონსტატაციისაგან განსხვავებით აღნიშნულ შემთხვევაში მეცნიერებს ინდივიდის 

ქცევაში გამოსაკვლევი ცვლადების უფრო მკაფიო კონტროლი და მიდევნების 

შესაძლებლობა ეძლევათ, ხოლო აუცილებლობის შემთხვევაში კი შეუძლიათ 

განაცალკევონ ორთოდოქსალური ხედვა ალტერნატიული ქცევითი 

კონცეფციებისაგან. ანუ, თუ რეალურ სამყაროში ნებისმიერ გამოსაკვლევ ობიექტზე 

ან პროცესზე, როგორც წესი მოქმედებს ერთდროულად რამოდენიმე ფაქტორი (არ 

არის აუცილებელი ეკონომიკური ხასიათის), მაშინ ექსპერიმენტის პირობებში 

                                                             
12  Лумз Г.  Экспериментальные методы в экономической теории. – В кн.: Панорама экономической 

мысли конца XX столетия. В 2-х т. Т. 2. СПб., 2002 г.  С. 731). 
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მეცნიერს ვ. სმიტის ტერმინოლოგიის მიხედვით შეუძლია ისე ააწყოს გარემოს 

პირობები, რომ შესაძლებელი გახდება ერთმანეთისაგან დამოუკიდებლად 

თითოეული ამ ფაქტორთაგანის ზემოქმედების შეფასება.  

მეტი სიცხადისათვის მოვიყვანოთ ლაბორატორიული ეკონომიკური 

ექსპერიმენტის, როგორც ასეთის, არსისა და ასევე, მისი შემადგენელი ნაწილების 

განმარტების ვ. სმიტის გამონათქვამი: „ყოველი ლაბორატორიული ექსპერიმენტი 

განიმარტება საწყისი მარაგების, ფონდების (ინდივიდის განკარგულებაში მყოფი), 

უპირატესობებისა და ხარჯების ამსახველი გარე სამყაროს პირობებით, რომლებიც 

წარმოადგენს გაცვლის მიზეზს. გარე სამყაროს ელემენტები ექსპერიმენტატორს 

შეჰყავს ფულადი დაჯილდოების სახით კონკრეტული სასურველი სისტემისა და 

კონფიგურაციის – ღირებულება/ხარჯები – სტიმულირების მიზნით. 

ექსპერიმენტებში ასევე გამოიყენება საბაზრო კომუნიკაციის ენის (შეტყობინების), 

კავშირის (მყიდველის მიერ შემოთავაზებული შეკვეთები ან ფასები; გამყიდველების 

წინადადებები; გარიგებები), ინფორმაციის გაცვლის მარეგულირებელი წესებისა და 

შეტყობინების გამოყენებით კონტრაქტებისა და შეთანხმებების დადების 

ხელშემწყობი წესების განმსაზღვრელი ინსტიტუტები. მოცემული ინსტიტუტები 

დგინდება ინსტრუქტორების მიერ – ექსპერიმენტატორების, რომლებიც განმარტავენ, 

უმეტესწილად კომპიუტერების მეშვეობით მართვად, რეგულირებად შეტყობინებებს 

და საბაზრო მოქმედებების თანმიმდევრობას. ბოლოს და ბოლოს, ჩვენ ვღებულობთ 

ექსპერიმენტის მონაწილეთა ქცევას, როგორც გარე სამყაროს პირობებისა და 

მართვადი ცვლადების სახით წარმოდგენილ ფუნქციას.“ 13 

რაც შეეხება მოქმედების პროგრამას, ანუ ხერხებს, რომელთა მეშვეობითაც 

ქცევითი ეკონომიკური თეორიის მიმდევრები ახდენენ ტრადიციული თეორიის 

მოდერნიზებას, ყოველივე ეს გამოისახება შემდეგში: 

ორთოდოქსალური მეცნიერების (მაგ: მ. ალლეს პარადოქსი, დ. ელსბერგის 

პარადოქსი) გაბატონებული თეორიული წარმოდგენების მიხედვით აღმოჩენილი 

ანომალური ხასიათის მატარებელი ფენომენების, ეკონომიკური მოვლენების ძიება, 

დოკუმენტალური დასაბუთება და მრავალგზის ექსპერიმენტალური ან ემპირული 

გადამოწმება. ყოველი აღმოჩენილი პარადოქსი გადაწყვეტილებათა მიღების 

თეორიაში და ინდივიდების მიერ აზროვნების ჩამოყალიბების პროცესში 

დადასტურებულ და დაზუსტებულ იქნა მრავალგზის ათეული წლების 

                                                             

13 Smith V.L.  Economics in the Laboratory. // The Journal of Economic Perspectives. Winter, 1994. 

Volume 8, Number 1. P. 113-114. 
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განმავლობაში სხვადასხვა მეცნიერთა ნაშრომებში, როგორც ფსიქოლოგების, ასევე 

ეკონომისტების მიერ; 

ალტერნატიული მოდელის შემუშავება, რომელიც ეკონომიკური აგენტების 

ქცევაში მოცემული აღნიშნული მართებულობის ახსნის საშუალებას იძლევა, 

რომელიც თავის მხრივ, როგორც წესი, გამოყენმებული სტანდარტული თეორიისაგან 

დამატებით ერთი ან ორი ცვლადის, ფსიქოლოგიური ფაქტორების დამახასიათებელი 

და ინდივიდის ქცევაზე სერიოზული ზეგავლენის მქონე დამოუკიდებელი 

არგუმენტების შემოღებით განსხვავდება.ქცევითი ეკონომიკური თეორიის 

პრაქტიკული და თეორიული მიღწევებისადმი მიძღვნილ სტატიების განყოფილებაში 

მითითებული იქნება ის დამატებითი ცვლადები, რომლებიც შემოტანილ იქნა 

თითოეულ განსახილველ მოდელში და წარმოდგენილია მათი განმარტება 

ფსიქოლოგიური თვალსაზრისით;  

ახალი შემოთავაზებული მოდელიდან არატრივიალური და უკუგდებული 

შედეგების ამოღება და მათი შემოწმება რეალურ მონაცემებზე დაყრდნობით 

ორთოდოქსალურ ვერსიასთან მიმართებაში მისი პროგნოზირების უნარის დადგენის 

შედარების მიზნით. 

ამგვარად, შეგვიძლია დავასკვნათ, რომ ქცევითი ეკონომიკური თეორიის 

მიმდევრების მხრიდან დაშვებული გადახვევები არ წარმოადგენს რადიკალურს. 

ისინი კვლევითი სამუშაოს მორევში და ფსიქოლოგებისა და ეკონომისტების 

ძალისხმევის კოოპერაციაში იმყოფებიან. ამასთან, ერთადერთი მიზანი – 

ნეოკლასიკურ თეორიაში გამოყენებული ინდივიდების რაციონალურობის შესახებ 

მკაცრი შეხედულებების შეცვლა ფსიქოლოგიური კვლევების შედეგებთან მეტ 

შესაბამისობაში არსებულ ვარაუდებზე და ამ დროს განსაკუთრებული ყურადღების 

მიპყრობა მათი მათემატიკური სტრუქტურისა და ბუნებრივი ხერხით მიღებული 

მონაცემების ახსნის მიმართ. ამგვარად მიიღწევა შესამჩნევი კავშირი ქცევითი 

ეკონომიკური თეორიის საფუძვლებსა და რეალურ ცხოვრებისეულ ფაქტებს შორის, 

ხოლო თავად თეორია უფრო პოზიტიურ სახეს ღებულობს მის ტრადიციულ 

ვერსიასთან შედარებით. 

 

 

ქცევითი ეკონომიკური თეორიის წარმოშობის ისტორიული ასპექტები     

ქცევითი ეკონომიკური თეორიის წარმომადგენლების მტკიცებით მათი იდეების 

უმრავლესობა ეკონომისტებისათვის ახალი არ არის. უბრალოდ გარკვეული 

მიზეზების გამო ხანგრძლივი დროის მანძილზე, დაწყებული მარჟინალისტური 

რევოლუციის ეპოქიდან, ანალიზის სტანდარტული დაშვების ნაცვლად უფრო მეტად 
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ფსიქოლოგიის მონაცემებზე დაყრდნობილი ინდივიდების ქცევაში ტიპიურ 

მიდრეკილებებსა და მოტივებთან დაკავშირებული მსგავსი ხედვები ტრადიციული 

თეორიის მიმდევრების მხრიდან სათანადო გაცნობიერებასა მხარდაჭერას იყო 

მოკლებული.  

ამ საკითხზე საყურადღებოა ჯ. ხიკსის აზრი, რომელიც ერთერთ თავის 

ნაშრომში ამტკიცბდა, რომ: „მოთხოვნის ეკონომეტრიკული (econometric) თეორია 

შეისწავლის ადამიანებს მხოლოდ როგორც, გარკვეული მოდელების, საბაზრო ქცევის 

ტიპის მქონე პირებს; ის არ შეიცავს მათ თავსა და ცნობიერებაში მიმდინარე 

პროცესების ამსახველ მოთხოვნებს ან საბაბებს“. 14 

საკმარისია ვახსენოთ ეკონომისტების მხრიდან საკუთარი საგნის ბუნებრივ 

მეცნიერებათა რიცხვში ხილვისა და კვლევების შესაბამისი მეთოდების გამოყენების, 

რომელთ ერთერთ საფუძვლიან ნიშანწყალს ფორმალური მათემატიკური აპარატისა 

და ცდებით გადამოწმების საშუალება წარმოადგენს, ვნებით სავსე სურვილის 

შესახებ, რომ მაშინათვე ხდება გასაგები ინტროსპექციისა და პირველი შეხედვით 

საეჭვო ფსიქოლოგიური მონაცემებისკენ ორიენტირებულ დასკვნათა უმრავლესობის 

მიმართ მიუღებლობა. 

ეს გასაგებიცაა, ვინაიდან მარჟინალისტური რევოლუციის კლასიკოსების ( უ. 

ჯევონსი, ლ. ვალრასი, ა. მარშალი) ნაშრომებში ჩანერგილი და უმეტესწილად მე – 20 

საუკუნის ნიჭიერი ეკონომისტების პლეადის ( ჯ. ხიკსი, პ. სამუელსონი, კ. ეროუ, მ. 

ფრიდმენი და ბევრი სხვა) მიერ რეალიზებული მოქმედების პროგრამა უარყოფდა 

ფსიქოლოგიურ დაშვებას, როგორც ეკონომიკური მეცნიერების გამართული 

ლოგიკური შენობის აშენებისათვის აბსოლუტურად ზედმეტ გარემოებას. 

მოცემულ შემთხვევაში შუძლებელია არ ვახსენოთ პ. სამუელსონის ერთერთ 

ადრეულ ნამუშევარში მოყვანილი და სურვილთან დაკავშირებული ცნობილი 

ფრაზა: „სარგებლიანობის კატეგორიის ნებისმიერი შერჩენილი ნიშნებისაგან 

თავისუფალი მომხმარებლის ქცევის თეორიის შემუშავება“. 15 

მე – 20 საუკუნის უმნიშვნელოვანესი თეორიული შედეგები: სარგებლიანობის 

თეორიის ორდინალისტური ვარიანტი და მომხმარებლის არჩევანის სტანდარტული 

თეორია ( ვ. პარეტო, ე. სლუცკი, ჯ. ხიკს, პ,ალენი), მისსავე საფუძველზე აგებული, 

საერთო ეკონომიკური წონასწორობის არსებობისა და მისი პარეტოს ოპტიმუმის 

შესაბამისობის მტკიცებულებას წარმოადგენს ( კ. ეროუ, ჟ. დებრე), გამოვლენილ 

უპირატესობათა თეორია ( პ. სამუელსონი, ნ. ხაუტაკერი, მ. რიხტერი, ა. სენი) და 

                                                             
14 Hicks J.R.  A Revision of Demand Theory. Oxford, 1956. P. 6 
15 Samuelson P.A.  A Note on the Pure Theory of Consumer’s Behaviour. // Economica, New Series. February, 

1938. Volume 5, Number 17. P. 71. 
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ბევრი სხვა დიდად არ საჭიროებდა დამატებითი ცოდნის აუცილებლობას, 

ინდივიდის მიერ საკუთარი ინტრესებისაკენ, ხოლო ფირმის შემთხვევაში კი – 

მოგებისაკენ ლტოლვისა და სარგებლიანობის ფუნქციის მაქსიმიზაციის გარდა. 

ტრადიციული ეკონომისტების მიერ ფსიქოლოგიურ განმარტებათა 

მიუღებლობის დამატებით მიზეზს საკუთარი თავის, ასე თუ ისე, 

მრავალსაუკუნოვანი უტილიტარიზმის ფილოსოფიის ტრადიციებთან დაკავშირების 

არარსებული სურვილი წარმოადგენდა, რომელმაც არა ერთხელ ითამაშა ურყოფითი 

როლი ეკონომიკური თეორიის დამოუკიდებელი მეცნიერების სახით გაფორმების 

პროცესში. 

მიუხედავად ამისა, დროთა განმავლობაში მიღებული შედეგებით გამოწვეული 

გარკვეულწილად თავბრუდამხვევი წარმატება განელდა, ხოლო შესწავლის 

აუცილებლობის მქონე პრობლემათა რიცხვი არ შემცირებულა, მეტიც – მომრავლდა. 

ნაწილობრივ ყოველივე ეს რეალურ სინამდვილესთან შემოთავაზებული თეორიული 

მოდელებისა და მათ საფუძველზე გაკეთებული დასკვნების შეუსაბამლობის 

შედეგად მოგვევლინა. ამიტომაც ეკონომისტთა სულ უფრო მეტმა რაოდენობამ 

კვლავ მიმართა ამა თუ იმ მოვლენის ამსახველ სხვადასხვა არაეკონომიკურ 

ცვლადებს.  

თუმცა სამართლიანობისათვის აუცილებლად აღსანიშნავია, რომ წინა აბზაცში 

მოყვანილი ეკონომისტების უმრავლესობა დროთა განმავლობაში დაშორდა თავის 

პირვანდელ მკვეთრ ხედვებს ფსიქოლოგიური მონაცემების ეკონომიკაში უფრო 

შემოქმედებითი გამოყენების მიმართ. ერთერთი ყველაზე ნათელი მაგალითი 

ორთოდოქსალური არჩევანის გაკეთების თეორიის საფუძვლების გადახედვის 

აუცილებლობაში შეიძლება აღმოვაჩინოთ ნობელის ლაურეატის ა. სენის ნაშრომებში, 

რომელიც მრავალი წლის განმავლობაში შეიმუშავებდა მსგავსი თეორიის აშკარა 

შეზღუდულობის დამადასტურებელ არგუმენტებს. მხედველობაშია 

გადაწყვეტილებათა მიღების პრობლემების მრავალრიცხოვან კლასში მის მიერ 

მემკვიდრეობის პირობების ან შეკვეცის ლოგიკურობის (contraction consistency) 

დარღვევის აუცილებლობის დასაბუთება, ასევე, დასკვნა იმის შესახებ, რომ 

ლოგიკურად შეუძლებელია ესა თუ ის ქმედება მივიჩნიოთ რაციონალურად 

გარკვეულ ეკზოგენურ ცვლადთან დაკავშირების გარეშე, სხვა სიტყვებით, 

მოქმედების მიზანი, რომელიც ახდენს ამ უკანასკნელის რაციონალიზებას. 

აღნიშნული დასკვნა, შედეგად, მოგვევლინა საზოგადოებრივი არჩევანის 

ეკონომიკური თეორიის ერთერთი მთავარი შედეგის გადაფორმულირების 
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საფუძვლად, კერძოდ კი, კ. ეროუს ცნობილი თეორემის ვერსიის „შეუძლებლობის 

შესახებ“ (Impossibility Theorem). 16 

ქცევითი ეკონომიკური თეორია მოცემულ შემთხვევაში ეკონომისტთა 

აზროვნების სტერეოტიპების ცვლილების სიმბოლოდ მოგვევლინა და ანალიზის 

პროცესში არსებული ფსიქოლოგიური კვლევების შედეგები გამოიყენა, რომელიც 

გადაწყვეტილების მიღების პროცესთან იყო დაკავშირებული. ამგვარად, მაგალითად,   

შესაძლებელი გახდა გაურკვევლობისა და რისკის პირობებში ინდივიდის მიერ 

არჩევანის გაკეთების პრობლემის ანალიზი უფრო სრულყოფილი თეორიული 

აპარატის გამოყენების გზით, რომელიც ერთი მხრივ, ინფორმაციის შეფასების 

პროცესში ინდივიდის ქცევის სტერეოტიპების, დამახასიათებელი მიდრეკილებების, 

აზროვნების ფორმირების, არჩევანის პროცედურის ამსახველი მცნებების 

შემცველობის მიზეზით რეალური ცხოვრების ამოცანების მიმართ უფრო 

შეწყობილია, ხოლო მეორეს მხრივ, ძალუძს მნიშვნელოვანი მეცნიერული 

შედეგებისა და უფრო ზუსტი პროგნოზების დადება.  

ადამიანური ქცევის ახსნის პროცესში ფსიქოლოგიური მონაცემების 

გამოყენების ყველაზე თანმიმდევრულ წარმომადგენლებს შესაძლოა სწორედ ჩვენი 

მეცნიერების კლასიკოსები წარმოადგენდნენ – ა. სმიტი, კ. მენგერი, ე. ბემ–ბავერკი, ფ. 

ედჟვორტი, ა. მარშალი, ი. ფიშერი, ჯ. კეინსი და სხვები. მათი ნამუშევრები 

გადაჭრელებულია ადამიანების მიერ საკუთარი თავის ბაზრის მონაწილის როლში 

შეგრძნებისა და მათი ეკონომიკური ქმედების შეფასების მოსაზრებებით. მაგალითად 

ა. სმიტმა გარდა იმისა რომ ცნობილია, როგორც წიგნის „ერების სიმდიდრის 

ბუნებისა და მიზეზების კვლევების“ ავტორი, დაწერა ასევე ეკონომისტებისათვის 

ნაკლებად ცნობილი და ამ მიზეზით არანაკლებ მნიშვნელოვანი წიგნი (1759 წელს 

გამოცემული „ზნეობრივი გრძნობების თეორია“), რომელშიც იმ დროისათვის 

(შესაძლოა ჩვენი დროისათვისაც) ამომწურავად წარადგინა ეკონომიკის ფარგლებს 

გარეთ ინდივიდის ქცევის დასაბუთება, რომელიც დაფუძნებული იყო სრულიად 

სხვა სახის მამოძრავებელ მოტივებზე – ზნეობრიობისა და მორალის პრინციპებზე და 

არა პირადი ინტერესების მკაცრ დაცვაზე. 

ქცევითი კონომიკის თეორიის თანამედროვე წარმომადგენლები იდეებს 

ესესხებიან კლასიკოსებს, ახდენენ მათ ფორმალიზებას, ქცევის სტანდარტულ 

მოდელებში დამატებითი პარამეტრების სახით შეჰყავთ და ახორციელებენ 

მიღებული მოდელის ექსპერიმენტალურ შემოწმებას. აღნიშნულ შემთხვევებში 

გამორჩეული პოპულარობით სარგებლობს ა. სმიტისა და ფ. ედჟვორტის იდეები. 

                                                             
16 Sen A.K.  Internal Consistency of Choice. // Econometrica. May, 1993. Volume 61, Number 3. P. 495-521. 
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საბოლოო ჯამში, ეს იწვევს ნეოკლასიკური თეორიის ე.წ. „ვიწრო ადგილების“ 

თანდათანობით ნიველირებას, ხოლო რისკისა და გაურკვევლობის პირობებში 

ინდივიდის ქცევის შესახებ ჩვენი წარმოდგენა მეტად შინაარსიანი და 

მრავალფეროვანი ხდება. 

რაც შეეხება ა. მარშალს, მოცემულ შემთხვევაში შეგვიძლია მოვიყვანოთ მისი 

კარგად ცნობილი ადამიანური ბუნების დამახასიათებელი სიტყვები: „ 

...ეკონომისტებს საქმე აქვთ ადამიანთან, როგორც ასეთთან, არა რაიმე აბსტრაქტულ 

ან „ეკონომიკურ“ ადამიანთან, არამედ სისხლისა და ხორცისაგან შემდგარ 

ადამიანთან. მათ საქმე აქვთ თავის სამეურნეო საქმიანობაში უმეტესწილად 

ეგოისტური მოსაზრებებითა და ასეთივე ხარისხით სხვების ეგოისტური მოტივების 

გათვალისწინებით აღჭურვილ ადამიანთან, ადამიანთან, რომლსაც ახასიათებს 

როგორც პატივმოყვარეობა და უდარდელობა, ასევე საკუთარი სამუშაოს 

ბრწყინვალედ შესრულებისაგან სიამოვნების მიღების სურვილი ან ოჯახის, 

მეზობლებისა და თავისი ქვეყნისათვის საკუთარი თავის მსხვერპლად გაღების 

მზადყოფნა, ადამიანთან, რომლისთვისაც საკთარი ღირსებისათვის უცხო არ არის 

სათნოებისაკენ ლტოლვა“. 17 ბევრი მსგავსი მაგალითის მოყვანა შეიძლება.  

დასკვნა, რომლის გაკეთება მოცემულ შემთხვევაში ჩვენთვის აუცილებელია 

მდგომარეობს იმაში, რომ ჩვენი სურვილისაგან დამოუკიდებლად სამყარო, 

რომელშიც ვცხოვრობთ რეალობის შეგრძნების მნიშვნელოვანი დაკარგვის გარეშე 

შეუძლებელია მოვაქციოთ ორთოდოქსალური თეორიის ფორმალური მოდელის 

მკაფიო ჩარჩოებში. მთავარი კითხვაა, ხომ არ არის ძალინ ძვირი ის ფასი, რომელსაც 

ვიხდით ინდივიდისა და გარე სამყაროს ქცევისათვის დამახასიათებელ და 

გამორჩეულ გარკვეულ თვისებებზე უარის თქმით? და თუკი პასუხი დადებითია, 

მაშინ რისი გაკეთება არის აუცილებელი ამ თვალშისაცემი შეუსაბამობის 

აღმოსაფხვრელად? ქცევითი ეკონომიკური თეორია სწორედ ამ უკანასკნელ 

შეკითხვაზე პასუხის გაცემას ცდილობს და გვთავაზობს ორთოდოქსალური 

შეხედულებების ალტერნატიულ, რეალური მოვლენების უკეთ პროგნოზირებისა და 

განსაზღვრის შესაძლებლობის მომცემ თეორიებსა და კონცეფციებს. გადამწყვეტი 

ყურადღება ამ დროს ეთმობა მიკროეკონომიკურ პროცესს, კერძოდ კი სრულყოფილი 

ინფორმაციის არარსებობის პირობებში ინდივიდების ეკონომიკურ ქცევასა და 

ურთიერთქმედებას და მათთვის დამახასიათებელ შეზღუდულ კოგნიტურ 

შესაძლებლობებს. 

ზემოთხსენებული კლასიკური მონოგრაფების გარდა, ეკონომიკაში 

ფსიქოლოგიურ მონაცემთა ჩართვის მნიშვნელობის დასაბუთების მიზნით, 

                                                             
17 Маршалл А.  Принципы экономической науки. Т. 1. М., 1993. С. 83. 
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სოლიდური მეთოდოლოგიური, თეორიული და გამოყენებითი სამუშაოები იქნა 

ჩატარებული მე–20 საუკუნეშიც. ქცევითი ეკონომიკის თეორიის იდეური 

წინამორბედების მთავარ ამოცანას გასულ საუკუნეში ეკონომიკური 

ურთიერკავშირების ნორმატიულ კვლევებსა და დესკრიპტიულ ანალიზს შორის 

არსებული გრანდიოზული უფსკრულის აღმოფხვრა წარმოადგენდა. ამასთან, 

დროთა განმავლობაში, გამოყენებითი კვლევების მიმდინარეობის პროცესში 

არსებული თეორიული ცოდნის სისტემის ლოგიკიდან გამომდინარე განმარტებას 

მოკლებული უამრავი პარადოქსი გამოვლინდა. 

განსაკუთრებით ნათლად ამ ტენდენციამ თავი რაციონალური არჩევანის 

თეორიის სფეროში იჩინა, სადაც იგი გამოვლინდა ცალკეული ინდივიდის, პირთა 

ჯგუფისა და ფირმების მიერ გადაწყვეტილებათა მიღების პროცედურის ფართო 

ემპირულ ანალიზში, ქცევის ტიპიური ხერხების დადგენაში, მიზანდასახულობაში, 

რომელთაც ეკონომიკური სუბიექტები იყენებენ რთულ სიტუაციებში; არჩევანის 

ორთოდოქსალური თეორიის ფუძემდებლური წინაპირობებისა (მაქსიმიზაციის 

პრინციპი, მოსალოდნელი და სუბიექტური სარგებლიანობის მოლოდინის თეორიის 

აქსიომები, დისკონტირებული სარგებლიანობის თეორიის აქსიომები) და საველე 

კვლევებით მოპოვებული მონაცემების შესატყვისობაში (მათ ადეკვატურობაში). 

აღნიშნული პროცესი ერთდროულად რამოდენიმე მიმართულებით 

ვითარდებოდა, ყოველი მათგანი ქცევითი ეკონომიკური თეორიის სფეროში 

თანამედროვე კვლევების იდეურ საფუძველს წარმოადგენს: 

გ. სეიმონის, ჯ. მარჩის, რ. საიერტის, ჯ. კატონის, ხ. ლეიბენსტაინის 

ნამუშევრები, რომლებიც ეძღვნება ეკონომიკურ თეორიაში ფსიქოლოგიის 

დასკვნების  გამოყენების მნიშვნელობის დასაბუთებას და მაგისტრალური ანალიზის 

მიმართულების შეცვლას. 

პიონერული კვლევები ისეთი ეკონომისტებისა, როგორებიცაა მ. ალე (1953), გ. 

მარკოვიცი (1952), დ. ელსბერგი (1961), რომლებიც ახდენდნენ ფონ ნეიმან – 

მორგენშტერნის მოსალოდნელი სარგებლიანობის თეორიის (შემდგომში – მსთ) და 

ლ. სევიჯის მოსალოდნელი სუბიექტური სარგებლიანობის თეორიის ( ემდგომში – 

მსსთ) დესკრიპტიული შესაძლებლობის კრიტიკულ ანალიზს18. ასევე რ. სტროცის 

                                                             
18 Allais M.  Le Comportement de l’Homme Rationnel devant le Risque, Critique des Postulats et Axiomes de 

l’Ecole Americaine. // Econometrica. 1953. Volume 21. P. 503-546.  

Allais M., Hagen O. (eds.)  Expected Utility Hypotheses and the Allais Paradox. Dordrecht: D. Reidel Publishing 

Co., 1979.  

Алле М.  Поведение рационального человека в условиях риска: критика постулатов и аксиом 

американской школы. // THESIS. 1994. Том 2. Выпуск 5. С. 217-242.  

Markowitz H.M.  The Utility of Wealth. // The Journal of Political Economy. April, 1952. Volume 60, Number 

2. P.151-158;  
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(1955) ნამუშევრები, რომლებიც ეძღვნებოდა დროთაშორისი არჩევანის თეორიის 

პარადოქსებსა და პრობლემებს.  

ეკონომიკურ პრობლემათა კვლევებში ფსიქოლოგების ჩართვა, უფრო ზუსტად 

კი კოგნიტური ფსიქოლოგიის წარმომადგენელთა სოლიდური რიცხვისა; 

ეკონომისტების თეორიულ მუშაობაში ამ უკანასკნელების მიერ (უ. ედვარდსი, დ. 

ლუისი, ა. ტვერსკი, დ. კანემანი და სხვანი) გამოყენებითი კვლევების შედეგად 

აღმოჩენილი შედეგების ჩართვა. 19 

 უფრო სწორად, ამ მეცნიერთა უმრავლესობის ნამუშევრები ეძღვნებოდა 

გაურკვევლობისა და რისკის პირობებში არჩევანის გაკეთების თეორიის პრობლემებს, 

კერძოდ კი: მექანიზმებისა და ფაქტორების გამოვლენას, რომელთა მეშვეობით 

ადამიანები ახდენენ მათ ხელთ არსებული ინფორმაციის დამუშავებასა და შეფასებას, 

მათ საფუძველზე ახორციელებენ რაოდენობრივ და ხარისხობრივ გამოკვლევას და 

აკეთებენ არჩევანს უამრავ ხელმისაწვდომ ალტერნატივას შორის. ამას გარდა, 

პრაქტიკულად ყოველი ნახსენები ავტორი თავის ნაშრომებში ასაბუთებდა საკუთარ 

ხედვებს ეკონომიკური აგენტების მიერ გადაწყვეტილებათა მიღების პროცესსა და 

პროცედურებზე, რაც იმ მომენტისათვის მნიშვნელოვანწილად ეწინააღმდეგებოდა 

საყოველთაოდ აღიარებულ ხედვებსა და მდგომარეობას. თუმცა დროთა 

განმავლობაში ეს, ერთ დროს მიუღებელი იდეები და მოსაზრებები, საბოლოო ჯამში 

ჩართული იქნა ეკონომისტების კვლევების მაგისტრალურ მიმართულებაში, ხოლო 

მათი მიღწევები დღემდე წარმოადგენს თავისებურ საფუძველს შემდგომი 

სამუშაოსათვის. 

პირველი, რაც აუცილებლად აღსანიშნავია, არის გ. საიმონის „შეზღუდული 

რაციონალურობის“ კონცეფცია და მასთან დაკავშირებული ინდივიდის 

„მოთხოვნათა დონის“ ფსიქოლოგიური კატეგორია, რომლის ავტორი კ. ლევინია [18]. 

გ. საიმონის, ჯ. მარჩისა და რ. საიერტის ემპირული კვლევების მნიშვნელოვანი 

შემოქმედებითი პოტენციალის წყალობით აღნიშნული ხედვები ძირფესვიანად 

დამკვიდრდა ყოველი ეკონომისტის მეცნიერულ ბრუნვაში, ასევე ხელი შეუწყო 

გადაწყვეტილებათა მიღების პროცესში ინდივიდისა და ფირმის ქცევის, 

ნეოკლასიკურის ალტერნატიული მიმართულების ანალიზს. 

ამ ეკონომისტთა სამუშაოები და ხედვები, განსაკუთრებით კი გ. საიმონისა, 

წარმოადგენს გარკვეულ საწყის წერტილს, თანამედროვე ქცევითი ეკონომიკური 

თეორიის საფუძველს. თუმცა, გ. საიმონის მიერ ეკონომიკურ მეცნიერებაში 

                                                                                                                                                                                                    
Ellsberg D.  Risk, Ambiguity, and the Savage Axioms. // The Quarterly Journal of Economics. November, 1961. 

Volume 75, Number 4. P. 643-669. 
19 Эрроу К.  Восприятие риска в психологии и экономической науке. // THESIS – 1994. Том 2. Выпуск 5. С. 

82 
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ფსიქოლოგიური კვლევების შედეგების გამოყენებისა და შესაბამისად, ეკონომიკური 

პროცესების მოდელირებისა და აზროვნების ხერხების ცვლილების წამოწყებები არ 

იქნა სათანადოდ შეფასებული, მხარდაჭერილი და გაზიარებული იმ მომენტისათვის 

მისი მეტწილად ორთოდოქსალური კოლეგების მიერ. შესაძლოა, ნაწილობრივ ამის 

მიზეზი იმალებოდეს იმაში, რომ მის მიერ შემოთავაზებული თეორიის 

განვითარების მიმართულება თვალშისაცემად განსხვავდებოდა ეკონომიკური 

მეცნიერების მაგისტრალური დინებისაგან, რის შედეგადაც მის მიერ წამოწყებული 

ანალიზის მნიშვნელობის გაცნობიერება მხოლოდ გარკვეული დროის შემდგომ 

მოხერხდა. 

მეორე, ეჭვის მნიშვნელოვანი წილი, გაურკვევლობისა და რისკის პირობებში 

ინდივიდის ქცევის სტანდარტულ მოდელებსა და რეალური ცხოვრების მონაცემებს 

შორის ადეკვატურობის საკითხში ეკონომიკურ მეცნიერებაში შემოიტანა მ. ალეს, გ. 

მარკოვიცის, დ. ელსბერგისა და რ. სტროცის ნაშრომებმა. მოცემულ შემთხვევაში 

მხედველობაში არის მ. ალესა და დ. ელსბერგის ცნობილი პარადოქსები, რომელიც 

მოწმობს შეუსაბამლობის მნიშვნელოვანი რიცხვის, ინდივიდების ქცევაში 

მოსალოდნელი სარგებლიანობის თეორიისა და მოსალოდნელი სუბიექტური 

სარგებლიანობის თეორიის თვალსაზრისით არადამაკმაყოფილებელი განმარტების 

მქონე ანომალური ფაქტების არსებობის შესახებ . ეს მოვლენები ბოლო 40 წლის 

განმავლობაში გაწეული სამუშაოების მსვლელობაში შენიშნულ იქნა კოგნიტური 

ფსიქოლოგების, სტატისტიკოსების, ეკონომისტებისა და ფილოსოფოსების მიერ. 

მთავარ ამოცანას, რომელიც დასახული ჰქონდათ ამ მეცნიერებს, წარმოადგენდა 

იმის დემონსტრირება, რომ გაურკვევლობისა და რისკის პირობებში არჩევანის 

გაკეთების ნორმატიული თეორიის განსაკუთრებით მნიშვნელოვანი აქსიომები 

სისტემატურად ირღვეოდა გადაწყვეტილების მიმღები პირის მიერ და ასევე, 

ზოგადად ეჩვენებინათ აღნიშნულ შეუსაბამობათა მიზეზები. 

მოცემულ შემთხვევაში მნიშვნელოვან მომენტს წარმოადგენდა ის, რომ 

თეორიული ანალიზის მთვარ ელემენტებზე თავისებური შეტევა განხორციელებული 

იყო თავად ეკონომისტების წრიდან და გამოისახებოდა დასკვნებისა და მკაფიო 

ფორმალური განხილვების სახით, რომელთ მარტივი იგნორირების შესაძლებლობა 

უკვე არ არსებობდა. შედეგად აღნიშნული ნაშრომები მოგვევლინა ერთერთ ბიძგის 

მომცემად გაბატონებული წარმოდგენების შესაცვლელად და თავად თეორიის, 

მოსალოდნელი სარგებლიანობის თეორიისა და მოსალოდნელი სუბიექტური 

სარგებლიანობის თეორიის შეცვლის გზით მიღებული შედეგების განმარტებისაკენ 

მკვლევართა ძალისხმევის მისამართად. 
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მესამე მიმართულებით, დაწყებული გასული საუკუნის მეორე ნახევრიდან, 

არჩევანის გაკეთების თეორიის პრობლემების გადაწყვეტაში ეკონომისტების 

დასახმარებლად გამოჩნდა იმ დროისათვის შედარებით ახალგაზრდა კვლევების, 

კოგნიტური ფსიქოლოგიის მიმართულებით მომუშავე ფსიქოლოგების 

მნიშვნელოვანი რაოდენობა. მათ რიცხვში აუცილებლად აღსანიშნავია 

ფსიქოლოგიის ამერიკული სკოლის წარმომადგენლები: უ. ედვარდსი, დ. ლუისი, ს. 

ლიხტენშტეინი, ბ. ფისხოფი, პ. სლოვიცი, დ. გრეტერი, ჩ. პლოტი, გ. კუნროიტერი, რ. 

ჩალერი; ექსპერიმენტალური მეთოდების ებრაული სკოლის პიონერების სახით ა. 

ტვერსკი და დ. კანემანი; პოლონური სკოლის წარმომადგენლები ი. კოზელეცკი, რ. 

კეტლინსკი, ვ. გომულსკი და სხვანი. 

მეცნიერების აღნიშნული ჯგუფის სამეცნიერო წვლილი უშუალოდ 

ეკონომიკურ თეორიაში გაწეული მნიშვნელოვანი შინაარსის ემპირულ სამუშაოში 

მდგომარეობს, რომელიც სისტემატურ ექსპერიმენტებთან ერთად, გაურკვევლობისა 

და რისკის პირობებში ინდივიდის ქცევის არსებული თეორიების მიღმა დარჩენილი 

ანომალური შემთხვევების შეგროვებას შეიცავდა. 

მისი დიდი ნაწილი შეზღუდული იყო რისკის შემცველი ალტერნატივების 

ფსონების უბრალო ექსპერიმენტებით. არავის ჰქონდა სამეცნიერო თვალსაზრისით 

ასეთი შთამბეჭდავი და მნიშვნელოვანი შედეგების მიღების იმედი. თუმცა ამის 

შედეგად აღმოჩენილმა ფენომენებმა, პარადოქსებმა აუსხნელად დატოვა ბევრი 

შეკითხვა, კერძოდ, გაურკვევლობისა და რისკის პირობებში არჩევანის გაკეთებასთნ 

დაკავშირებულ ეკონომიკურ ლიტერატურაში დიდი ხნის მანძილე დომინირებად 

მოსალოდნელი სარგებლიანობის თეორიის პროგნოზირებადობის შესაძლებლობის 

თაობაზე. 

აღნიშნული მოდელის ფორმალური და თეორიული გამართულობის 

მიუხედავად, ნორმატიული ეკონომიკური ანალიზის თვალსაზრისით მისი 

მომხიბვლელობა, გამოყენებადი გამოკვლევები დაბეჯითებით ახდენენ იმის 

დემონსტრირებას, რომ რისკისა და გაურკვევლობის პირობებში გადაწყვეტილების 

მიმღები სუბიექტი სისტემატურად არღვევს ფონ ნეიმანისა და მორგენშტერნის 

მოსალოდნელი სარგებლიანობის თეორიისა და ლ. სევიჯის მოსალოდნელი 

სუბიექტური სარგებლიანობის თეორიის მთავარ აქსიომებს.20 

                                                             
20 Nisbett R.E., Ross L.  Human Inference: Strategies and Shortcomings of Social Judgement. Englewood-Cliff, 

NJ: Prentice-Hall, 1980; Kahneman D., Slovic P., Tversky A. (eds.)  Judgment Under Uncertainty: Heuristics 

and Biases. – Cambridge, 1982; Kahneman D., Tversky. A.  Choices, Values, and Frames. Cambridge, 

2000; Козелецкий Ю.  Психологическая теория решений. М., 1979. 
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მნიშვნელოვანწილად ამას ხელი შეუწყო არჩევანის გაკეთების თეორიის 

აქსიომიზაციამ, რომელმაც მოიტანა როგორც, თეორიის საწყისი წინაპირობების, 

ასევე, მისგან გამომდინარე შედეგების ნათელი და მკაფიო ფორმურირების 

შესაძლებლობა. გადაწყვეტილებების მიღების თეორიის კონკრეტულად რომელი 

ფორმალიზებული ჰიპოთეზები და დებულებები დაექვემდებარა ყველაზე მეტ 

ექსპერიმენტალურ შემოწმებას?  

პირველი, ეს არის ე.წ. ფონ ნეიმანისა და მორგენშტერნის ჰიპოთეზა, რომელიც 

ამტკიცებს, რომ რისკის პირობებში ინდივიდის უპირატესობის გაკეთების ფუნქცია 

სპეციფიური ფორმის მატარებელია, კერძოდ, წარმოადგენს ცალკეული შესაძლებელი 

შედეგის სარგებლიანობისა და მათი წარმოქმნის ობიექტური ალბათობის ნამრავლთა 

ჯამს. აღნიშნული ტესტირების ქვეშ მყოფი დებულების მეორე დასახელება – არის 

ინდივიდის უპირატესობითობის ფუნქციის წრფივი ალბათობის (linearity in 

probabilities) თვისება. 

მეორე, ეს არის ჯ. ნეიმანისა და ო. მორგენშტერნის მოსალოდნელი 

სარგებლიანობის თეორიისა და ლ. სევიჯის სუბიექტური მოსალოდნელი 

სარგებლიანობის თეორიის მთავარი აქსიომების ერთობლიობა, კერძოდ: 

ჩანაცვლების აქსიომა ან უეჭველობის პრინციპი ( ყველაფერი დამოკიდებულია 

იმაზე, თუ რომელი მოდელი გვაქვს მხედველობაში – ჯ. ნეიმანისა და ო. 

მორგენშტერნის, თუ ლ. სევიჯის), ტრანზიტულობის, დომინირებისა და 

ინვარიანტულობის პირობა. აქ ცალკე ხაზგასასმელია ტრანზიტულობის აქსიომა, 

რომელთანაც ექსპერიმენტალურ კვლევებში დაკავშირებულია ე.წ. მოვლენა 

„უპირატესობების ცვლადობა“ (preference reversal). 

მესამე, ალბათობის გამოთვლაში დახვეწილობის (probabilistic sophistication 

hypothesis) ე.წ. ჰიპოთეზა, რომელიც გულისხმობს, რომ ინდივიდებს გააჩნიათ 

ალბათობის კლასიკური მათემატიკური თეორიის მოთხოვნების, კერძოდ კი 

აღნიშნულ სიტუაციაში ერთერთი მნიშვნელოვანი ადაპტიტრების პირობის 

დამაკმაყოფილებელი ერთნმიშვნელოვანი, მკაფიოდ განსაზღვრული სუბიექტური 

ალბათობა. 

მეოთხე, ეს არის ე.წ. კოგნიტური ევრისტიკების (cognitive heuristics) 

ერთობლიობა – ადამიანების მიერ გადაწყვეტილებათა მიღების პროცესში 

გამოყენებადი ელემენტარული წესები. ჩამოვთვალოთ მათგან უმთავრესები: საწყისი, 

რეფერენტული დებულების ეფექტი (reference point effect); დაბანდებული სახსრების 

ეფექტი (sunk cost effect); საწყისი მარაგების ეფექტი (endowment effect); ფორმის 

ეფექტი (framing effect); წვდომადობის პრინციპი, წინასწარ უარყოფითი 
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მიკერძოებულობა (availability bias); რეპრეზენტულობის პრინციპი, წინასწარ 

უარყოფითი მიკერძოებულობა (representativeness bias); 

აღნიშნულმა კვლევებმა გ. საიმონის მიერ შემოთავაზებულისაგან 

განსხვავებიოთ პრობლემის მიმართ სხვაგვარი მიდგომის დემონსტრირება მოახდინა. 

თავისი ანალიზის საწყის წერტილად ფსიქოლოგ – კოგნიტივისტებმა აიღეს 

მოსალოდნელი სარგებლიანობის მაქსიმიზაციის თეორია და ინდივიდის მიერ 

საკუთარი ხედვებისა და აზრების ფორმირების ბაიესოვის ალბათობის მიდგომა. 

იმის გამო, რომ ამ სამუშაოების შედეგები ხშირად შეიცავდა საკმაოდ მარტივი 

ფორმალური სახით წარდგენის  შესაძლებლობის მქონე, სხვადასხვა ფსიქოლოგიურ 

პრინციპსა და კონსტრუქციებს, კვლევათა მოცემულმა სახეობამ შესაძლებელი 

გახადა, გ. საიმონის გათვლით რადიკალური გადახვევისგან განსხვავებით, 

სტანდარტულ ეკონომიკურ თეორიასთან სიახლოვეს მდგომი შეზღუდული 

რაციონალურობის მოდელირებისა და წარდგენის საშუალებები.    

ერთგვარი დასკვნის სახით მოვიყვანოთ ეკონომისტ – ექსპერიმენტატორთაგან  

ერთერთი გ. ლუმზის გამონათქვამი: ეკონომიკურ მეცნიერებაში ექსპერიმენტალური 

კვლევების შედეგებმა შესაძლოა თავგზა ამბნევი აღმოჩნდეს, ვინაიდან ისინი 

წარმოადგენს ეკონომისტების მიერ ბევრი სანუკვარი წინაპირობის გამოწვევებს, 

შეუძლია შელახოს მათი ინტერესები, გამოიწვიოს უნდობლობა და სხვადასხვა სახის 

შეკითხვები საყოველთაოდ მიღებულ მოდელებთან დაკავშირებით. თუმცა უკვე 

ნათელი გახდა ექსპერიმენტალური მეთოდების მონაცემთა ახალი წყაროების 

შემოთავაზების, ახალი აღმოჩენების წარდგენისა და თეორიისა და პრაქტიკული 

პროგრამების განვითარების სტიმულირების შესაძლებლობები, რისი წყალობითაც 

მოცემული საქმიანობის სფერო ეკონომიკური გამოკვლევების მნიშვნელოვან 

ელემენტად გვევლინება“.21 

ქცევითი ეკონომიკური თეორია ზრდის ტრადიციული თეორიის განმარტებით 

შესაძლებლობებს ამ უკანასკნელის ანალიზის საწყისი წინაპირობების უფრო 

რეალისტური ფსიქოლოგიური საფუძვლით აღჭურვის გზით („ეკონომიკური 

ადამიანის“ მოდელი, წარმოდგენა მისი რაციონალურობის, შემოქმედების 

მამოძრავებელი მოტივების, კოორდინაციის ხერხების და სხვათა შესახებ).  

ქცევითი ეკონომიკური თეორიის წარმომადგენლები საფუძვლად იღებენ 

თავისებურ საწყის წერტილს – ორთოდოქსალური თეორიის ვერსიას და მხარს 

უჭერენ მოსაზრებას იმის შესახებ, რომ ნეოკლასიკურმა მიდგომამ უკვე დაამტკიცა 

                                                             
21 Лумз Г.  Экспериментальные методы в экономической теории. В кн.: Панорама экономической мысли 

конца XX столетия. В 2-х т. Т. 2. СПб., 2002 г. С. 747-748. 
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თავისი ნაყოფიერება უამრავი საბაზრო ეკონომიკური ქცევის ახსნის პროცესში და 

ასევე უარყოფილი ჰიპოთეზების გენერირების დროს. მაგრამ საქმე იმაშია, რომ 

ნეოკლასიკამ, სავარაუდოდ ამოწურა ექსტენსიური განვითარების მეთოდები 

სამეცნიერო პარადიგმის ამპლუაში მათ შორის და მოითხოვს ხარისხიან 

გაძლიერებას და კვლევების ამოსავალი მეთოდოლოგიის მოდერნიზებას.  

ქცევით ეკონომიკურ თეორიაში გამოყენებული მეთოდები ეკონომიკური 

მეცნიერების სხვა სფეროებში გამოყენებულის იდენტურია. ესენია: გამოკვლევებით 

მოპოვებული მონაცემეიდა მათი ანალიზი ეკონომეტრული მეთოდით. ასევე, 

ლაბორატორიულ პირობებში წარმოებული ექსპერიმენტები. განვითარების საწყის 

ეტაპზე ქცევითი ეკონომიკური თეორიის საფუძვლებს მეტწილად ე.წ. 

ექსპერიმენტული ეკონომიკის მონაცემები და შედეგები წარმოადგენდა, ვინაიდან ამ 

მიმართულების იდეური წინამორბედები სავარაუდოდ არა ეკონომისტები, არამედ 

განსხვავებული მეთოდებისა და მეცნიერული მუშაობის მომხრე კოგნიტური 

ფსიქოლოგიის წარმომადგენლები იყვნენ.  

ქცევითი ეკონომიკისთვის ეკონომიკური მეცნიერების სფეროდან აღსანიშნავია 

შემდეგი თეორიები: 

 გაურკვევლობისა და რისკის პირობებში ინდივიდის რაციონალური 

არჩევანის თეორია; 

 თამაშთა თეორია და ვაჭრობის თეორია. 

ქცევითი ეკონომიკური თეორიის მიმდევრების მხრიდან დაშვებული 

გადახვევები არ წარმოადგენს რადიკალურს. ისინი კვლევითი სამუშაოს მორევში და 

ფსიქოლოგებისა და ეკონომისტების ძალისხმევის კოოპერაციაში იმყოფებიან. 

ამასთან, ერთადერთი მიზანი – ნეოკლასიკურ თეორიაში გამოყენებული 

ინდივიდების რაციონალურობის შესახებ მკაცრი შეხედულებების შეცვლა 

ფსიქოლოგიური კვლევების შედეგებთან მეტ შესაბამისობაში არსებულ ვარაუდებზე 

და ამ დროს განსაკუთრებული ყურადღების მიპყრობა მათი მათემატიკური 

სტრუქტურისა და ბუნებრივი ხერხით მიღებული მონაცემების ახსნის მიმართ. 

ამგვარად მიიღწევა შესამჩნევი კავშირი ქცევითი ეკონომიკური თეორიის 

საფუძვლებსა და რეალურ ცხოვრებისეულ ფაქტებს შორის, ხოლო თავად თეორია 

უფრო პოზიტიურ სახეს ღებულობს მის ტრადიციულ ვერსიასთან შედარებით. 
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2. ახალი ეკონომიკური მოდელი-შეზღუდული რაციონალურობა. არჩევანის თეორია 

ქცევით ეკონომიკაში 

 

ახალი ეკონომიკური მოდელი მხედველობაში იღებს ფაქტს, რომ ჩვენ 

ირაციონალურები ვართ1 

 

ეკონომიკური მოდელების უმეტესობას აკრიტიკებენ იმ ნაწილის გამო, 

რომელიც ეხება აბსოლუტურ რაციონალურ აგენტებს. 

ჰარვარდის უნივერსიტეტის პროფესორის ახალი კვლევა (A Behavioral New 

Keynesian Model-იხ PDF ფაილი ლექცია 1) გვთავაზობს დასკვნებს მაკროეკონომიკის 

მოდელისა და იმ წესების შესახებ, რომლის გავლენითაც შიდა მეურნეობები და 

ბიზნესები იღებენ გადაწყვეტილებებს. 

კვლევა ეხება იმას, თუ როგორ აზიანებს შეზღუდული რაციონალურობა 

მონეტარულ და ფისკალურ პოლიტიკას. 

დიდი შანსია რომ კვლევის წაკითხვის შემდეგ, დასკვნები ახირებულად, ან 

სულაც სასაცილოდ მოგეჩვენოთ. რა თქმა უნდა, დასკვნების გამარტივება საჭიროა, 

იმისათვის რომ მოდელებმა იმუშაონ, მაგრამ „აბსოლუტური რაციონალურობა“, 

ზემოთ მითითებული კვლევის მიხედვით, რაღაცით შორს გადახტომას ჰგავს – 

ბიჰეივიორული ეკონომიკის კვლევები აჩვენებს, თუ რამდენად ხშირად მარცხდებიან 

ადამიანები რაციონალური გადაწყვეტილებების მიღების გზაზე. 

არსებობს თუ არა გზა იმისათვის, რომ ბიჰეივიორული ეკონომიკის იდეების 

ინტეგრირება მოვახდინოთ მტკიცებებთან, რომელიც აყალიბებს მაკროეკონომიკის 

მოდელს? დიახ, არსებობს! ახალი კვლევა ზუსტად ამას აკეთებს. 

ნაშრომი, რომელიც 2016 წლის დეკემბერში განახლდა, ეკონომისტი Xavier 

Gabaix-ის მიერ ახდენს ბიჰეივიორული ეკონომიკის აღმოჩენების ინტეგრირებას 

ახალი კეინსიანური მაკროეკონომიკის მოდელთან – რომელიც შეიცავს 

მიკროეკონომიკური გადაწყვეტილებების მიღების პროცესს და ბაზრებს, რომლებიც 

არ არიან აბსოლუტურად კონკურენტული. ეს არის მოდელი, რომელსაც ხშირად  

იყენებენ ცენტრალური ბანკები. სპეციალური იდეები, რომელსაც Gabaix 

უმატებს მოდელს, მდგომარეობს „შეზღუდულ რაციონალურობაში“, როდესაც 

ადამიანის შესაძლებლობა, მიიღოს გადაწყვეტილება შეზღუდულია კოგნიტური 

                                                             
1 https://www.adnetworkperformance.com/a/display.php?r=308135&cb=1489155297751 

Written by  Nick Bunker Policy Analyst, Washington Center for Equitable Growth, Published Thursday 27 

October 2016, თარგმნა მაკა ღანიაშვილმა, თსუ-ს დოქტორანტი, Bloomberg Lab TSU,  23/01/2017, 

წყარო: www.weforum.org 

 

http://pages.stern.nyu.edu/~xgabaix/papers/brNK.pdf
http://pages.stern.nyu.edu/~xgabaix/papers/brNK.pdf
https://www.adnetworkperformance.com/a/display.php?r=308135&cb=1489155297751
https://www.weforum.org/agenda/authors/nick-bunker-d7790714-b46f-480f-b0f9-9655b7d34600
http://geoeconomics.ge/?p=11474
https://www.weforum.org/agenda/2016/10/this-new-economic-model-takes-into-account-the-fact-youre-irrational?utm_content=buffer719a4&utm_medium=social&utm_source=facebook.com&utm_campaign=buffer
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ლიმიტებით. ამას მივყავართ პიროვნებამდე, რომელიც იმას კი არ ცდილობს მიიღოს 

საუკეთესო გადაწყვეტილება, არამედ პოულობს გადაწყვეტილებას, რომელიც არის 

დამაკმაყოფილებელი. 

 

 
ამ კოგნიტური ლიმიტების ნაწილია ის, რომ ადამიანები ან ბიზნესები 

უმეტესად მიოპიური არიან, რაც იმას ნიშნავს, რომ გადაწყვეტილებების მიღებისას 

უფრო მეტად აწმყოზე ღელავენ ვიდრე მომავალზე. ეს წინააღმდეგობაში მოდის 

აბსოლუტურად რაციონალური აგენტების ქცევასთან, რომელთაც ზუსტად იციან რა 

გავლენას მოახდენს მომავალში განვითარებული მოვლენები მათ მდგომარეობაზე. 

რას ნიშნავს შეზღუდული რაციონალურობის ჩართვა მაკროეკონომიკურ 

მოდელში? Gabaix-ის მოდელს ძალიან ბევრ საინტერესო შედეგამდე მივყავართ. 

მოდელი ხაზს უსვამს იმას, თუ რამდენად მწირად ესმით აგენტებს მომავალი 

პოლიტიკა და მისი გავლენა. მიოპია, თავის მხრივ, გავლენას ახდენს მონეტარული 

და ფისკალური პოლიტიკის საერთო წონასწორობაზე. აქედან გამომდინარე, 

წარმოიშვება რამდენიმე შედეგი. მოდელი ასევე უშვებს ოპტიმალური მონეტარული 

და ფისკალური პოლიტიკის ერთიან ანალიზს. 

ახალი მოდელის განხილვისას, მხედველობაში უნდა მივიღოთ რამდენიმე 

ინსტრუმენტი რომელსაც ცენტრალური ბანკები ბოლო პერიოდში აქტიურად 

იყენებენ მონეტარული პოლიტიკის დაგეგმვისას. პირველ რიგში ეს ეხება იდეას 

კომუნიკაციის შესახებ, რომელიც თავის მხრივ მოიცავს პროცესს, რომელიც 

ფინანსურ სამყაროში „Forward Guidance“ სახელითაა ცნობილი. ეს ნიშნავს პროცესს, 

რომლის დროსაც სხვადასხვა ქვეყნის ცენტრალური ბანკები საჯაროდ აცნობენ 

საზოგადოებას კონკრეტულად მათ ეკონომიკაში არსებულ მდგომარეობას, 

http://geoeconomics.ge/?attachment_id=11475


3 
 

ეკონომიკურ პროგნოზებს და ასევე დაგეგმილი მონეტარული პოლიტიკის მომავალ 

კურსს. მეორე მნიშვნელოვანი ინსტრუმენტია ნომინალური მშპ-ს ტარგეითინგი 

(NGDP), რომელიც განსაკუთრებით აქტუალური გახდა 2007-08 წლების კრიზისის 

შემდეგ. მაგრამ Gabiax-ის მოდელის მიხედვით, რეალურ სამყაროში ბიზნესები და 

პიროვნებები ასე არ ღელავენ მომავალზე, რადგან ისინი არიან მიოპათიურები, 

შესაბამისად, პოლიტიკის ამ ინსტრუმენტებს არ შეიძლება ჰქონდეთ ისეთი ეფექტი, 

როგორიც ექნებოდა აბსოლუტურად რაციონალური აგენტების სამყაროში. Gabiax-ის 

მოდელი ხსნის პაზლს, რომელიც სხვა ეკონომისტებმა მონიშნეს – Forward Guidance არ 

არის ისე ეფექტიანი როგორც ამაში ეკონომიკური თეორიის სხვა მოდელები 

 გვარწმუნებენ და რომ ნომინალური მშპ-ს თარგეითინგი არ არის ოპტიმალური 

გადაწყვეტა მონეტარული პოლიტიკის დადგმისთვის. ამასთანავე, Gabiax-ის მოდელი 

არის მაგალითი იმისა, თუ როგორ ცვლის სხვადასხვა ეკონომიკური მოდელის უკან 

მდგარი ვარაუდების ცვლილება, ჩვენ გაგებას იმის შესახებ, თუ რა არის საუკეთესო 

გზა განვითარებისთვის. A Behavioral New Keynesian Model-ის მიხედვით, იმ 

შემთხვევაშიც კი თუ პოლიტიკის ეს ორი ინსტრუმენტი (NGDP და Forward Guidance) 

– არ არიან ოპტიმალური ან ისეთი ძლიერი ინსტრუმენტები, როგორც სხვა 

მოდელები ამაში გვარწმუნებენ, ისინი მაინც შეიძლება იყვნენ საკმარისად 

ეფექტიანი. 

 

დანართი 1 

არჩევანის თეორია 2 

 

„არჩევანის თეორია” უილიამ გლასერის ნაშრომის სათაური და იმავდროულად 

ფსიქოლოგიაში დაახლოებით 50-წლიანი თეორიისა და პრაქტიკის შედეგია. 

არჩევანის თეორიის მიხედვით, ქცევა ჩვენი არსის განმსაზღვრელია და აბრაამ 

მასლოუსეული ცნობილი „მოთხოვნილებათა პირამიდით” იმართება: 

1.(ყველაზე დაბალი) ფიზიოლოგიური მოთხოვნილებები: შიმშილი, წყურვილი, 

სქესობრივი ლტოლვა და სხვ. 

2.უსაფრთხოების მოთხოვნილება: თავდაჯერებულობის გრძნობა, შიშისა და 

წარუმატებლობისაგან განთავისუფლება. 

3.მიკუთვნებულობისა და სიყვარულის მოთხოვნილება. 

4.პატივისცემის მოთხოვნილება: წარმატების მიღწევა, მოწონება, აღიარება. 

                                                             
2 ნინო ჭიაბრიშვილი, არჩევანის თეორია, ინტერნეტგაზეთი, mastsavlebeli.ge, 2014, 

http://mastsavlebeli.ge/?p=1837 

 

http://mastsavlebeli.ge/?p=1837
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5.შემეცნებითი მოთხოვნილებები: ცოდნა და უნარები, კვლევა. 

6.ესთეტიკური მოთხოვნილებები: ჰარმონია, წესრიგი, სილამაზე. 

7.(უმაღლესი) თვითაქტუალიზაციის მოთხოვნილება: საკუთარი მიზნების, 

შესაძლებლობების რეალიზაცია, პიროვნული განვითარება.  

დაბალი საფეხურის მოთხოვნილებების დაკმაყოფილების კვალდაკვალ 

აქტუალური ხდება უფრო მაღალი საფეხურის მოთხოვნილებები, მაგრამ ეს იმას არ 

ნიშნავს, რომ წინა საფეხურის მოთხოვნილების ადგილს მხოლოდ მისი სრულად 

დაკმაყოფილების შემთხვევაში იკავებს ახალი მოთხოვნილება. მოთხოვნილებებს არ 

აქვთ უცვლელი თანმიმდევრობა. ეს თანმიმდევრობა შედარებითი სიმყარით 

ხასიათდება, თუმცა კონკრეტული ადამიანისთვის მოთხოვნილებათა 

ურთიერთგანლაგება განსხვავებულია.  

ზოგიერთი მეცნიერი აკრიტიკებდა მასლოუს თეორიას და თვლიდა, რომ არ 

არსებობს მოთხოვნილებათა არათუ გარკვეული იერარქიით დალაგების, არამედ 

საერთოდ მათი დახარისხების საკმარისი საფუძველი. ჩილელი ეკონომისტი და 

ფილოსოფოსი მანფრედ მაქს ნიფი ამტკიცებდა, რომ ძირითადი ადამიანური 

მოთხოვნილებები არაიერარქიულია.  

იერარქია ეთნოცენტრულობის გამო გააკრიტიკა  გირტ ჰოფსტედმაც. მისი 

აზრით, იერარქია ინდივიდუალისტური შეხედულების მეცნიერმა შექმნა, რადგან 

მასლოუ შეერთებული შტატებიდან, ყველაზე ინდივიდუალისტური ქვეყნიდან იყო. 

ინდივიდუალისტურ საზოგადოებაში მოთხოვნილებები უფრო 

თვითორიენტირებულია, ვიდრე კოლექტივისტურ საზოგადოებაში. 

თვითგანვითარების მწვერვალი თვითაქტუალიზაციაა. კოლექტივისტურ 

საზოგადოებაში აღიარებისა და ერთობის მოთხოვნილება გადასწონის 

თავისუფლებისა და ინდივიდუალობის მოთხოვნილებას.  

მასლოუს პირამიდის ინდივიდუალისტურ ხასიათს მასში სქესობრივი 

ლტოლვის მოთხოვნილების ადგილის გამოც აკტირიკებდნენ. ინდივიდუალისტური 

ფიზიოლოგიური მოთხოვნილებები უნდა დაკმაყოფილდეს, მანამ, სანამ ადამიანი 

პირამიდის მაღალ დონეებზე „გადავა”.  სექსის ასეთი განხილვა უარყოფს მასზე 

კონკრეტული საზოგადოების ემოციურ, მემკვიდრეობით და ევოლუციურ გავლენას.  

მივუბრუნდეთ, არჩევანის თეორიას, რომელსაც საფუძვლად უდევს 

„ხარისხიანი სამყაროს” არსებობა. ფრაზა „ხარისხიანი სამყარო” წარმოადგენს 

პიროვნების მთლიან მსოფლმხედველობასა და მის გარშემო არსებული სამყაროს 

გაგებას – ადამიანებთან ურთიერთობას, ფლობას, შეხედულებებს და ა.შ. 

დაბადებიდან დაწყებული მთელი სიცოცხლის მანძილზე ჩვენ ადგილს ვუჩენთ 

ჩვენთვის მნიშვნელოვან ადამიანებს, საგნებს, შეხედულებათა სისტემებს (რელიგია, 
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კულტურული ფასეულობები და ხატები და სხვ.) ჩვენეული „ხარისხიანი სამყაროს” 

ფარგლებში. გლასერი „შედარების ადგილის” არსებობასაც ამტკიცებს, რომლის 

საშუალებითაც ვადარებთ ჩვენ რეალურ სამყაროსეულ გამოცდილებასა და 

ხარისხიანი სამყაროს პერსპექტივას. ჩვენი ქცევა მიმართულია იმაზე, რომ რაც 

შეიძლება მეტად მივუახლოვოთ რეალური სამყარო ჩვენს წარმოდგენაში არსებულ 

„ხარისხიან სამყაროს”.  

ქცევა (გლასერის ტერმინით „ერთობლივი ქცევა”) ოთხი კომპონენტისგან 

შედგება: ქმედება, აზროვნება, გრძნობა და ფსიქოლოგია. გლასერის აზრით, ჩვენ 

მნიშვნელოვნად შეგვიძლია ვაკონტროლოთ ან ავირჩიოთ პირველი ორი, ხოლო 

ბოლო ორის პირდაპირი არჩევანის შესაძლებლობა ძალზე შეზღუდული გვაქვს. ეს 

კომპონენტები მჭიდრო ურთიერთკავშირშია და არჩევანი, რომელსაც აზროვნებასა 

და ქმედებაში ვაკეთებთ, დიდ გავლენას ახდენს ჩვენს გრძნობებსა და 

ფსიქოლოგიაზე.   

ჩვენი უსიამოვნებების ძირითადი წყარო არის დაძაბული ურთიერთობები 

ჩვენთვის მნიშვნელოვან ადამიანებთან: მეუღლესთან, მშობლებთან, მეგობრებთან და 

კოლეგებთან. უსიამოვნებათა სიმპტომები ცვალებადია და ხშირად ფსიქიკურ 

აშლილობაში გამოიხატება. 

არჩევანის თეორია ამტკიცებს, რომ ფსიქიკური აშლილობა, ფაქტობრივად, იმის 

შედეგია, რომ არ შეგვიძლია ვისწავლოთ ისეთი ალტერნატიული ქცევის არჩევა, 

რომელიც მეტ კმაყოფილებას მოგვიტანს. „რეალობით თერაპია” არჩევანის 

თეორიაზე დაფუძნებული კონსულტაციების პროცესია, რომლის მიზანია დაეხმაროს 

კლიენტებს, ისწავლონ არჩევანის გაკეთება.   

არჩევანის თეორიის 10 აქსიომა ასე ჟღერს: 

1. ადამიანს მხოლოდ საკუთარი ქცევის კონტროლი შეუძლია. 

2. სხვა ადამიანისთვის მხოლოდ ინფორმაციის მიცემა შეგვიძლია. 

3. ხანგრძლივი ფსიქოლოგიური პრობლემები ურთიერთობებთან 

დაკავშირებული პრობლემებია.  

4. პრობლემური ურთიერთობა ჩვენი ცხოვრების ნაწილია.  

5. წარსულში მომხდარს პირდაპირი კავშირი აქვს ჩვენს აწმყო ყოფასთან, მაგრამ 

ჩვენ მოცემულ მომენტში მხოლოდ ჩვენი ძირითადი მოთხოვნილებების 

დაკმაყოფილება და მომავალში მათი დაკმაყოფილების დაგეგმვა შეგვიძლია.  

6. ჩვენი მოთხოვნილებების დაკმაყოფილება მხოლოდ ჩვენეულ „ხარისხიან 

სამყაროში” არსებული ხატების შესაბამისად შეგვიძლია.  

7. ერთადერთი რაც შეგვიძლია, ქცევაა.  
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8. ყველა ქცევა ერთობლივი ქცევაა და ოთხი კომპონენტისგან შედგება: ქმედება, 

აზროვნება, გრძნობა და ფსიქოლოგია. 

9. ადამიანები ერთობლივ ქცევას ვირჩევთ, თუმცა, მხოლოდ ქმედებისა და 

აზროვნების კომპონენტების პირდაპირი კონტროლი შეგვიძლია. 

10. ყველა ერთობლივი ქცევა სახელდებულია ზმნის იმ ნაწილით, რომელიც 

ყველაზე მეტად  შეცნობადია.  

უილიამ გლასერის „არჩევანის თეორია” არის თეორია, რომლის მიხედვითაც 

ვირჩევთ როგორ მოვიქცეთ ნებისმიერ დროს და არ შეგვიძლია არავის ქცევის 

კონტროლი, გარდა საკუთარი ქცევისა. გლასერს ასევე სჯეროდა საკლასო 

შეხვედრების მნიშვნელობისა, რომლებიც კომუნიკაციასა და პრობლემების 

გადაჭრაზე იყო მიმართული. საკლასო ოთახში მასწავლებლისთვის მნიშვნელოვანია 

„დაეხმაროს მოსწავლეებს სკოლაში ცხოვრების ხარისხის წარმოდგენაში და ერთად 

დაგეგმონ არჩევანი, რომელიც მის მიღწევაში დაეხმარებათ”.  მაგალითად, ჯონი 18 

წლისაა და გეგმავს კოლეჯში ჩაბარებას, სურს პროგრამისტი გახდეს.  გლასერი 

ამბობს, რომ ჯონი პლატონის შრომების კითხვის ნაცვლად, შეძლებისდაგვარად მეტს 

ისწავლის კომპიუტერის შესახებ. ამ კონცეფციას კურიკულუმის ხარისხი ეწოდება და 

შედგება იმ თემებისაგან, რომელსაც მოსწავლეები სასარგებლოდ და სახალისოდ 

მიიჩნევენ. გლასერის სტრატეგიის მიხედვით, ახალი თემის გაცნობისას 

მასწავლებელი მოსწავლეებთან ერთად იმსჯელებს და სთხოვს იმ საკითხების 

განსაზღვრას, რომელთა შესწავლა მათ სიღრმისეულად სურთ. ამ დისკუსიის დროს 

მოსწავლეებმა უნდა ახსნან, რატომ არის მასალა ღირებული მათი ცხოვრებისთვის.      

არჩევანის თეორიისა და განათლების კავშირის კარგი მაგალითია სადბერის 

მოდელის სკოლები, სადაც ადამიანები თვითონ იღებენ გადაწყვეტილებას, როგორ 

გაატარონ საკუთარი ცხოვრება. ამ სკოლებში ყველა ასაკის მოსწავლე თავად 

განსაზღვრავს რა უნდა გააკეთოს, როდის და როგორ. ასეთი თავისუფლება სკოლის 

საფუძველია; ის მოსწავლეთა უფლებაა, რომელიც არ ირღვევა. სკოლის ძირითადი 

პირობა ასეთია: ყველა ადამიანი თავისი ბუნებით ცნობისმოყვარეა; სწავლა ყველაზე 

ეფექტური, მტკიცე და საფუძვლიანია, როცა მოსწავლე თავად იჩემს ინიციატივას და 

ცდილობს სწავლას; ყველა ადამიანი შემოქმედია, თუ საკუთარი განსაკუთრებული 

ნიჭის განვითარების საშუალებას მივცემთ; მოსწავლეთა ასაკობრივი განსხვავება 

ჯგუფის ყველა წევრის განვითარებას უწყობს ხელს; თავისუფლება არსებითია 

პიროვნული პასუხისმგებლობის განვითარებისთვის. პრაქტიკაში ეს იმას ნიშნავს, 

რომ მოსწავლეები თავად არიან საკუთარი აქტივობების ინიციატორები და ქმნიან 

საკუთარ გარემოს. სკოლა, მისი პერსონალი და ინვენტარი ემსახურება მოსწავლეთა 

საჭიროებებს. სკოლა ქმნის: ისეთ გარემოს, სადაც მოსწავლეები დამოუკიდებლები 



7 
 

არიან, მათ ენდობიან და ეპყრობიან როგორც პასუხისმგებლობის მქონე ადამიანებს; 

და საზოგადოებას, რომელშიც მოსწავლეები აწყდებიან ცხოვრებისეულ 

სირთულეებს მონაწილეობითი დემოკრატიის ჩარჩოებში. 

ყველა სხვა სკოლისგან განსხვავებით, სადბერის სკოლებში აღიარებენ, რომ 

მოსწავლეები პირადად არიან პასუხისმგებელნი საკუთარ ქმედებაზე. ჩვეულებრივ 

სკოლებში მოსწავლეებს უფლება არ აქვთ: აირჩიონ საკუთარი ქმედების კურსი; 

განახორციელონ არჩეული კურსი; და იწვნიონ არჩეული კურსისი შედეგები. 

არჩევანის თავისუფლება, ქმედების თავისუფლება და ქმედების შედეგების ზიდვის 

თავისუფლება ის სამი ძირითადი თავისუფლებაა, რომლისგანაც პიროვნული 

პასუხისმგებლობა შედგება. ამგვარად, ამ სკოლების მოსწავლეები დემოკრატიას 

საკუთარი გამოცდილებით სწავლობენ და ინდივიდის უფლებებით ტკბებიან.  

სადბერის სკოლებში არ წერენ ნიშნებს/ქულებს, არ აფასებენ, არ უწევენ 

რეკომენდაციას, რადგან აცხადებენ, რომ ისინი არ „ახარისხებენ” ადამიანებს და 

სკოლა არ არის მოსამართლე; მოსწავლეთა ერთმანეთისთვის ან რაღაც 

სტანდარტისთვის შედარება, მათთვის მოსწავლეთა პრივატულობისა და 

თვითგამორკვევის უფლებების დარღვევაა. მოსწავლე, რომელიც საკუთარი 

სურვილით იწყებს სწავლას, თავად წყვეტს როგორ გაზომოს საკუთარი წინსვლა, 

თვითშეფასება – ისინი 21-ე საუკუნის შესაბამის ჭეშმარიტ უწყვეტ განათლებასა და 

შეფასებას გვთავაზობენ.    

 

დანართი 3 

რაციონალური არჩევანის თეორია 

 

რაციონალური არჩევანის თეორია, ან როგორც მას უწოდებენ, არჩევანის 

თეორია ან რაციონალური ქმედების თეორია, სოციალური და ეკონომიკური ქცევის 

გაგებაში გვეხმარება. ის ამჟამად გავრცელებული მიკროეკონომიკური სკოლის 

ძირითადი თეორიული პარადიგმაა. რაციონალურობა („უფრო მეტი საქონლის ქონის 

სურვილი ნაკლები დანახარჯებით”) ფართოდ გამოიყენება, როგორც 

მიკროეკონომიკურ მოდელებსა და ანალიზში ინდივიდთა მოსალოდნელი ქცევის 

ვარაუდი და გვხვდება გადაწყვეტილებების მიღების შესახებ დაწერილ თითქმის 

ყველა ნაშრომში. ის ასევე მნიშვნელოვანია თანამედროვე პოლიტოლოგიაში, 

სოციოლოგიასა და ფილოსოფიაში. ის ინსტრუმენტული რაციონალურობის 

სინონიმია, რომელიც გულისხმობს სპეციფიკური მიზნის მისაღწევად ყველაზე 

რენტაბელური გზების ძიებას. ამ პროცესში ხშირად აღარც გვახსობს ღირებულია თუ 

არა თვით მიზანი. ნობელის პრემიის ლაურეატი ჰარი ბეკერი ერთ-ერთი პირველი 
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იყო, ვინც რაციონალური აქტორის მოდელის უფრო ფართოდ გამოყენებას 

გვთავაზობდა.       

რაციონალური არჩევანის თეორიაში „რაციონალურობა” განსხვავდება ამ 

სიტყვის ყოველდღიური და ფილოსოფიური მნიშვნელობებისგან. 

უმრავლესობისთვის „რაციონალურობა” ნიშნავს „გონივრულობას”, „საღ აზრს” ან 

„იმის ცოდნასა და კეთებას, რაც სასარგებლოა გრძელვადიან პერიოდში”. 

რაციონალური არჩევანის თეორია იყენებს „რაციონალურობის” უფრო სპეციფიკურ 

და ვიწრო მნიშვნელობას იმის აღნიშვნისთვის, რომ ინდივიდი ისე მოქმედებს, 

თითქოს სურს დააბალანსოს დანახარჯები და სარგებელი იმ ქმედების 

განსახორციელებლად, რომელიც მაქსიმალურ პირად სარგებელს მოუტანს. 

მაგალითად, ეს შეიძლება გულისხმობდეს ვიღაცის კოცნას, ტესტირებისას 

თაღლითობას, კოკაინის გამოყენებას ან ვიღაცის მოკვლას. რაციონალური არჩევანის 

თეორიაში ყველა გადაწყვეტილება, სულელური თუ ჭკვიანური ამგვარი 

„რაციონალური” პროცესის იმიტაციის პოსტულატად მიიჩნევა.   

 მკაცრი რაციონალური არჩევანის თეორიის მიმდევრები არასდროს ცდილობენ 

ადამიანური მოტივაციის (რატომ გვინდა ის, რაც გვინდა) საფუძვლების, ბუნებისა 

და სამართლიანობის დადგენას. მეტიც, ისინი უზღუდავენ საკუთარ თავს 

სპეციფიკურ სოციალურ ან ეკონომიკურ გარემოში მოცემული და აუხსნელი 

მოთხოვნილებების მიზეზების დადგენას. ეს იმას ნიშნავს, რომ ისინი არ იკვლევენ იმ 

ბიოლოგიურ, ფსიქოლოგიურ და სოციოლოგიურ საფუძვლებს, რომელიც ადამიანს 

სხვისი კოცნის, ტესტირებისას თაღლითობის, კოკაინის გამოყენების ან ვიღაცის 

მკვლელობის სარგებელს დაანახვებს. ამის ნაცვლად, ერთადერთი რაც 

მნიშვნელოვანია, არის ამგვარი ქმედების დანახარჯები – დანაშაულზე წასწრების 

შიში. 

რაციონალური არჩევანის თეორიაში ასეთი დანახარჯები ინდივიდისთვის 

გარეგანია და არა შინაგანი. ეს იმას ნიშნავს, რომ მკაცრი რაციონალური არჩევანის 

თეორია არ მიიჩნევს რელევანტურად დამნაშავის თვითდასჯას სინდისის ქენჯნის, 

დანაშაულის ან სირცხვილის შინაგანი გრძნობებით დანაშაულის ჩადენის 

დანახარჯების განსაზღვრისთვის. ზოგადად, რაციონალური არჩევანის თეორია 

ყურადღებას არ აქცევს ინდივიდის მორალურ ან ეთიკურ გრძნობებს 

გადაწყვეტილების მიღებისას. სწორედ ამიტომ თვლის ნობელის პრემიის ლაურეატი 

ამარტია სენი, რომ რაციონალური არჩევანის მოდელის გამზიარებელი ადამიანის 

მოდელი „რაციონალური სულელია”.       

    რაციონალური არჩევანის თეორია ეკონომიკის გარდა სულ უფრო მეტად 

გამოიყენება ისეთ საზოგადოებრივ მეცნიერებებში, როგორიც არის სოციოლოგია და 
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პოლიტოლოგია. მას სერიოზული გავლენა აქვს პოლიტოლოგიაზე, განსაკუთრებით 

ინტერესთა ჯგუფების, არჩევნების, სამართლებრივი ქცევის, კოალიციებისა და 

ბიუროკრატიის შესწავლისას. სოციოლოგია ხაზს უსვამს სოციალური 

ინსტიტუტების როლს ინდივიდუალური გემოვნებისა და შეხედულებების 

განსაზღვრისას და ამით ეწინააღმდეგება რაციონალური არჩევანის თეორიის 

დაშვებას იმის შესახებ, რომ ჩვენი გემოვნება და შეხედულებები მოცემული და 

აუხსნელია.   

 რაციონალური არჩევანის თეორიის ძირითადი იდეის მიხედვით 

საზოგადოებაში ქცევის მოდელები ასახავს ინდივიდიების მიერ გაკეთებულ 

არჩევანს – მინიმალური დანახარჯებით მიიღოს მაქსიმალური სარგებელი. სხვა 

სიტყვებით თუ ვიტყვით, ადამიანები მოქმედების შესახებ გადაწყვეტილებებს 

იღებენ სხვადასხვა ქმედებათა დანახარჯებისა და სარგებლის შედარებით. შედეგად 

საზოგადოებაში ქცევის მოდელები ამ არჩევანის შედეგია.  

რაციონალური არჩევანის იდეა კარგად ჩანს ეკონომიკურ თეორიაში. რაკი 

ადამიანებს სურთ რაც შეიძლება მეტი სასარგებლო პროდუქტი მიიღონ, რაც 

შეიძლება დაბალ ფასად, ისინი მსჯელობენ კონკრეტული საგნის სარგებლის 

(რამდენად მომხიბვლელია, სასარგებლოა) შესახებ სხვა საგნებთან შედარებით. 

შემდეგ ადარებენ ფასს (დანახარჯებს) და, როგორც წესი, ადამიანები ირჩევენ იმ 

საგანს, რომელიც უდიდეს სარგებელს მოუტანს უმცირესი დანახარჯებით.  

გადაწყვეტილების მიღება განიხილება, როგორც გონებრივი (კოგნიტური) 

პროცესი, რომელსაც შედეგად მოჰყვება რამდენიმე ალტერნატივიდან მოქმედების 

კურსის არჩევა. გადაწყვეტილების მიღების ყოველი პროცესის შედეგია არჩევანი. 

არჩევანი მოიცავს მრავალი ალტერნატივის (ღირსების) შეფასებისა და ერთ-ერთის 

არჩევის გონებრივ პროცესს. გადაწყვეტილების შედეგი შეიძლება იყოს ქმედება ან 

არჩევანის შესახებ შეხედულება.  

ადამიანის ქმედება გადაწყვეტილების მიღების კუთხით აქტიური კვლევის 

საგანია. ფსიქოლოგიური თვალსაზრისით აუცილებელია ინდივიდის 

გადაწყვეტილებების შესწავლა მოთხოვნილებებისა და უპირატესობების ნაკრებისა 

და მისთვის მნიშვნელოვანი ღირებულებების კონტექსტში. გარკვეულ დონეზე ის 

შეიძლება განვიხილოთ, როგორც პრობლემის გადაჭრის აქტივობა, რომელიც მაშინ 

სრულდება, როცა მიგნებულია დამაკმაყოფილებელი გადაჭრა. ამრიგად, 

გადაწყვეტილების მიღება განსჯის, ანუ ემოციური პროცესია, რომელიც შესაძლოა 

იყოს რაციონალური ან ირაციონალური, ეფუძნებოდეს ცხად ან არაცხად 

ვარაუდებს.   
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კონკრეტული სფეროს სპეციალისტები საკუთარ ცოდნას ინფორმირებული 

გადაწყვეტილებების მისაღებად იყენებენ. მაგალითად, სამედიცინო 

გადაწყვეტილებების მიღება ხშირად მოიცავს დიაგნოზის დასმას და შესაბამისი 

მკურნალობის შერჩევას. თუმცა ხშირად დროის სიმცირის ან ბუნდოვანების 

პირობებში ექსპერტები ინტუიციურ გადაწყვეტილებებს უფრო იღებენ და უარს 

ამბობენ ალტერნატივების განსაზღვრისა და შეფასების ხანგრძლივ 

სტრუქტურირებულ მიდგომაზე.   

 

დანართი 4 

საზოგადოებრივი არჩევანის თეორია და პოლიტიკა 3 

 

ცნობილია, რომ II მსოფლიო ომის შემდეგ, ეკონომისტები ძალ-ღონეს არ 

იშურებდნენ, ისეთი პოლიტიკურად მნიშვნელოვანი წინადადებების დანახარჯებისა 

და სარგებლის შესაფასებლად როგორიცაა, ახალი გზების ან აეროპორტების 

მშენებლობა და იმის განსასაზღვრად, თუ რამდენად გაიზრდებოდა სოციალური 

დოვლათი – მთლიანი საზოგადოების კეთილდღეობა, სწორი არჩევანის გაკეთების 

შემთხვევაში. ეს შრომა, მათი აზრით, გააუმჯობესებდა საზოგადოებრივი 

გადაწყვეტილებების მიღების პროცესს. თუმცა, ამ მიდგომის მთავარი გასაღები და 

ვარაუდი ის იყო, რომ მსგავსი პოლიტიკური  გადაწყვეტილებების მიღება 

მოხდებოდა ლოგიკური და რაციონალური ანალიზის შედეგად, განათლებული და 

მიუკერძოებელი ოფიციალური პირებისგან, რომლებიც იქნებოდნენ 

საზოგადოებრივი ინტერესების გამტარებელნი.  საზოგადოებრივი არჩევანის 

თეორიამ ეს ვარაუდი  დაანგრია. როგორც ამ თეორიის მომხრე მეცნიერები 

აღნიშნავენ, ადამიანები რომლებიც იღებენ სახელმწიფოებრივ  გადაწყვეტილებებს, 

ისევე მოქმედებენ საკუთარი ინტერესების გათვალისწინებით, როგორც სხვა 

ნებისმიერი ადამიანი. ყველაფრის მიუხედავად, ისინი „ჰომოეკონომიკუსები“  – 

პირადი სარგებლის მაძიებელნი არიან და სულაც არ იქცევიან „ანგელოზებად“, როცა 

სახელმწიფო სამსახურში იწყებენ მუშაობას. 

საზოგადოებრივი არჩევანის თეორია არ ამტკიცებს იმას, რომ ყველა 

გადაწყვეტილება, რაც სახელმწიფოს (მთავრობის) მიერ მიიღება აუცილებლად 

ვინმეს პირადი ინტერესის დაკმაყოფილებას წარმოადგენს, მაგრამ ჩვენ არ უნდა 

                                                             

3 დავით ფაღავა, საზოგადოებრივი არჩევანის თეორია ანუ პოლიტიკა ილუზიებს მიღმა, 2015, 

 https://davitpaghava.wordpress.com/2015/02/03/%E1%83%A1%E1%83%90%E1%83%96%E1%83%9D%E1%8

3%92%E1%83%90%E1%83%93%E1%83%9D%E1%83%94%E1%83%91%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%

95%E1%83%98-

%E1%83%90%E1%83%A0%E1%83%A9%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98/ 

https://davitpaghava.wordpress.com/2015/02/03/%E1%83%A1%E1%83%90%E1%83%96%E1%83%9D%E1%83%92%E1%83%90%E1%83%93%E1%83%9D%E1%83%94%E1%83%91%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%95%E1%83%98-%E1%83%90%E1%83%A0%E1%83%A9%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98/
https://davitpaghava.wordpress.com/2015/02/03/%E1%83%A1%E1%83%90%E1%83%96%E1%83%9D%E1%83%92%E1%83%90%E1%83%93%E1%83%9D%E1%83%94%E1%83%91%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%95%E1%83%98-%E1%83%90%E1%83%A0%E1%83%A9%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98/
https://davitpaghava.wordpress.com/2015/02/03/%E1%83%A1%E1%83%90%E1%83%96%E1%83%9D%E1%83%92%E1%83%90%E1%83%93%E1%83%9D%E1%83%94%E1%83%91%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%95%E1%83%98-%E1%83%90%E1%83%A0%E1%83%A9%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98/
https://davitpaghava.wordpress.com/2015/02/03/%E1%83%A1%E1%83%90%E1%83%96%E1%83%9D%E1%83%92%E1%83%90%E1%83%93%E1%83%9D%E1%83%94%E1%83%91%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%95%E1%83%98-%E1%83%90%E1%83%A0%E1%83%A9%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98/
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ვთვლიდეთ, რომ ადამიანების ქცევა, საქონლისა და მომსახურების ბაზარზე, 

გასხვავებულია, იმათი ქცევისგან, ვინც სახელმწიფო გადაწყვეტილებებზე ახდენს 

გავლენას. გონივრული იქნება ვივარაუდოთ, რომ პირადი ინტერესი ახდენს 

ადამიანთა ამა თუ იმ ქცევის მოტივირებას. 

პირადი ინტერესის ქონა, რა თქმა უნდა არ ნიშნავს იმას, რომ ადამიანები არიან 

ეგოისტები. ისინი შეიძლება გულწრფელად ზრუნავდნენ სხვა ადამიანებზე, 

ნამდვლად ჰქონდეთ სურვილი დაეხმარონ მეგობრებს, ოჯახის წევრებს, 

საზოგადოებას და არ ფიქრობდნენ მხოლოდ საკუთარ კეთილდღეობაზე. საქმე 

იმაშია რომ, რისი მიღწევაც არ უნდა სურდეთ მათ – პირადი სიმდიდრის თუ 

საზოგადოებრივი ჰარმონიის, გონივრული იქნება ვივარაუდოთ, რომ ისინი 

გააზრებულად და ეფექტიანად იმოქმედებენ ისეთი გზებით, რაც მათ 

მაქსიმალურად მაღალ შედეგს მოუტანს. როგორც ეკონომისტები აღნიშნავენ, 

ადამიანები არიან რაციონალურად მაქსიმალისტები. 

იმის შესასწავლად, თუ როგორ მიიღება სახელმწიფო გადაწყვეტილებები, 

ეკონომიკური თეორიის გამოყენებით, საზოგადოებრივი არჩევანის თეორიას 

შეუძლია დაგვეხმაროს ამ პროცესების გაგებაში, ისეთი პრობლემების 

იდენტიფიცირებაში როგორიცაა პირადი ინტერესის მქონე ცალკეული ჯგუფები და 

უმცირესობის იძულების პოტენციური საფრთხე. 

ამ თეორიის მნიშვნელოვანი როლის აღიარების ნიშნად, ამერიკელმა 

ეკონომისტმა ჯეიმს ბიუკენენმა 1998 წელს მიიღო ნობელის პრემია, ეკონომიკური 

მეცნიერებების დარგში თავისი ნაშრომისთვის, სადაც ის ხსნის, საარჩევნო სისტემის 

ექსპლოატატორულ ბუნებას, პოლიტიკოსებისა და ბიუროკრატების  კერძო 

ინტერესებს,  საერთო ინტერესების მქონე ჯგუფების ძალაუფლებას, და 

კონსტიტუციური შეზღუდვების აუცილებლობას, რასაც შეუძლია მნიშვნელოვანი 

როლი ითამაშოს საზოგადოებრივი გადაწყვეტილებების მიღების პროცესზე  მათი 

დამღუპველი გავლენის შესუსტებაში. 

საზოგადოებრივი არჩევანის თეორიის ჩამოყალიბებამდე, ბევრი ეკონომისტი 

მიიჩნევდა, რომ სახელმწიფოს  შეუძლია  ჩაერიოს „ბაზრის კრახის“ 

აღმოსაფხვრელად. მაგრამ, ამ თეორიის მომხრე მეცნიერები, ამ მიდგომის 

მახვილგონივრულობას სერიოზული ეჭვის თვალით უყურებენ. „ბაზრის კრახის“ 

არსებობა, თავისთავად არ ნიშნავს იმას, რომ სახელმწიფოს ჩარევა კარგი 

გამოსავალია. საზოგადოებრივი არჩევანის თეორია გვახსენებს, რომ არსებობს 

„სახელმწიფოს კრახიც“. არცერთი საარჩევნო სისტემა, სრულყოფილად არ ასახავს 

მასში მონაწილიე ყველა ინდივიდის განსხვავებულ შეხედულებებს. ხელისუფლება 
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ვერ გაიგებს ყველა ამომრჩევლის სურვილს, შესაბამისად მცდარია მისი მტკიცება, 

რომ მან იცის რა არის საზოგადოებრივი ინტერესი. 

 

დანართი 5 

რიჩარდ სეილერის (Richard Thaler) ბიჰევიორული ეკონომიკის თეორია4 

 

2017 წლის 9 ოქტომბერს ცნობილი გახდა ნობელიანტის ვინაობა ეკონომიკის 

დარგში. იგი გახლავთ ამერიკელი ფსიქოლოგი, ეკონომისტი და ფინანსური ინჟინერი 

ჩიკაგოს უნივერსიტეტიდან რიჩარდ სეილერი (Thaler) (დაბ. 1945 წ.). ნობელის პრემია 

მან მიიღო ქცევითი (ბიჰევიორული) ეკონომიკის მიმართულებაში 

განხორციელებული მრავალწლიანი კვლევებისათვის. სეილერის გამოკვლევები ესაა 

ფსიქოლოგიური ეკონომიკა. ნობელის კომიტეტის თანახმად, სეილერის წვლილი 

ისაა, რომ მან გადო ხიდი ინდივიდუალური გადაწყვეტილებების მიღების 

ეკონომიკურ და ფსიქოლოგიურ ანალიზებს შორის. მისმა ემპირიულმა დასკვნებმა და 

თეორიულმა წარმოდგენებმა განსაკუთრებული როლი ითამაშა ქცევითი ეკონომიკის 

ახალი დარგის შექმნასა და სწრაფ განვითარებაში. ამ დარგმა, ნობელის კომიტეტის 

თანახმად, დიდი გავლენა მოახდინა ეკონომიკურ კვლევების მრავალ 

მიმართულებასა და პოლიტიკაზე (“Richard Thaler’s contributions have built a bridge 

between the economic and psychological analyses of individual decision-making. His empirical 

findings and theoretical insights have been instrumental in creating the new and rapidly 

expanding field of behavioral economics, which has had a profound impact on many areas of 

economic research and policy”). (იხ. ნობელის კომიტეტის რეცენზია რიჩარდ სეილერის 

დაჯილდოებასთან დაკავშირებით: https://nobelprize.org/nobel_prizes/economic-

scienses/laureates/2017/press.html ). 

მსოფლიო ბანკმა (WB) 2015 წელს გამოსცა 236-გვერდიანი ნაშრომი ბიჰევიორულ 

ეკონომიკაში: Mind, Society, and Behavior. 2015. ესაა მანუალი, თუ როგორ გამოვიყენოთ 

პრაქტიკაში სეილერისეული წაბიძგების (nudging) თეორია. სახელმძღვანელოც 

არსებობს ბიჰევიორულ ეკონომიკაში. ესაა ედვარდ კარტრაიტის ნაშრომი: Edward 

Cartwright. Behavioral Economics. 2011, (მეორედ გამოიცა 2014 წელს). არსებობს 

                                                             

4 გოჩა გვასალია, რიჩარდ სეილერის ბიჰევიორული ეკონომიკის თეორია, სტატია, ჟურნალი „აუდიტი, 

აღრიცხვა, ფინანსები“ N 11 (215) 2017 

https://porphyreos.wordpress.com/2017/12/31/%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%A9%E1%83%90%E1%83

%A0%E1%83%93-

%E1%83%A1%E1%83%94%E1%83%98%E1%83%9A%E1%83%94%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%A1-

%E1%83%91%E1%83%98%E1%83%B0%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%98%E1%83%9D%E1%83%A0/ 

 

https://nobelprize.org/nobel_prizes/economic-scienses/laureates/2017/press.html
https://nobelprize.org/nobel_prizes/economic-scienses/laureates/2017/press.html
https://porphyreos.wordpress.com/2017/12/31/%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%A9%E1%83%90%E1%83%A0%E1%83%93-%E1%83%A1%E1%83%94%E1%83%98%E1%83%9A%E1%83%94%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%91%E1%83%98%E1%83%B0%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%98%E1%83%9D%E1%83%A0/
https://porphyreos.wordpress.com/2017/12/31/%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%A9%E1%83%90%E1%83%A0%E1%83%93-%E1%83%A1%E1%83%94%E1%83%98%E1%83%9A%E1%83%94%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%91%E1%83%98%E1%83%B0%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%98%E1%83%9D%E1%83%A0/
https://porphyreos.wordpress.com/2017/12/31/%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%A9%E1%83%90%E1%83%A0%E1%83%93-%E1%83%A1%E1%83%94%E1%83%98%E1%83%9A%E1%83%94%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%91%E1%83%98%E1%83%B0%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%98%E1%83%9D%E1%83%A0/
https://porphyreos.wordpress.com/2017/12/31/%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%A9%E1%83%90%E1%83%A0%E1%83%93-%E1%83%A1%E1%83%94%E1%83%98%E1%83%9A%E1%83%94%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%91%E1%83%98%E1%83%B0%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%98%E1%83%9D%E1%83%A0/
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საიტი: http://www.nudges.org , სადაც განხილულია ბიჰევიორული ეკონომიკის 

პრობლემატიკა და სეილერის თეორიის საკითხები. სეილერის იდეების გავლენაზე 

მეტყველებს ისიც, რომ 2010 წელს ბრიტანეთის პრემიერმა დევიდ ქემერონმა ქვეყნის 

მთავრობაში შექმნა საკონსულტაციო ორგანო ბიჰევიორისტული საკითხების 

შესასწავლად. შემდეგ ეს სამთავრობო განყოფილება კვლევით ცენტრად იქცა. ესაა 

ცნობილი BIT –Behavioural insights Team. მისი საიტია: http://www.behaviouralinsight.co.uk . 

მას ხელმძღვანელობს ფსიქოლოგი დევიდ ჰალპერნი (Halpern). ცენტრი მიზნად 

ისახავს სამთავრობო მენეჯმენტის ოპტიმიზაციას სეილერისეული დებულებების 

გამოყენებით.  

ბრიტანეთის შემდეგ აშშ-ში შეიქმნა მსგავსი ორგანო. პრეზიდენტმა ობამამ 2015 

წელს დაამტკიცა ბიჰევიორული კვლევების განყოფილების შექმნა. ესაა SBST – Social 

and Behavioral Sciences Team. რიჩარდ სეილერი მისი არაოფიციალური მრჩეველი იყო. 

სეილერი საფონდო ბაზრის მოთამაშეც არის. იგი ერთ-ერთი დამფუძნებელია 

კომპანიისა Fuller & Thaler Asset Management. ესაა ჰეჯური ბიზნესი, როდესაც სეილერი 

ინვესტირებას ახდენს არასაკმარისად შეფასებულ აქციებში. 

სეილერი იკვლევდა ცნობილ ეკონომისტებსა და ფსიქოლოგებთან ერთად. მათ 

შორის იყო ჯეკ ნეტჩი (Jack Knetsch), ნობელიანტი ფსიქოლოგი ეკონომიკის დარგში 

(2002 წ.) დენიელ კანემანი (Kahneman) (დაბ. 1934 წ.). კანემანი ერთიანობაში 

განიხილავდა ეკონომიკასა და კოგნიტიურ მეცნიერებას (კოგნიტივისტიკას). 

კოგნიტივისტიკა თავის მხრივ აერთიანებს კოგნიტიურ ფსიქოლოგიას, კოგნიტიურ 

ლინგვისტიკას, ხელოვნური ინტელექტის (AI) თეორიას და გნოსეოლოგიას. კანემანი 

ფსიქოლოგიური ეკონომიკური თეორიისა და ქცევითი (ბიჰევიორული) ეკონომიკის 

ერთ-ერთი ფუძემდებელია. ეკონომიკის პრობლემებს კანემანი იკვლევდა როგორც 

ფსიქოლოგი და არა როგორც ეკონომისტი. ის ადგენდა კოგნიტიურ გადახრათა და 

ადამიანურ ცდომილებათა შემეცნებით საფუძვლებს ფსიქოლოგიის მეცნიერ ამოს 

ტვერსკისთან (Amos Tversky, 1937 – 96) ერთად.  

რიჩარდ სეილერი ამოს ტვერსკიზე წერს თავისი ბოლოდროინდელი წიგნის 

წინასიტყვაობაში: R. Thaler. Misbehaving: The Making of Behavioural Economics. 2015. 

ტვერსკის ეძღვნება კანემანის ბოლო დროს გამოცემული წიგნი, რომელიც გაზეთ New 

York Times-ის ვერსიით ბესტსელერი იყო. ეს წიგნია: Daniel Kahneman. Thinking, Fast and 

Slow. 2011. აქ განხილულია მენტალური აქტივობის თავისებურებანი. გამოყოფილია 

ორი სისტემა. პირველი სისტემაა, როდესაც გონება მოქმედებს ავტომატურად და 

სწრაფად, საჭირო არაა ძალისხმევა და ნებითი კონტროლის გრძნობაც არსადაა 

(System 1 operates automatically and quickly, with little or no effort and no sense of voluntary 

control). მეორე სისტემაა, როდესაც წინ გამოდის ყურადღება, რომელიც აუცილებელია 

http://www.nudges.org/
http://www.behaviouralinsight.co.uk/
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შეგნებული მენტალური ძალისხმევისას და ასევე კომპლექსური გამოთვლების 

შესრულებისას (System 2 allocates attention to the effortful mental activities that demand it, 

including complex computations). წიგნში შემდეგ გარჩეულია პირველი და მეორე 

სისტემების ურთიერთმოქმედება, ილუზიების გავლენა გონებაზე და ა.შ. წიგნი 

დაწერილია კოგნიტიური ფსიქოლოგიის მიღწევებზე დაყრდნობით. ძირითადი იდეა 

ამ ნაშრომისა ისაა, რომ ადამიანის გონება მიდრეკილია ცდომილებებისაკენ, რაც 

აბრკოლებს სწორი ეკონომიკური გადაწყვეტილებების მიღებას. 

ქცევითი ეკონომიკა (behavioral economics) სოლიდური მიმართულებაა 

ეკონომიკურ მეცნიერებაში. ესაა ფსიქოლოგიისა და ეკონომიკის მომიჯნავე დარგი. 

სეილერი თავის კვლევებში ასაბუთებს, რომ მომავლის ეკონომიკაში ადამიანური 

ფაქტორი სულ უფრო დიდ ადგილს დაიკავებს. 

ანგლოსაქსურ სამეცნიერო წრეებში ბიჰევიორიზმი დიდი ხანია გავლენიანი 

მიმართულებაა. მისი ცნობილი წარმომადგენლებია: ჯონ ბროდეს უოტსონი (Watson, 

1878 – 1958), ედვარდ ლი სორნდაიკი (Thorndike, 1874 – 1949), ბერუს სკინერი (Burrhus 

Skinner, 1904 – 90). ეს მიმართულება დამკვიდრდა პედაგოგიკაში, სოციოლოგიაში, 

ლინგვისტიკაში, ეკონომიკაში. ამერიკულ ფსიქოლოგიურ მეცნიერებაში ესაა 

დისციპლინა, რომელსაც ადამიანის ფსიქიკა დაჰყავს ქცევის (behavior) სხვადასხვა 

ფორმებამდე. აღსანიშნავია ისიც, რომ ბიჰევიორისტმა მეცნიერებმა ცხოველებზე 

დაკვირვებით მოპოვებული მონაცემები განაზოგადეს და გადაიტანეს ადამიანებზე. 

ბიჰევიორისტული ტრენდი ესაა ნეომექანიციზმისა და ასევე ეკონომოცენტრიზმის 

სპეციფიკური ინტერპრეტაცია. აი, ამიტომ ბიჰევიორიზმი კიბერნეტიკისა და 

ხელოვნური ინტელექტის ერთ-ერთი თეორიული წყაროა. ბიჰევიორისტებმა დიდი 

სამუშაო გასწიეს ქცევის შესწავლის მათემატიკური მეთოდების შექმნაში. დროთა 

განმავლობაში ბიჰევიორიზმში შევიდა ფსიქოანალიზისა და გეშტალტფსიქოლოგიის 

მეთოდებიც. მიუხედავად იმისა, რომ ბიჰევიორიზმს მრავალი კრიტიკოსი ჰყავს და 

გასული საუკუნის მეორე ნახევარში ის შეავიწროვა კოგნიტიურმა ფსიქოლოგიამ, ის 

დღემდე რჩება ტრენდად დასავლურ ჰუმანიტარულ მეცნიერებაში. რიჩარდ 

სეილერის ქცევითი ეკონომიკის თეორია არის ჰუმანისტური ნეობიჰევიორიზმი. 

უფრო ზუსტად კი ესაა კოგნიტივისტიკის, ბიჰევიორიზმისა და ჰუმანისტური 

ფსიქოლოგიის სინთეზი. ეს ასევე არის კონსიუმერიზმის ფილოსოფია. სეილერმა 

განახორციელა ფსიქოლოგიის ინკორპირება ეკონომიკაში უფრო ეფექტიანი 

მენეჯმენტისა და მარკეტინგის მიღწევის მიზნით. სეილერი მარკეტოლოგი და 

პოლისიმეიკერიც არის თავის თეორიაში. ის გვთავაზობს პოლიტიკურ 

ინსტრუმენტარიუმს ეკონომიკური კრიზისისა და მოძველებული მენეჯმენტის 
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დასაძლევად. ამიტომაც მისი თეორიით დაინტერესდნენ პოლიტიკოსები აშშ-სა და 

ევროპაში. 

ადამიანს, რომელიც არაა ჩახედული ბიჰევიორისტული და კოგნიტიური 

ფსიქოლოგიის თავისებურებაში, გაუჭირდება სეილერის დისკურსისა და კვლევითი 

მიზნების გაგება. ჰუმანისტური ფსიქოლოგიის თვალსაჩინო წარმომადგენელი 

ამერიკელი მეცნიერი ეიბრაჰემ მასლოუ (Maslow, 1908 – 70) ავითარებდა მოტივაციის 

თეორიას. მასლოუს კვლევას მრავალი მიმართება აქვს დენიელ კანემანისა და რიჩარდ 

სეილერის კვლევებთან. მასლოუმ შექმნა მოთხოვნილებათა იერარქიული თეორია 

(Maslow’s hierarchy of needs) (მასლოუს პირამიდა).  

ამერიკულ მენეჯმენტსა და დასავლურ ეკონომიკაში მასლოუს პირამიდა 

ყოველთვის ეფექტიანად გამოიყენებოდა. ადამიანის საქმიანობის მოტივები და 

რაციონალური ეკონომიკური ქცევის პრობლემები ყოველთვის იპყრობდა დასავლელ 

მეცნიერთა ყურადღებას. აქვე აღსანიშნავია დასავლეთში გაჩენილი ბიოლოგიური 

ბაზრის იდეა, რადგან მას ბევრი მიმართება გააჩნია ბიჰევიორულ ეკონომიკასთან. 

ბიოლოგიური ბაზრის თეორია (BMT – Biological Market Theory) 1994 წელს პირველად 

წამოაყენეს ბიოლოგოსებმა, რომელნიც ეკონომიკურ საკითხებს იკვლევდნენ. ესენი 

იყვნენ რონალდ ნოე (Noё) და პეტერ ჰამერშტაინი (Hammerstein). მათ მიხედვით, 

ადამიანთა შორის ბიოლოგიურ ბაზარზე მიმდინარეობს გაცვლითი პროცესი. ქალებს 

თავისი ფერტილობა (შობისუნარიანობა) გამოაქვთ ბაზარზე, კაცებს – საარსებო 

რესურსებით უზრუნველყოფის შესაძლებლობა. ესაა სექსუალური სელექციის 

ბაზარი, სადც ხდება პარტნიორული არჩევანი და შეწყვილება (mating). (იხ.: Ronald 

Noё’s personal website). 

ეკონომიკურ საკითხებს იკვლევენ ფსიქოლოგიის, იურისპრუდენციის, 

სოციოლოგიის, ბიოლოგიის, ნეირობიოლოგიის მეცნიერები. ხდება დარგების 

ურთიერთშეღწევა და სინთეზური მოძღვრებების წარმოშობა. ფრეიმი (frame -ჩარჩო) 

(ცნებითი საზღვრები) ძალზე გაფართოვდა და ერთი დისციპლინის შიგნით 

წარმართული კვლევა უკვე არასაკმარისია. იქმნება ინტერდისციპლინური 

მიმართულებები. მაგალითად, კოგნიტიური ეკონომიკა (cognitive economics) 

ყოველთვის ეხება ბიჰევიორული ეკონომიკის საკითხებს და პირიქით. გაჩნდა 

ნეიროეკონომიკა, რომელიც დგას ნეირობიოლოგიის, ფსიქოლოგიისა და ეკონომიკის 

ზღვარზე. ის შეისწავლის გადაწყვეტილებათა მიღების პროცესს. მაგნიტურ-

რეზონანსული ტომოგრაფიით დგინდება ის, ტვინის რომელი უბნები არის ჩართული 

დისიჟენ-მეიკინგში (გადაწყვეტილების მიღება).  

ბოლო დროს გაჩენილი ამ სინთეზური მოძღვრებებიდან ზოგი მათგანი მეტად 

პროდუქტიულია. დისციპლინათაშორისი მოსაზღვრე საკითხების კვლევა იძლევა 
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ახალ-ახალი ინტერპრეტაციების გაჩენის შესაძლებლობას. ასეთია რიჩარდ სეილერის 

თეორია. 

სეილერმა განავითარა ჯერ კიდევ ჰერბერტ ელიგზანდერ საიმონის (Simon, 1916 – 

2001) შემოღებული ტერმინის – დასაზღვრული რაციონალობის (bounded rationality) 

დეფინიცია.  

საიმონის თანახმად, ადამიანთა უმრავლესობა ნაწილობრივ რაციონალურია 

გადაწყვეტილებათა მიღების დროს. ადამიანები უმეტესად ან ემოციურნი არიან, ან 

ირაციონალურნი. რაციონალური გადაწყვეტილების მიღება, საიმონის მიხედვით, 

ძნელდება გამოთვლითი შესაძლებლობების ნაკლებობის გამო. რიჩარდ სეილერის 

თეორიაში რელიეფურად ჩანს საიმონის გავლენა. საიმონი პოლიტოლოგიის 

პროფესორი იყო და არა ეკონომისტი. მენეჯმენტისა და დისიჟენ-მეიკინგის 

(გადაწყვეტილების მიღება) თეორიაში შეტანილი წვლილისათვის მას 1978 წელს 

მიენიჭა ნობელის პრემია ეკონომიკის დარგში. 

სეილერის გამოკვლევა მსოფლიოში ცნობილი გახდა 2008 წელს, როდესაც მან 

იურისტ კოლეგასთან, ქეს სანსტეინთან (Cass Sinstein) (დაიბ. 1954 წ.) (სანსტეინი 

ობამას მრჩეველი იყო) თანაავტორობით გამოსცა წიგნი: Richard H. Thaler, Cass R. 

Sunstein. Nudge. Improving Decisions About Health, Wealth and Happiness („წაბიძგება. 

გადაწყვეტილებათა სრულყოფა, რომლებიც ეხება ჯანმრთელობას, კეთილდღეობასა 

და ბედნიერებას“). ესაა წიგნი ინდივიდუალური არჩევანისა და გადაწყვეტილების 

მიღების პრობლემაზე. განხილულია უამრავი ცხოვრებისეული სიტუაცია და 

მოცემულია მათი ბიჰევიორისტული ანალიზი.  

სეილერი თავის დისკურსში ამოდის იმ პოსტულატიდან, რომ ადამიანები 

ირაციონალურნი არიან ცხოვრებისეულ სიტუაციებში. წიგნში საუბარია ტვინის 

ფუნქციონირებაზე, აზროვნებისა და განსჯის ორ სისტემაზე. ესაა ავტომატური 

სისტემა და რეფლექტური (reflective) (რაციონალური, ანალიტიკური, კოგიტაციური) 

სისტემა. წიგნში ადამიანები იყოფიან homo economicus-ებად (ეკონომიკური ადამიანი) 

და homo sapiens-ებად (გონიერი ადამიანი).  

ავტორები ამბობენ, რომ არ გვსურსო ლათინური ტერმინების ბოროტად 

გამოყენება და საუბრობენ ეკონებსა და ჰუმანებზე (econs and humans). ისინი 

ერთმანეთისაგან განსხვავდებიან ქცევითა და არჩევანის მიღების წესით. აქ საუბარია 

ლიბერტარიანულ პატერნალიზმზე (libertarian paternalism). ეს თეორია გვასწავლის 

ქცევითი მეთოდების გამოყენებას, რათა მოვიძიოთ სწორი არჩევანი და მივიღოთ 

რელევანტური გადაწყვეტილება. ლიბერტარიანული პატერნალიზმი მიზნად ისახავს 

ჰარმონიული, უკონფლიქტო საზოგადოების შექმნას. ის ცდილობს დაეხმაროს 

ინდივიდებს რაციონალურად გამართლებული გადაწყვეტილების მიღებაში. ასეთი 
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გადაწყვეტილების მიღებას ადამიანებს ვერ აიძულებ. მათ ის უნდა შესთავაზო და 

უბიძგო. ბიძგის მიმცემი კი სწორედ ლიბერტარიანული პატერნალიზმია. ესაა 

სახელმწიფოს რბილი ჩარევა ეკონომიკურ ცხოვრებაში. ჩიკაგოს უნივერსიტეტი 

დიდი ხნის მანძილზე იყო ნეოლიბერალიზმის ბურჯი. საგულისხმოა, რომ 

სადღეისოდ სწორედ ამ უნივერსიტეტიდან გამოვიდა სეილერის თეორია, რომელშიც 

დაშვებულია სახელმწიფოს ზომიერად ჩარევა საბაზრო ეკონომიკაში.  

ასეთი დისკურსი შესაძლებელი გახდა 2008 წლის რეცესიის შემდეგ, როდესაც 

საბაზრო რადიკალიზმმა და ნეოლიბერალურმა ეკონომიკურმა თეორიამ მარცხი 

განიცადა. აშშ-ს ფედრეზერვის თავმჯდომარემ ბენ ბერნანკემ სწორედ მანამდე 

უარყოფილი კეინსიანური მეთოდებით დაიწყო ეკონომიკის სანაცია. ბერნანკემ კვლავ 

მოიხმო შერისხული და განდევნილი „კეინსის დემონი“. სეილერთან ნაჯინგი ხდება 

სახელმწიფო პოლიტიკის ნაწილი. ესე იგი ნაჯინგი არის სახელმწიფოს მიერ ბაზრის 

რეგულირებისა და ინდივიდთა სტიმულირების სახეობა. 

სეილერმა მოახდინა ქცევით ცდომილებათა (behavioral biases) სისტემატიზება 

და შექმნა მათი სასიკეთოდ გამოყენების მეთოდები. სეილერისეული the idea of 

nudging, nudge (წაბიძგება) მდგომარეობს იმაში, რომ იქმნება პირობები, რომელნიც 

ხელს უწყობენ ყველაზე საუკეთესო არჩევანსა და რაციონალური გადაწყვეტილების 

მიღებას. ნაჯინგი soft power-ის (რბილი ძალა) კონცეფციის თავისებური 

ინტერპრეტაციაა. სახელმწიფო რეგულირება და ინდივიდის ეკონომიკური 

თავისუფლება ჰარმონიულად თანაარსებობენ სეილერის თეორიაში. ნაჯინგი 

(სტიმულირების, მისწრაფების პროცესი) გულისხმობს ლიბერტარიანულ 

პატერნალიზმსა და შეთანხმებას რეგულატორსა და თავისუფალ ბაზარს შორის. 

სეილერი მხოლოდ წაბიძგების თეორიის გამომგონებელი (nudge inventor) არაა. ის 

პოლიტიკურ მართვასა და ადმინისტრირებასაც ეხება. 

სეილერმა და სანსტეინმა ლიბერტარიანულ პატერნალიზმზე ჯერ კიდევ 2003 

წელს გამოაქვეყნეს სტატია ჟურნალში The American Economic Review (მას გამოსცემს 

AEA – American Economic Association, ამერიკის ეკონომიკური 

ასოციაცია, http://www.aeaweb.org ). 2006 წელს გაზ. Guardian-ი კრიტიკულად 

გამოეხმაურა სეილერისა და სანსტეინის თეორიას (James Harkin. Libertarian 

Paternalism). პორტალმა Project Syndicate 2012 წლის აპრილში გამოაქვეყნა კრიტიკული 

სტატია: Raghuram Rajan. The Trouble with Libertarian paternalism.  

უფრო ადრე პორტალი Project Syndicate სეილერისა და სანსტეინის ზემოთ 

ნახსენებ წიგნს გამოეხმაურა რიკარდო რებონატოს კრიტიკული სტატიით: Riccardo 

Rebonato. Trick or Treat? (Jan 29, 2009). ლიბერტარიანული პატერნალიზმის თეორიას 

სერიოზული ნარკვევით გამოეხმაურა დიდი იმპაქტ-ფაქტორის მქონე ამერიკული 

http://www.aeaweb.org/
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კერძო ინსტიტუტი – NBER (The National Bureau of Economic Research – ეკონომიკური 

კვლევების ნაციონალური ბიურო), (www.nber.org). 53 ამერიკელი ნობელიანტი 

ეკონომისტიდან 25 მათგანი ამ ბიუროს მკვლევარები იყვნენ.  

2009 წლის ივლისში გამოვიდა ბ. კარლინის, ს. ჟერვეს და გ. მანსოს ნაშრომი: 

Bruce Ian Carlin, Simon Gervais, Gustavo Manso. When Does Libertarian paternalism Work? 

(www.nber.org/papers/w15139 ). ავტორებმა დადებითი შეფასება მისცეს სეილერისა და 

სანსტეინის თეორიას და მოგვცეს მისი მათემატიკური ანალიზი. 

ყველა ახალ თეორიას თავისი კრიტიკოსები ჰყავს. სეილერის თეორიის მკაცრი 

კრიტიკით გამოვიდა ფილოსოფოსი და ეკონომისტი მარკ უაითი. მან 2013 წელს 

გამოსცა წიგნი “არჩევანით მანიპულირება“: Mark D. White. The Manipulation of Choice. 

Ethics and Libertarian Paternalism. უაითი აქ დასაწყისშივე აღნიშნავს, რომ სეილერი და 

სანსტეინი ნაჯინგის თეორიამ აქცია გავლენიან ფიგურებად ამერიკის შეერთებულ 

შტატებსა და ბრიტანეთში. უაითი მსჯელობს, რომ ბიჰევიორული ეკონომისტები ვერ 

განსჯიანო ჩემს არჩევანს, რადგან მათ არაფერი იციან ჩემს შესახებ, ჩემს ინტერესებზე 

და ჩემი გადაწყვეტილების მოტივაციაზე. წაბიძგების (nudge) სეილერისეული 

თეორია უაითს გამარტივებად მიაჩნია. უაითის თანახმად, ნაჯინგი რეალურ 

ცხოვრებაში განუხორციელებელია. ეს, მისი აზრით, ინდივიდის პირად ცხოვრებაში 

შეჭრაა. არჩევანის არქიტექტორებმა, ბიჰევიორულმა ეკონომისტებმა, უაითის 

მიხედვით, სინამდვილეში არა უწყიან რა ადამიანთა რეალურ ინტერესებზე.  

ბიჰევიორულ ეკონომიკას ასევე ეწინააღმდეგება ამერიკელი ნობელიანტი 

ეკონომისტი (2013 წ.) იუჯინ ფამა (Eugene Fama) (დაიბ. 1939 წ.). ხშირად ხდება ისე, 

რომ ნობელის კომიტეტი აჯილდოებს ერთმანეთის გამომრიცხავი სამეცნიერო 

თეორიების ავტორებს. ამით ნობელის კომიტეტი ცდილობს, რომ საკვლევ საგანს 

შევხედოთ სხვადასხვა კუთხიდან. ნობელის კომიტეტი სცნობს როგორც ფამას, ასევე 

სეილერის იდეათა მეცნიერულ ღირებულებას. ფამასა და სეილერის თეორიები 

ერთმანეთის შემავსებელი და გამამდიდრებელია. იუჯინ ფამა რობერტ შილერთან 

ერთად დაჯილდოვდა ნობელის პრემიით (2013). შილერის ბესტსელერში 

„ირაციონალური სიჭარბე“ (Robert J. Shiller. Irrational Exuberance. 2000), რომელიც 

რამდენჯერმე გამოიცა, საუბარია ისეთ საკითხებზე, რასაც მოგვიანოდ შეეხო 

სეილერი. 2009 წელს შილერმა ჯორჯ აკერლოფთან თანაავტორობით გამოსცა 

„მხნეობა: როგორ ამოძრავებს ადამიანის ფსიქოლოგია ეკონომიკას და რატომაა ეს 

მნიშვნელოვანი გლობალური ეკონომიკისათვის“ (George A. Akerlof, Robert J. Shiller. 

Animal Spirits: How Human Psychology Drives the Economy, and Why it Matters for Global 

Capitalism, 2009). ამ წიგნში ორი ძალზე ცნობილი ეკონომისტი საუბრობს 
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ფსიქოლოგიის გავლენაზე ეკონომიკურ პროცესებში. აქაც მრავალი თანხვედრაა 

სეილერის თეორიასთან. 

2010 წლის აპრილში გამოქვეყნდა სეილერის, სანსტეინის და პოლიტიკის 

მეცნიერის ჯონ ბელზის (John P. Balz) ერთობლივი ნარკვევი „არჩევანის 

არქიტექტურა“ (Choice Architecture) 

(www.sas.upenn.edu/~baron/475/choice.architecture.pdf ). აქ მოკლედაა მიმოხილული 

ნაჯინგის არსი და მისი გამოყენების წესი. ტერმინი „არჩევანის არქიტექტურა“ 

სეილერის შემოტანილია სამეცნიერო მიმოქცევაში. ქეს სანსტეინი ბევრჯერ 

გამოსულა სამეცნიერო გამოცემებში თავისი სტატიებით და განმარტავდა 

ბიჰევიორული ეკონომიკის კვლევის არსს. საინტერესოა სანსტეინის 2013 წლის 

ინტერვიუ: http://www.bushwalkingholidays.com.au/pdf/NS/-Nudge1.pdf . 

 

ადამიანის გონებრივი სამყარო, მენტალური სივრცე (mindspace) ძველი 

დროიდანვე იყო ფილოსოფოსთა განსჯის საგანი. ჯერ კიდევ გნოსტიკოსებთან (I – III 

სს.) ხდებოდა ადამიანთა დიფერენცირება მენტალურ თავისებურებათა მიხედვით. 

საერთოდ კი, ეს მუდმივი და ერთობ რთული საკითხია ფილოსოფიასა და 

ფსიქოლოგიაში. ფსიქოლოგმა კარლ იუნგმა (1875 – 1961) გნოსტიკური და 

ალქიმიური პლასტები შემოიტანა თავის ანალიტიკურ ფსიქოლოგიაში. 

ბიჰევიორიზმში და სახელდობრ რიჩარდ სეილერის ეკონომიკურ ფსიქოლოგიაში 

ახლებურად ხდება ადამიანის მენტალური სივრცისა და აზროვნების პროცესის 

გაშუქება ნეოლიბერალიზმის დებულებათა გათვალისწინებით. 

ბიჰევიორული ეკონომიკის სხვადასხვა ასპექტებს შეისწავლიან ამერიკელი 

ნობელიანტი ეკონომისტი (2001 წ.) ჯორჯ აკერლოფი (Akerlof) (დაიბ. 1940 წ.), 

ამერიკელი ფსიქოლოგი დენ არიელი (Dan Ariely) (დაიბ. 1967 წ.), გერმანელი 

ეკონომისტი არმინ ფალკი (Armin Falk) (დაიბ. 1968 წ.), ამერიკელი ეკონომისტი მეთიუ 

რაბინი (Matthew Rabin) (დაიბ. 1963 წ.) და სხვები. ადამიანთა ქცევისა და 

ფსიქოლოგიის გავლენას ეკონომიკაზე ასევე იკვლევდნენ ნობელიანტი 

ეკონომისტები მაიკლ სპენსი (2001) და ჯოზეფ სტიგლიცი (2001). ბიჰევიორული 

ეკონომიკის ასპექტების კვლევაში ცნობილნი არიან პელე გულდბორგ ჰანსენი (Pelle 

Guldborg Hansen), ჯენიფერ ბლუმენსალ-ბარბი (Blumenthal-Barby) და სხვ. 

ნაჯინგი და ლიბერტარიანული პატერნალიზმი არის კრიზისში მყოფი 

ეკონომიკური მეცნიერების ოპტიმიზაციის მცდელობა. სეილერის არჩევანის 

არქიტექტურამ და ნაჯინგმა უნდა დაძლიოს ლიბერალიზმისა და თავისუფალი 

ბაზრის უკიდურესობანი. გავიხსენოთ, რაოდენ ბევრი იწერებოდა გასული საუკუნის 

70-იანი წლებიდან მესამე გზაზე.  

http://www.bushwalkingholidays.com.au/pdf/NS/-Nudge1.pdf
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მანამდე, 60-იან წლებში დასავლეთში გავრცელებული იყო კონვერგენციის 

თეორია, რომელიც გულისხმობდა ორი ანტაგონისტი სისტემის – კაპიტალიზმისა და 

სოციალიზმის დაახლოებას. კონვერგენციის თეორიას ემხრობოდნენ რომის კლუბი, 

ცნობილი მეცნიერები, როგორებიც იყვნენ ჯონ გელბრაისი (Galbraith), იან 

ტინბერგენი, ზბიგნევ ბჟეზინსკი და სხვ. კონვერგენციის იდეას შეიცავდა მესამე გზის 

თეორიაც. მესამე გზა უნდა ყოფილიყო რაღაც საშუალო კომუნიზმსა და 

კაპიტალიზმს შორის. მესამე გზის კონცეფცია საბჭოთა კავშირის დაშლის შემდგაც 

აქტუალური იყო. 

 ბილ კლინტონის პრეზიდენტობის დროს აშშ-ს შრომის მინისტრი რობერტ 

რეიჩი (Reich) 1999 წელს საუბრობდა მესამე გზაზე ჟურნალში The American Prospect. 

რეიჩი ცნობილი ეკონომისტი და წიგნების ავტორია. მისი 

საიტია: http://www.robertreich.org . 

ბრიტანელი სოციოლოგი, ლორდი და ბარონი, ლიბერალიზმის კრიტიკოსი 

ენსონი გიდენსი (Anthony Giddens, დაიბ. 1938 წ.) ამუშავებდა მესამე გზის თეორიას. 

დიდი სამეცნიერო დამსახურებისათვის 2004 წელს მას მიენიჭა პერის ტიტული. 

გიდენსის გავლენას განიცდიდა ბრიტანეთის პრემიერი ტონი ბლერი (1997 – 2007), 

ასევე მისი მომდევნო პრემიერი ჯეიმს გორდონ ბრაუნი (2007 – 2010). ისინი 

აფუძნებდნენ ეთიკური სოციალიზმის იდეას. მესამე გზა ესაა რაღაც საშუალოს და 

შემარიგებელის მოძიება laissez-faire capitalism-სა და კომუნისტურ დირექტიულ-

ადმინისტრაციულ ეკონომიკას შორის. მესამე გზის იდეას მხარს უჭერდნენ ბილ 

კლინტონი, გერმანიის კანცლერი გერჰარდ შრიოდერი (1998 – 2010) და სხვ. 

პლურალიზმის როგორი შესაშური დონეა, როდესაც ნეოლიბერალურ 

ბრიტანეთში ქვეყნის პრემიერ-მინისტრები ტონი ბლერი და გორდონ ბრაუნი 

განსხვავებულ პოლიტეკონომიურ პოზიციაზე მდგარნი იყვნენ და სოციალისტური 

იდეების ხორცშესხმას ცდილობდნენ. 

სეილერისეული ნაჯინგის თეორიაც მესამე გზის დისკურსის გამოძახილია. 

სეილერის აზრით, ნაჯინგი არ გულისხმობს არც მემარცხნეობას, არც 

მემარჯვენეობას. მან ახალი პერსპექტივები უნდა მოიძიოს ეკონომიკის 

განვითარებაში. 

ქართული ეკონომიკური აზროვნება მოშორებით დგას იმ სამეცნიერო 

მეინსტრიმისაგან, რაც დასავლეთში იქმნება. ჩამორჩენა უმოკლეს ვადაში უნდა 

დაიძლიოს. აუცილებელია ითარგმნოს ბოლო ათწლეულის ყველა ცნობილი 

დასავლელი ეკონომისტის ბესტსელერი. უნდა ეწყობოდეს მუდმივმოქმედი 

ინტერდისციპლინური სემინარები ეკონომისტების, იურისტების, ფილოსოფოსებისა 

და სოციოლოგების მონაწილეობით, რათა ეკონომიკური აზროვნების დონე 

http://www.robertreich.org/
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ამაღლდეს და საქართველო შეუერთდეს მეინსტრიმულ ტენდენციებს. 

 

 



3. მომხმარებელთა ქცევის თეორია 

მომხმარებელთა ქცევა არის ინდივიდების, ჯგუფების ან ორგანიზაციების და 

ყველა იმ საქმიანობის შესწავლა, რაც დაკავშირებულია საქონლისა და მომსახურების 

შეძენასთან, გამოყენებასთან და განკარგვასთან, თუ როგორ მოქმედებს მომხმარებლის 

ემოციები, დამოკიდებულება და პრეფერენციები ყიდვის ქცევაზე. მომხმარებელთა 

ქცევა  1940–50-იან წლებში წარმოიშვა, როგორც მარკეტინგის მკაფიო ქვე-დისციპლინა, 

მაგრამ იგი გახდა ინტერდისციპლინარული სოციალური მეცნიერება, რომელიც 

აერთიანებს ელემენტებს ფსიქოლოგიიდან, სოციოლოგიიდან, სოციალური 

ანთროპოლოგიიდან, ანთროპოლოგიიდან, ეთნოგრაფიიდან, მარკეტინგიდან და 

ეკონომიკიდან (განსაკუთრებით ქცევითი ეკონომიკიდან). 

სამომხმარებლო ქცევის შესწავლა ფორმალურად იკვლევს ინდივიდუალურ 

თვისებებს, როგორებიცაა დემოგრაფიული მონაცემები, პიროვნული ცხოვრების წესი 

და ქცევითი ცვლადები (როგორიცაა გამოყენების დონე, გამოყენების შემთხვევები, 

ლოიალურობა, ბრენდის დაცვა და რეკომენდაციის გაცემის სურვილი), ადამიანთას 

სურვილებისა და მოხმარების წესების გააზრების მიზნით.  ის ასევე იკვლევს 

მომხმარებელზე გავლენას დაწყებულს სოციალური ჯგუფებიდან, როგორიცაა ოჯახი, 

მეგობრები, სპორტი და რეფერენტული ჯგუფები, დამთავრებული მთლიანად 

საზოგადოებაზე (ბრენდის გავლენის ქვეშ მყოფი პირები, აზრის ლიდერები). 

კვლევამ აჩვენა, რომ მომხმარებლის ქცევის პროგნოზირება ძნელია, თუნდაც ამ 

დარგის ექსპერტებისთვისაც კი. ამასთან, კვლევის ახალი მეთოდები, როგორებიცაა 

ეთნოგრაფია, მომხმარებელთა ნეირობიოლოგია და მანქანური სწავლება, ახალ 

მიდგომებს აყალიბებს  მომხმარებლების მიერ გადაწყვეტილებების მიღების საკითხთან 

დაკავშირებით. გარდა ამისა, მომხმარებლებთან ურთიერთობის მენეჯმენტის (Customer 

Relationship Management - CRM) მონაცემთა ბაზები გახდა მომხმარებელთა ქცევის 

ანალიზის აქტივი. ამ მონაცემთა ბაზის მიერ წარმოებული ფართო მონაცემები 

საშუალებას გვაძლევს დეტალურად შეისწავლოთ ქცევითი ფაქტორები, რომლებიც 

ხელს უწყობენ მომხმარებლებელთა მიერ განმეორებითი შესყიდვების განზრახვას, 

მომხმარებელთა შენარჩუნებას, ერთგულებას და სხვა ქცევით  ზრახვებს, როგორიცაა 

პოზიტიური რეკომენდაციების გაცემა, ბრენდის დამცველად ყოფნა და სხვ. მონაცემთა 

ბაზები ასევე ეხმარება ბაზრის სეგმენტაციაში, განსაკუთრებით ქცევითი 

სეგმენტაციაში, როგორიცაა ლოიალობის სეგმენტების განვითარება, რაც შეიძლება 

გამოყენებულ იქნას მკაცრად მიზანმიმართული, მორგებული მარკეტინგის 

სტრატეგიების შემუშავებაში ინდივიდუალურ საფუძველზე.  

მომხმარებელთა ქცევა გულისხმობს ”საქონლისა და მომსახურების შეძენასთან, 

გამოყენებასთან და განკარგვასთან დაკავშირებულ ყველა საქმიანობას, მათ შორის 

მომხმარებლის ემოციურ, გონებრივ და ქცევით რეაგირებას, რომელიც წინ უძღვის ან 

https://en.wikipedia.org/wiki/Customer_relationship_management
https://en.wikipedia.org/wiki/Customer_relationship_management


მისდევს ამ საქმიანობას.”1 ტერმინი „მომხმარებელი“ შეიძლება გულისხმობდეს როგორც 

ინდივიდუალურ მომხმარებლებს, ასევე ორგანიზაციულ მომხმარებლებს, უფრო 

კონკრეტულად კი „საბოლოო მომხმარებელს და არა აუცილებლად მყიდველს, 

საქონლის ან მომსახურების განაწილების ქსელში.”2 

მომხმარებელთა ქცევა შეისწავლის ინდივიდუალური მომხმარებლების, 

ჯგუფების ან ორგანიზაციების ქცევას, თუ როგორ ირჩევენ, ყიდულობენ, იყენებენ და 

განკარგავენ იდეებს, საქონელსა და მომსახურებებს ინდივიდუალური მომხმარებლები, 

ჯგუფები ან ორგანიზაციები მათი მოთხოვნილებებისა და სურვილების 

დასაკმაყოფილებლად. ეს ეხება მომხმარებელთა ქმედებებს ბაზარზე და ამ ქმედებების 

ძირითად მოტივებზე. სამომხმარებლო ქცევად შეიძლება განისაზღვროს, როგორც 

ფიზიკური პირების (მომხმარებელთა) ქმედებები, რომლებიც უშუალოდ 

მონაწილეობენ ეკონომიკური საქონლისა და მომსახურების მიღებაში, გამოყენებაში და 

განკარგვაში, მათ შორის, ამ ქმედებების წინა და განსაზღვრული გადაწყვეტილების 

პროცესები.  

ქვეცნობიერი და ცნობიერი 

როგორც ზიგმუნდ ფროიდი ამბობდა, ადამიანის გონება აისბერგივითაა, 

რომლის ზედა ნაწილი ცნობიერია, ხოლო ის, რაც წყლის ქვემოთაა, ეს უკვე 

ქვეცნობიერია. ამიტომ დიდი მნიშვნელობა აქვს იცოდეთ, თუ როგორ ვიმოქმედოთ 

მომხმარებელზე ქვეცნობიერად. 

არის რამდენიმე ფაქტორი, რომელიც მოქმედებს ადამიანის ქცევასა და 

ფსიქოლოგიაზე, როგორც ცნობიერად, ასევე ქვეცნობიერად. მაგალითად, რაც უფრო 

მეტ დროს ატარებს ადამიანი ერთ ადგილას, მით უფრო იზრდება იმის შანსი რომ მეტი 

პროდუქტი შეიძინოს. კვლევამ აჩვენა, რომ მომხმარებელი, რომელიც 40 წუთს ატარებს 

მაღაზიაში, 2–ჯერ მეტ პროდუქტს ყიდულობს, ვიდრე ის ადამიანი, რომელიც მხოლოდ 

10 წუთი ჩერდება იმავე მაღაზიაში. ამიტომ ყველაზე დიდი მნიშვნელობა ასეთ 

შემთხვევაში აქვს, მომხმარებლისთვის სასიამოვნო გარემოს შექმნას. ამის გამო 

ტანსაცმლის მაღაზიებში ხშირად მოისმენთ სასიამოვნო, მშვიდ მუსიკას, რომელიც 

გიბიძგებს დიდხანს დარჩეთ და დაათვალიეროთ პროდუქტი. 

თუმცა, უნდა აღინიშნოს, რომ შედარებით განსხვავებული სიტუაციაა 

რესტორნებსა და სხვა კვების ობიექტებში, სადაც ცდილობენ უფრო სწრაფი ტემპის 

მუსიკა იყოს ჩართული. ეს ქვეცნობიერად განაპირობებს მომხმარებლის სისწრაფეს და 

შესაბამისად მაგიდებიც უფრო სწრაფად თავისუფლდება, რაც მათთვის დატვირთულ 

პერიოდში საკმაოდ მომგებიანია. ასევე აუცილებელია, სწორად განსაზღვროთ 

სეგმენტი. თუ მაღაზია გათვლილია ახალგაზრდებზე, უმჯობესია მუსიკა მაღალ ხმაზე 

იყოს, ხოლო 50 წლის ზემოთ მომხმარებელი თავს უფრო მშვიდ გარემოში გრძნობს 

კომფორტულად. 

                                                             
1 Kardes, F., Cronley, M. and Cline, T., Consumer Behavior, Mason, OH, South-Western Cengage, 2011 p.7 
2 BusinessDictionary.com. (2019). What is a consumer? definition and meaning. Retrieved 

from http://www.businessdictionary.com/definition/consumer.htm 

http://www.businessdictionary.com/definition/consumer.htm


 

მომხმარებლის ტიპები 

არსებობენ იმპულსური, რაციონალური და ტრადიციული მყიდველები. 

იმპულსური მყიდველი არის ინდივიდი, რომელიც დაუგეგმავად, იმპულსურად და იმ 

მომენტში არსებულ ემოციებზე დაყრდნობით იღებს გადაწყვეტილებას. სწორედ 

მათთვისაა განკუთვნილი სალარო აპარატებთან განლაგებული ისეთი პროდუქტი, 

როგორებიცაა: საღეჭი რეზინა, შოკოლადი, სიგარეტი და ა.შ. ასეთი მომხმარებლები 

უპირატესობას ანიჭებენ წითელ, შავ და სტაფილოსფერ ფერებს. 

რაციონალური მყიდველი უფრო მეტად ეძიება პროდუქტს. მისთვის მთავარია 

დარწმუნდეს, რომ სწორ გადაწყვეტილებას იღებს, ამისთვის შეუძლია ერთი და იმავე 

მაღაზიაში რამდენჯერმე მივიდეს. კომპანიებისთვის აუცილებელია როგორც 

ემოციური, ასევე რაციონალური მომხმარებელი, რადგან ემოციური ხშირად 

ყიდულობს, ხოლო რაციონალური იშვიათად, მაგრამ ბევრს. ასეთი მომხმარებელი 

უფრო მეტად უპირატესობას ანიჭებს მუქ ლურჯ და ცისფერ ფერებს. 

რაც შეეხება ტრადიციული მყიდველს, ეს არის ინდივიდი, რომელიც რთულად 

ეგუება, ეწინააღმდეგება სიახლეებს. ასეთი ადამიანებისთვის მთავარია იცოდნენ, ვინ 

იყენებს ამ პროდუქტს. მათთვის სანდო კომპანიების პარტნიორობა, გამყიდველის 

სადოობაზე მეტყველებს. ტრადიციული მყიდველები ძირითადად ვარდისფერ და ღია 

ცისფერ ფერებს ანიჭებენ უპირატესობას. 

მომხმარებლის ქცევის შესწავლა მარკეტინგის კონცეფციაშია გაერთიანებული. ეს 

არის დისციპლინა, რომელიც შეისწავლის თუ რატომ, როგორ, სად და როდის ხარჯავენ 

ინდივიდები დროს, ფულსა და ძალისხმევას. ამ ყველაფერზე დაკვირვება, შესწავლა და 

ანალიზი ეხმარებათ მარკეტოლოგებს უკეთ გაიგონ მომხმარებლის საჭიროებები, 

პრიორიტეტები და ამ პიროვნული მახასიათებლების გათვალისწინებით, უფრო 

ეფექტურად დაგეგმონ მარკეტინგული სტრატეგიები.1 

მომხმარებელთა ქცევის შინაგანი ფაქტორებია აღქმა, ჩვევა, მოტივაცია, 

საჭიროება, ინდივიდუალურობა, ემოციები, ფსიქოგრაფია და ცხოვრების სტილი.2 

აღქმა არის ადამიანთა ხუთი გრძნობის მეშვეობით ინფორმაციის მიღების 

პროცესია, ცნობიერების ამაღლება და მისი გაგებაა.  

როდესაც ადამიანი ბევრჯერ იმეორებს პროცესს და კმაყოფილია შედეგით, ეს  

ჩვევად იქცევა. ჩვევა არის გადაწყვეტილების მიღების შემოკლებული პროცესი: 

ადამიანები დაზოგავენ დროს და ძალისხმევას, რადგან არ ეძებენ ინფორმაციას 

ალტერნატივების შესახებ.  

მოტივაცია ასოცირდება მოძრაობის კონცეფციასთან. ეს არის მამოძრავებელი 

ძალა, ქცევის მიზეზი. მოტივი არის შინაგანი ძალა, რაც ადამიანს აიძულებს 

გარკვეული გზით მოიქცეს. ეს მამოძრავებელი ძალა არის დაძაბულობის 

მდგომარეობის შედეგი, რაც გამოწვეულია დაუსრულებელი მოთხოვნილებებით. 

ადამიანები ცდილობენ შეგნებულად და ქვეცნობიერად შეამცირონ ეს სტრესი მათი 

                                                             
1 https://salespartner.ge/momxmareblis-kceva/ 
2 https://edu-torzhok.ru/ka/uslugi-zhkh/faktory-vnutrennego-vliyaniya-na-potrebitelskoe-povedenie/ 

https://salespartner.ge/momxmareblis-kceva/
https://edu-torzhok.ru/ka/uslugi-zhkh/faktory-vnutrennego-vliyaniya-na-potrebitelskoe-povedenie/


მოთხოვნილებების დაკმაყოფილებით და ამით გაათავისუფლონ აღქმული სტრესი. 

მოტივაციის პროცესის მოდელი დაფუძნებულია ისეთ ძირითად ელემენტებზე, 

როგორიცაა მოთხოვნილების ცნობიერება, მოტივაციის მდგომარეობა, მიზანდასახული 

ქცევა. 

საჭიროებები არის ძირითადი სურვილები, რომლებიც ქმნის რაღაცის გაკეთების 

მოტივაციას. ყველას აქვს საკუთარი უნიკალური მოთხოვნილება; ზოგი მათგანი 

თანდაყოლილია, ზოგიც შეძენილი. თანდაყოლილი საჭიროებები ფიზიოლოგიურია, 

მათ შორისაა საკვების, წყლის, ჰაერის, თავშესაფრის და სქესის საჭიროება.  

ვინაიდან ამგვარი საჭიროებების დაკმაყოფილება აუცილებელია სიცოცხლის 

შენარჩუნებისთვის, ისინი პირველადი მოთხოვნილებებია. შეძენილი საჭიროებები 

არის ის, რასაც ჩვენ ვქმნით ჩვენს კულტურასა და გარემოზე დაყრდნობით. ეს 

შეიძლება შეიცავდეს პატივისცემის, პრესტიჟის, გავლენის, ძალაუფლების და ცოდნის 

საჭიროებებს. ვინაიდან შეძენილი საჭიროებები არ არის აუცილებელი ჩვენი 

ფიზიოლოგიური გადარჩენისთვის, მათ მეორეხარისხოვნებას უწოდებენ.  

ინდივიდუალურობა არის ხასიათის თვისება, რომლებიც განასხვავებენ ერთ 

ადამიანს სხვისგან. ყველა პიროვნული და ფსიქოლოგიური თვისება მონაწილეობს 

ადამიანის უნიკალური პიროვნების შექმნის საქმეში.   

ემოციები არის ის ფაქტორი, რომელიც გავლენას ახდენს მომხმარებელთა 

ქცევაზე. ემოციები არის ძლიერი, შედარებით უკონტროლო გრძნობები, რომლებიც 

გავლენას ახდენენ ქცევაზე. ემოციები, ძირითადად, გამოწვეულია გარემოზე 

ზემოქმედებით და ხშირად ახლავს შესაბამის ქცევას.  

სარეკლამო მწარმოებლები იყენებენ ტერმინს "ფსიქოგრაფია", რომ ახსნან ყველა 

ფსიქოლოგიური პარამეტრი, რომელიც აღწერს ჩვენს შინაგან სამყაროს. ქცევის 

ჭეშმარიტი მოტივაციის ახსნის მიზნით, რეკლამენტები ათვალიერებენ ბევრ 

განზომილებას: საქმიანობა, ინტერესები, ჰობი, მოსაზრებები, საჭიროებები, 

ღირებულებები, დამოკიდებულებები და პიროვნების თვისებები.  

ფსიქოლოგიურ კვლევაში ცხოვრების სტილის ფაქტორები ხშირად 

ფუნდამენტურად მოიაზრება. როგორც წესი, ცხოვრების წესის კვლევაში მოცემულია, 

თუ როგორ ხარჯავენ ადამიანები თავიანთ დროს, ენერგიასა და ფულს. ცხოვრების 

წესი ასახავს ადამიანების საქმიანობას, ინტერესებსა და მოსაზრებებს. ეს არის 

ინდივიდუალური თანდაყოლილი მახასიათებლების ფუნქცია, რომელიც 

ჩამოყალიბებულია მისი სოციალური ურთიერთქმედების პროცესში, რადგან ის 

მოძრაობს მისი ცხოვრების სტილის ეტაპებზე. ცხოვრების სტილზე გავლენას ახდენს 

როგორც გარე, სოციალური ფაქტორები, ასევე ინდივიდუალური მახასიათებლები.  

 

მომხმარებელთა ქცევის განმსაზღვრელი სოციო-ეკონომიკური ფაქტორები 

 

საბაზრო ეკონომიკის პირობებში კონკრეტული საწარმოს/ბიზნესის წარმატება 

უშუალოდ მომხმარებელზეა დამოკიდებული. ამიტომ მნიშვნელოვანია ისეთი                   



ფაქტორების   შესწავლა, როგორიცაა ვინ ყიდულობს მოცემული საწარმოს 

პროდუქტებს? როგორ ყიდულობს? სად ყიდულობს? რატომ ყიდულობს? 

მომხმარებელთა მსყიდველობით ქცევას სხვა მრავალ ფაქტორთან ერთად 

მნიშვნელოვნად განსაზღვრავს ინდივიდის ეკონომიკური და სოციალური 

მახასიათებლები. მომხმარებლის მიერ გადაწყვეტილების მიღებასა და 

განხორციელებაზე მნიშვნელოვან გავლენას ახდენს ის სოციალური კლასი, რომელსაც 

მიეკუთვნება ეს ინიდვიდი. 

ბერკლსონი და შტაინერი სოციალურ კლასიფიკაციას განსაზღვრავენ, როგორც  

საზოგადოების წევრთა რანჟირებას დაღმავალი მიმართულებით სტატუსისა და 

პრესტიჟის ტერმინებში. 

სოციალური კლასი მარტივად შეგვიძლია განვსაზღვროთ, როგორც იმ 

ადამიანთა ჯგუფი, რომლებიც იზიარებენ საერთო ღირებულებებს, ინტერესებს, 

მისწრაფებებს  და ცხოვრების გზებს და აჩვენებენ გარკვეულწილად მსგავს ქცევით                   

პატერნებს1. შესაბამისად,  ერთი  სოციალური  კლასის  წარმომადგენლები     

ძირითადად ერთნაირად იქცევიან საქონლის ყიდვის პროცესში.  

როგორც წესი, საზოგადოებათა უმეტესობაში არსებობს სამი ძირითადი 

სოციალური კლასი, რომლებშიც არიან დაჯგუფებულნი ამ საზოგადოების წევრები. 

 მაღალი კლასი - მოიცავს კარგად დაფუძნებულ მდიდარ ოჯახებს, მთავარ 

მეწარმეებს, ახლადგამდიდრებულ და პროფესიონალ ადამიანებს. 

 საშუალო კლასი - ჩვეულებრივ, მოიცავს წარმატებულ ბიზნესმენებს და 

საშუალო სიდიდის კომპანიათა მფლობელებს. ამ კლასის ზედა ნაწილში არიან 

ძალიან განათლებული და ამბიციური ინდივიდები. ქვედა ნაწილი კი შედგება 

,,თეთრსაყელოიანებისგან” - ოფისის კლერკებისგან, მასწავლებლებისგან, 

მოვაჭრეებისგან, ტექნიკოსებისგან და მცირე ბიზნესის მფლობელებისან. ისინი 

საკუთარ თავში დარწმუნებულნი და მოწადინებულნი არიან, რომ გასწიონ 

რისკი რათა მიაღწიონ უფრო მაღალ ადგილს საზოგადოებაში. 

 დაბალი კლასი - ესაა ,,ლურჯსაყელოიანთა” კლასი. მისი ზედა ნაწილი შედგება 

პროფესიონალი მუშებისა და მომსახურების სფეროში მომუშავე 

ადამიანებისგან. ქვედა ნაწილი კი შედგება მუშებისა და უმუშევრებისგან. 

შემოსავლების დონის მიხედვით, განსხვავებულია მომხარებელთა ინტერესები,  

მათ მიერ მატერიალურ და კულტურულ ფასეულობათა შეფასება, მათი 

მყიდველობითი ჩვევები ბაზარზე, რაც, თავის მხრივ, განისაზღვრება ჩაცმისა და 

კვების განსხვავებული კულტურით, დასვენებისა და მუშაობის განსხვავებული 

წესით. ადამიანები მათი შემოსავლების, სიმდიდრის და სხვა მაჩვენებლების 

მიხედვით გადადიან ერთი სოციალური კლასიდან მეორეში. ამის შესაბამისად, 

იცვლება მათი, როგორც მყიდველის, ქცევა ბაზარზე. 

ზოგადად,  რამდენიმე  კვლევის  მიხედვით  სოციალური  კლასები  ქცევითი    

პატერნების თვლასაზრისით რამდენიმე ნიშნით განსხვავდებიან: 
                                                             
1 პატერნი (Pattern)  ნიშნავს კანონზომიერ რეგულარულობას, რომელიც გვხვდება ბუნებაში და ადამიანის 

დიზაინში, ასევე განმეორებადი შაბლონი, ნიმუში. პატერნის ელემენტები განსაზღვრულად მეორდება.  



1. მაღაზიის ტიპი - მაღაზიის ზოგიეთ ტიპსა და სახელს ხშირად მხოლოდ მაღალი 

კლასის წარმომადგენლები მოიხმარენ, რადგანაც ეს მაღაზიები შეესაბამებიან მათ 

სოციალურ და ფინანსურ სტატუსს. ამის საპირისპიროდ ასეთ მაღაზიებს როგორც 

წესი სხვა კლასის წარმომადგენლები თავს არიდებენ რამდენიმე მიზეზის გამო:  

ა) ფიქრობენ, რომ მათ შესაძოა არაოფიციალურად მოექცნენ;  

ბ) შესაძლოა თავს იკავებდნენ ფასების გამო, რომლევსაც ისინი ვერ 

გასწვდებიან;  

გ) შესაძლოა თავს უხერხულად გრძნობდნენ მღალი სტატუსის მქონე 

კლიენტთა გარემოცვაში. 

2. მსყიდველობითი ჩვევები და შოპინგის სტილი - მაღალი კლასის 

წარმომადგენლები შოპინგს ამჯობინებენ დღის ადრეულ ან გვიან პერიოდში, 

რათა თავიდან აირიდონ ხალხმრავლობასა და პიკის საათებს.  

საშუალო კლასის წევრები, როგორც წესი, შოპინგობენ არდადეგების და 

დღესასწაულების პერიოდებში. ამას გარდა, ისინი ამას არ აკეთებენ   

რეგულარული მანერით. დაბალი კლასის წარმომადგენლები კი 

ამჯობინებენ რომ დაუცადონ სეზონურ ფასდაკლებებს. 

3. საქონლისა და სერვისების ტიპები - სხვადასხვა კლასის წევრები საქონლებსა და 

სერვისებს განსხვავებულად უდგებიან. ეს განსაკუთრებით ნათელია ისეთ 

პროდუქციასთან მიმართებაში, როგორიცაა სამკაულები, ანტიკვარები და 

ნახატები და ისეთ სერვისებთან მიმართებაში, როგორიცაა მაგალითად 

ტურისტული მოგზაურობები. 

4. მედია და ინფორმაციის წყაროები - კლასები ასევე განსხვავდებიან მედიასა და 

ინფორმაციის სხვა წყაროებთან დაკავშირებითაც. მაგ. ისინი სხვადასხვა მედია 

პროგრამებს ადევნებენ თვალს. 

5. სარეკლამო კამპანიებისადმი დამოკიდებულება - მაღალი კლასის 

წარმომადგენლები, როგორც წესი, ნაკლებად ექცევიან სარეკლამო აქტივობებს 

გავლენის ქვეშ. 

6. ახალი პროდუქტებისადმი ღიაობა  -  მაღალი  კლასის  წევრები  უფრო  მეტად  

არიან ღია რომ გამოიყენონ ახლადგამოსული პროდუქცია და სერვისები, ვიდრე 

სხვა ფენის წარმომადგენლები. 

7. ფასებისადმი დამოკიდებულება - ფასებისადმი დამოკიდებულება ძალიან 

განსხვავდება კლასებს შორის. როგორც წესი, დაბალი კლასის წევრებმა ცოტა რამ 

იციან პროდუქტის სპეციფიკატორების შესახებ და ისინი ხარისხის 

განსასაზღვრად 

ძირითადად ეყრდნობიან ფასს. მაღალი კლასის წევრები კი პროდუქციის ფასების 

შესაფასებლად ეყრდნობიან წინა გამოცდილებას. 

8. კომუნიკაციის ენა - კლასის წევრებს არ აქვთ კომუნიკაციის ერთნაირი სტილი. 

მათ არ აქვთ ინტერაქციის ერთი და იგივე პატერნები და არც ერთსა და იმავე 

ლექსიკონს არ იყენებენ.  



სოციალური კლასების, მათი მახასითებლებისა და მათი პროცენტული 

წარმომადგენლების განსაზღვრას მარკეტინგული სტრატეგიების განსაზღვრაში 

სასიცოცხლო როლი აქვს. ის წარმოდგენს ბაზრის სეგმენტაციის ერთ-ერთ ეფექტურ 

კრიტერიუმს. მარკეტერები ყიდიან არა მხოლოდ საქონელს ან მომსახურებას,   

არამედ ასევე სოციალური სტატუსის სიმბოლოსაც. მომხმარებლის მიერ ნაყიდი 

საქონლის მოცულობა უშუალოდ არის დამოკიდებული ფულადი შემოსავლების 

სიდიდესა და ფასების დონეზე. ამიტომ მარკეტერები მუდმივად უნდა ფლობდნენ 

ინფორმაციას ამ მაჩვენებლების მიხედვით არსებულ იმჟამინდელ მდგომარეობაზე. 

 

პიროვნების სოციალურ-კოგნიტური თეორია 

 

პიროვნების სოციალურ-კოგნიტური თეორიის მიხედვით ქცევის ასახსნელად 

საკმარისი არ არის მხოლოდ ადამიანის შინაგანი რეალობის გათვალისწინება. 

მნიშვნელოვანია, აგრეთვე, კულტურული და სოციალური ფაქტორებიც, რომელიც 

ზეგავლენას ახდენს პიროვნების განვითარებაზე.  

სოციალურ-კოგნიტური თეორიის თვალსაჩინო წარმომადგენლების, ა. 

ბანდურას (Bandura, 1925-) და მიშელის (Mischel, 1930) მიხედვით, სწავლა და 

განვითარება ეფუძნება არა მხოლოდ პირად გამოცდილების შეძენის პროცესს, არამედ, 

უმეტესად, სხვა ადამიანთა ქცევაზე დაკვირვებასა და მოდელირებას. სწავლა 

დაკვირვების საშუალებით ნიშნავს უნარს სხვა ადამიანზე დაკვირვების შედეგად 

ქცევის რთული ნიმუშების ათვისების უნარს. ამ უნარის საშუალებით ადამიანებს                          

შეუძლიათ  განჭვრიტონ  ქცევის    შესაძლო შედეგები    (სხვის    მაგალითზე)        და 

თავიდან აიცილონ არასასურველი შეცდომები. ადამიანს, რომელსაც აკვირდებიან, 

მოდელს უწოდებენ, ხოლო მოდელზე დაკვირვების გზით ადამიანის მიერ გარკვეული 

მოქმედებების ან ქცევის ათვისების პროცესს - მოდელირებას1. 

ბანდურას მიხედვით, ადამიანის ფსიქიკური ფუნქციონირების მექანიზმი 

ქცევის, შემეცნებითი სფეროს და გარემოს უწყვეტი ურთიერთზემოქმედების 

ტერმინებში უნდა იყოს აგებული. სოციალურ-კოგნიტური თეორია გენდერულ-

როლური ორიენტაციის ფორმირებას განიხილავს, როგორც გამოცდილების შეძენის 

რეზულტატს.  

სოციალურ-კოგნიტური თეორია ბიჰევიორიზმიდან და სწავლის 

ექსპერიმენტული გამოკვლევებიდან იღებს სათავეს. ამ თეორიის მიხედვით, ადამინი 

სწავლობს ქცევის პატერნებს დაახლოებით ისევე, როგორც ცხოველი, მაგრამ იმ 

განსხვავებით, რომ ამ შემთხვევაში გამომწვევი მიზეზი არ არის ყოველთვის ისეთი 

კონკრეტული, როგორც ცხოველისათვის საკვები.  

                                                             
1 განმარტებითი ლექსიკონი/ეროვნ. სასწ. გეგმებისა და შეფასების ცენტრი. - [თბ., 2008]. - 20სმ. [MFN: 

76027] ნაწ. 2: განათლების სპეციალისტებისათვის / [წიგნზე მუშაობდნენ: სიმონ ჯანაშია და სხვ.]. - 

[2008]. - 56გვ.. - ბიბლიოგრ.: გვ. 54-56. - ISBN: 978-9941-0-0541-1 (ყველა ნაწ.), ISBN: 978-9941-0-0542-8 

(ნაწ. 2) : [ფ.ა.][MFN: 95118] 

 



სოციალურ-კოგნიტური თეორიის ამოსავალს წარმოადგენს დებულება იმის 

შესახებ, რომ ქცევის ახალი ფორმების ჩამოყალიბება შესაძლებელია უშუალო გარეგანი 

განმტკიცების არარსებობის შემთხვევაშიც. ქცევის ათვისება შესაძლებელია მაგალითის 

საშუალებითაც. ჩვენ ვაკვირდებით, თუ როგორ იქცევიან სხვები და შემდეგ ვიმეორებთ 

მათ ქცევას. ამგვარად, ბანდურა აქცენტს აკეთებს არა პირდაპირ განმტკიცებაზე, 

არამედ – სწავლაზე დაკვირვებისა და მაგალითის გზით. ასეთნაირად ადამიანებს 

უყალიბდებათ გარკვეული ქცევის კოგნიტური მოდელი, რომელიც ვერბალური და 

კოგნიტური რეპრეზენტაციების სახით ინახება მეხსიერებაში და მომავალ ქცევაში 

ორიენტირის ფუნქციას ასრულებს. კერძოდ, ქცევის ამ კოგნიტურ მოდელებზე 

დაყრდნობით ხორციელდება მომავალი ქცევის ღირებულების კოგნიტური შეფასება და 

საზოგადოებაში მისი დადებითი თუ უარყოფითი განმტკიცების განჭვრეტა. 

სოციალურ-კოგნიტური თეორია ხაზს უსვამს კულტურული ძალების 

მნიშვნელობას ბავშვების მიერ გენდერული იდენტიფიკაციისა და გენდერულ-

როლური ორიენტაციების ათვისებაში. სოციალურ-კოგნიტური თეორია სოციალური 

გავლენების თეორიაა. იგი გენდერულ იდენტიფიკაციასა და გენდერულ ტიპირებას 

განიხილავს არა როგორც ბიოლოგიურად დეტერმინირებულს, არამედ როგორც 

ბავშვისა და მისი გარემოს (მშობლები, მომვლელები, მედია, სკოლა, თანატოლები და 

სხვ.) ყოველდღიური ინტერაქციის შედეგს. ამ თეორიის მიხედვით, გენდერული 

იდენტიფიკაცია და ტიპირება იმდენად სოციალური გარემოს მხრიდან 

განხორციელებული უშუალო (პირდაპირი) განმტკიცების შედეგი კი არ არის, 

რამდენადაც შესაძლო ქცევის ღირებულების, მისი განმტკიცების შესაძლებლობის 

კოგნიტური შეფასების შედეგია. როგორც ზემოთ იყო აღნიშნული, ამ თეორიის 

ფარგლებში შემოტანილია სპეციფიკური სტრუქტურა – კოგნიტური მოდელი, 

რომელიც გამოცდილების პროცესში მოდელირებული ქცევების ვერბალური და 

ხატოვანი რეპრეზენტაციების სახით ინახება მეხსიერებაში. ეს კოგნიტური მოდელი, 

რომელსაც პროტოტიპის სახე აქვს, გენდერული იდენტიფიკაციის მექანიზმის ერთ-

ერთი რგოლია: იგი მომავალი ქცევის შეფასების ნიმუშად გამოიყენება. სოციალურ-

კოგნიტურმა თეორიამ დიდი ზეგავლენა მოახდინა გენდერული კვლევების 

განვითარებაზე. განსაკუთრებით დიდია მისი წვლილი ამ თვალსაზრისით ემპირიული 

მასალის მოპოვებაში. კერძოდ კი, გენდერული იდენტიფიკაციის პროცესში 

სოციალური და კულტურული ფაქტორების ზეგავლენის დამადასტურებელი 

ემპირიული მონაცემების დაგროვებაში1. 

 

 

 

                                                             
1 წერეთელი მზია. გენდერი-კულტურული და სოციალური კონსტრუქტი: სალექციო კურსი 

სოც. მეცნ. მაგისტრატურისათვის / მზია წერეთელი ; [მთ. რედ.: მარინე ჩიტაშვილი, ენობრ. 

რედ.: ლია კაჭარავა] - თბ. : სოციალურ მეცნიერებათა ცენტრი, 2006. 



ადამიანის ქცევის შემსწავლელი ბიოფსიქოსოციალური მიდგომა1 

 

ადამიანებს ხშირად გვაინტერესებს, იმ ქცევის გამომწვევი მიზეზი რომელსაც 

თავად ვერ ვხსნით და რომელიც ჩვენთვის დამაბნეველია. ადამიანთა ქცევისა და 

მათთან დაკავშირებული ფაქტორების შესწავლა მრავალ განზომილებაში შეიძლება.  

სხვადასხვა მეცნიერებებში ქცევის შესწავლის განსხვავებული ხერხებია 

დამკვიდრებული, არც სოციალური სამუშაოა ამ მხრივ გამონაკლისი. სოციალური 

მუშაკები ადამიანის ქცევის შეფასებისას ემპირიულად შემოწმებულ კლასიფიკაციებს 

იყენებენ. სოციალური სამუშაოსთვის მნიშვნელოვანია იმის გააზრება თუ რა იწვევს 

ადამიანის ამა თუ იმ ქცევას? რომელი ფაქტორების გავლენა იგრძნობა – 

ბიოლოგიურის, ფსიქოლოგიურის თუ სოციალურის? როგორ მოქმედებენ ეს 

ფაქტორები ერთმანეთზე? რა გვაიძულებს მოვიქცეთ ისე როგორც ვიქცევით და არა 

სხვანაირად? 

ხოლო, იქიდან გამომდინარე, რომ ადამიანი ერთდროულად მრავალი 

ფაქტორის ურთიერთქმედებას განიცდის, სოციალური სამუშაო და ამ სამუშაოს 

წარმომადგენლები ადამიანის ქცევის ახსნისას იყენებენ, ეგრეთ წოდებულ, 

მრავალგანზომილებიან მიდგომას, რომელიც ბიოფსიქოსოციალური მიდგომის 

სახელითაა ცნობილი.  

ბიოფსიქოსოციალური მიდგომა ეფუძნება დაშვებას, რომ „თითოეული 

ადამიანი შედგება მოლეკულებისგან, უჯრედებისგან და ორგანოებისგან; ასევე 

თითოეული ადამიანი განსაზღვრული ოჯახის, ჯგუფის, საზოგადოების, კულტურის, 

ერისა და სამყაროს წევრია. შესაბამისად ერთდროულად ურთიერთქმედებს მრავალ 

სისტემასთან, ამ მიდგომის გათვალისწინებით ადამიანის ქცევა არასოდესაა 

განპირობებული მხოლოდ ერთი ფაქტორით, მასზე ურთიერთქმედებს როგორც 

ბიოლოგიური ისე ფსიქოლოგიური და სოციალური ფაქტორები.  

ქცევა არის პიროვნებისა და გარემოს ურთიერთქმედების შედეგი, შესაბამისად 

გარემო პირობების მოქმედებით შეიძლება ქცევა გარკვეულწილად შეიზღუდოს ან 

პირიქით. როდესაც ვხელმძღვანელობთ ბიოფსიქოსოციალური მოდელით, ჩვენ 

ვაღიარებთ, რომ გარკვეული ბიოლოგიური პრობლემების, კოგნიტური პროცესებისა 

და სოციალური პირობების ცოდნა და გათვალისწინება გვიადვილებს ადამიანის 

ქცევის პროგნოზირებასა და მის ახსნას. თუმცა ისიც უნდა აღინიშნოს რომ ყველაფერი 

                                                             
1 თამარ წულაია, ადამიანის ქცევის შემსწავლელი ბიოფსიქოსოციალური მიდგომა, 2015 
http://intermedia.ge/%E1%83%A1%E1%83%A2%E1%83%90%E1%83%A2%E1%83%98%E1%83%90/58890-
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%E1%83%A5%E1%83%AA%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%98%E1%83%A1-
%E1%83%A8%E1%83%94%E1%83%9B%E1%83%A1%E1%83%AC%E1%83%90%E1%83%95%E1%83%9A%E1%83%94%E
1%83%9A%E1%83%98-
%E1%83%91%E1%83%98%E1%83%9D%E1%83%A4%E1%83%A1%E1%83%98%E1%83%A5%E1%83%9D%E1%83%A1%
E1%83%9D%E1%83%AA%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9A%E1%83%A3%E1%83%A0%E1%83%98-
%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%93%E1%83%92%E1%83%9D%E1%83%9B%E1%83%90/93/user:%E1%83%97%E1%
83%90%E1%83%9B%E1%83%90%E1%83%A0%20%E1%83%AC%E1%83%A3%E1%83%9A%E1%83%90%E1%83%98%E1
%83%90:show:channel 

 

http://intermedia.ge/%E1%83%A1%E1%83%A2%E1%83%90%E1%83%A2%E1%83%98%E1%83%90/58890-%E1%83%90%E1%83%93%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A5%E1%83%AA%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A8%E1%83%94%E1%83%9B%E1%83%A1%E1%83%AC%E1%83%90%E1%83%95%E1%83%9A%E1%83%94%E1%83%9A%E1%83%98-%E1%83%91%E1%83%98%E1%83%9D%E1%83%A4%E1%83%A1%E1%83%98%E1%83%A5%E1%83%9D%E1%83%A1%E1%83%9D%E1%83%AA%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9A%E1%83%A3%E1%83%A0%E1%83%98-%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%93%E1%83%92%E1%83%9D%E1%83%9B%E1%83%90/93/user:%E1%83%97%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%90%E1%83%A0%20%E1%83%AC%E1%83%A3%E1%83%9A%E1%83%90%E1%83%98%E1%83%90:show:channel
http://intermedia.ge/%E1%83%A1%E1%83%A2%E1%83%90%E1%83%A2%E1%83%98%E1%83%90/58890-%E1%83%90%E1%83%93%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A5%E1%83%AA%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A8%E1%83%94%E1%83%9B%E1%83%A1%E1%83%AC%E1%83%90%E1%83%95%E1%83%9A%E1%83%94%E1%83%9A%E1%83%98-%E1%83%91%E1%83%98%E1%83%9D%E1%83%A4%E1%83%A1%E1%83%98%E1%83%A5%E1%83%9D%E1%83%A1%E1%83%9D%E1%83%AA%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9A%E1%83%A3%E1%83%A0%E1%83%98-%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%93%E1%83%92%E1%83%9D%E1%83%9B%E1%83%90/93/user:%E1%83%97%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%90%E1%83%A0%20%E1%83%AC%E1%83%A3%E1%83%9A%E1%83%90%E1%83%98%E1%83%90:show:channel
http://intermedia.ge/%E1%83%A1%E1%83%A2%E1%83%90%E1%83%A2%E1%83%98%E1%83%90/58890-%E1%83%90%E1%83%93%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A5%E1%83%AA%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A8%E1%83%94%E1%83%9B%E1%83%A1%E1%83%AC%E1%83%90%E1%83%95%E1%83%9A%E1%83%94%E1%83%9A%E1%83%98-%E1%83%91%E1%83%98%E1%83%9D%E1%83%A4%E1%83%A1%E1%83%98%E1%83%A5%E1%83%9D%E1%83%A1%E1%83%9D%E1%83%AA%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9A%E1%83%A3%E1%83%A0%E1%83%98-%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%93%E1%83%92%E1%83%9D%E1%83%9B%E1%83%90/93/user:%E1%83%97%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%90%E1%83%A0%20%E1%83%AC%E1%83%A3%E1%83%9A%E1%83%90%E1%83%98%E1%83%90:show:channel
http://intermedia.ge/%E1%83%A1%E1%83%A2%E1%83%90%E1%83%A2%E1%83%98%E1%83%90/58890-%E1%83%90%E1%83%93%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A5%E1%83%AA%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A8%E1%83%94%E1%83%9B%E1%83%A1%E1%83%AC%E1%83%90%E1%83%95%E1%83%9A%E1%83%94%E1%83%9A%E1%83%98-%E1%83%91%E1%83%98%E1%83%9D%E1%83%A4%E1%83%A1%E1%83%98%E1%83%A5%E1%83%9D%E1%83%A1%E1%83%9D%E1%83%AA%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9A%E1%83%A3%E1%83%A0%E1%83%98-%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%93%E1%83%92%E1%83%9D%E1%83%9B%E1%83%90/93/user:%E1%83%97%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%90%E1%83%A0%20%E1%83%AC%E1%83%A3%E1%83%9A%E1%83%90%E1%83%98%E1%83%90:show:channel
http://intermedia.ge/%E1%83%A1%E1%83%A2%E1%83%90%E1%83%A2%E1%83%98%E1%83%90/58890-%E1%83%90%E1%83%93%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A5%E1%83%AA%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A8%E1%83%94%E1%83%9B%E1%83%A1%E1%83%AC%E1%83%90%E1%83%95%E1%83%9A%E1%83%94%E1%83%9A%E1%83%98-%E1%83%91%E1%83%98%E1%83%9D%E1%83%A4%E1%83%A1%E1%83%98%E1%83%A5%E1%83%9D%E1%83%A1%E1%83%9D%E1%83%AA%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9A%E1%83%A3%E1%83%A0%E1%83%98-%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%93%E1%83%92%E1%83%9D%E1%83%9B%E1%83%90/93/user:%E1%83%97%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%90%E1%83%A0%20%E1%83%AC%E1%83%A3%E1%83%9A%E1%83%90%E1%83%98%E1%83%90:show:channel
http://intermedia.ge/%E1%83%A1%E1%83%A2%E1%83%90%E1%83%A2%E1%83%98%E1%83%90/58890-%E1%83%90%E1%83%93%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A5%E1%83%AA%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A8%E1%83%94%E1%83%9B%E1%83%A1%E1%83%AC%E1%83%90%E1%83%95%E1%83%9A%E1%83%94%E1%83%9A%E1%83%98-%E1%83%91%E1%83%98%E1%83%9D%E1%83%A4%E1%83%A1%E1%83%98%E1%83%A5%E1%83%9D%E1%83%A1%E1%83%9D%E1%83%AA%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9A%E1%83%A3%E1%83%A0%E1%83%98-%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%93%E1%83%92%E1%83%9D%E1%83%9B%E1%83%90/93/user:%E1%83%97%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%90%E1%83%A0%20%E1%83%AC%E1%83%A3%E1%83%9A%E1%83%90%E1%83%98%E1%83%90:show:channel
http://intermedia.ge/%E1%83%A1%E1%83%A2%E1%83%90%E1%83%A2%E1%83%98%E1%83%90/58890-%E1%83%90%E1%83%93%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A5%E1%83%AA%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A8%E1%83%94%E1%83%9B%E1%83%A1%E1%83%AC%E1%83%90%E1%83%95%E1%83%9A%E1%83%94%E1%83%9A%E1%83%98-%E1%83%91%E1%83%98%E1%83%9D%E1%83%A4%E1%83%A1%E1%83%98%E1%83%A5%E1%83%9D%E1%83%A1%E1%83%9D%E1%83%AA%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9A%E1%83%A3%E1%83%A0%E1%83%98-%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%93%E1%83%92%E1%83%9D%E1%83%9B%E1%83%90/93/user:%E1%83%97%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%90%E1%83%A0%20%E1%83%AC%E1%83%A3%E1%83%9A%E1%83%90%E1%83%98%E1%83%90:show:channel
http://intermedia.ge/%E1%83%A1%E1%83%A2%E1%83%90%E1%83%A2%E1%83%98%E1%83%90/58890-%E1%83%90%E1%83%93%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A5%E1%83%AA%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A8%E1%83%94%E1%83%9B%E1%83%A1%E1%83%AC%E1%83%90%E1%83%95%E1%83%9A%E1%83%94%E1%83%9A%E1%83%98-%E1%83%91%E1%83%98%E1%83%9D%E1%83%A4%E1%83%A1%E1%83%98%E1%83%A5%E1%83%9D%E1%83%A1%E1%83%9D%E1%83%AA%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9A%E1%83%A3%E1%83%A0%E1%83%98-%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%93%E1%83%92%E1%83%9D%E1%83%9B%E1%83%90/93/user:%E1%83%97%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%90%E1%83%A0%20%E1%83%AC%E1%83%A3%E1%83%9A%E1%83%90%E1%83%98%E1%83%90:show:channel
http://intermedia.ge/%E1%83%A1%E1%83%A2%E1%83%90%E1%83%A2%E1%83%98%E1%83%90/58890-%E1%83%90%E1%83%93%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A5%E1%83%AA%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%98%E1%83%A1-%E1%83%A8%E1%83%94%E1%83%9B%E1%83%A1%E1%83%AC%E1%83%90%E1%83%95%E1%83%9A%E1%83%94%E1%83%9A%E1%83%98-%E1%83%91%E1%83%98%E1%83%9D%E1%83%A4%E1%83%A1%E1%83%98%E1%83%A5%E1%83%9D%E1%83%A1%E1%83%9D%E1%83%AA%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9A%E1%83%A3%E1%83%A0%E1%83%98-%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%93%E1%83%92%E1%83%9D%E1%83%9B%E1%83%90/93/user:%E1%83%97%E1%83%90%E1%83%9B%E1%83%90%E1%83%A0%20%E1%83%AC%E1%83%A3%E1%83%9A%E1%83%90%E1%83%98%E1%83%90:show:channel
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ისეთი მარტივი არ არის, როგორც ერთი შეხედვით ჩანს. რა თქმა უნდა, 

მრავალგანზომილებიანი სისტემის გამოყენება პრობლემის ზოგადი სურათის 

დანახვაში მნიშვნელოვნად გვეხმარება, მაგრამ საკმაოდ ზოგადია იმისთვის, რომ 

ინტერვენციის, მუშაობის კონკრეტული გზები დაისახოს.  

ფიზიკური და ბიოლოგიური თეორიების მიხედვით ადამიანის ქცევა 

ბიოლოგიური ფაქტორების შედეგია, როგორიცაა მაგალითად ნერვული სისტემა, 

ენდოკრინული სისტემა, გამოყენებული მედიკამენტები, მათზე დამოკიდებულება და 

სხვა.  ამიტომ საჭიროა ყველა ფაქტორის კარგად უნდა შესწავლა.  

ბიოლოგიური და ფსიქოლოგიური პარამეტრების გარდა, სოციალურ 

ფაქტორებსაც აქვს დიდი მნიშვნელობა, რაც გულისხმობს, ოჯახს, სოციალური 

მხარდაჭერის სისტემებს, რესურსებისადმი ხელმისაწვდომობას და უშუალო 

სოციალურ გარემოს. იმას თუ როგორ ურთიერთქმედებს ის გარშემომყოფებთან, 

როგორ აღიქვამს საკუთარ თავს არსებულ სოციალურ გარემოში, როგორია                         

მისი ეკონომიკური მდგომარეობა, ხომ არ განიცდის ჩაგვრას და ა.შ.  

 

 

ღირებულებები, დამოკიდებულებები და ეკონომიკური ქცევა 1 

 ეკონომიკურ სოციოლოგიაში ერთ-ერთი მნიშვნელოვანი საკითხია ეკონომიკურ 

რწმენებს, ატიტუდებსა და ეკონომიკურ ქცევას შორის კორელაცია, რაც გულისხმობს 

შემდეგს -  თუ როგორ არის დაკავშირებული ადამიანის ეკონომიკური მოქმედება მის 

კოგნტურ სტრუქტურებთან, როგორებიცაა: წარმოდგენები,  ღირებულებები, 

დამოკიდებულებები და ა.შ. ზემოთ აღნიშნული ფაქტორების ანალიზი ემყარება 

პიროვნული, სოციალური და დემოგრაფიული ცვლადების ერთობლიობას.  

 ეკონომიკური ქცევისა და მასთან დაკავშირებული საკითხების შესწავლისას 

მნიშვნელობას ანიჭებენ შემდეგ ცვლადებს: დროის პერსპექტივა, დაკმაყოფილების 

გადადების უნარი (Delayed Gratification), მიღწევის მოთხოვნილება, (Need for 

Achievement), კონტროლის ლოკუსი და სამართლიანი სამყაროს აღქმა. მოცემული 

ცვლადების კორელაციის საფუძველზე იკვეთება ორი პატერნი: ინდივიდში ცვლადების 

ან მაღალი ან დაბალი მაჩვენებლების თანხვედრა.  

 სოციოლოგებმა და სოციალური ფსიქოლოგიის წარმომადგენლებმა მე-20 

საუკუნის ბოლო პერიოდიდან დაიწყეს ეკონომიკური ქცევის შესწავლა ემპირიული 

კვლევების საფუძველზე ქცევითი ეკონომიკის (Behavioral Economics) მიდგომის 

გამოყენებით. 

 ეკონომიკური ქცევა, ეკონომიკური სოციოლოგიის ინტერესის საგანს ყოველთვის 

წარმოადგენდა. სოციოლოგიური და სოციალურ - ფსიქოლოგიური განსაკუთრებით 

                                                             
1 ღირებულებები, დამოკიდებულებები და ეკონომიკური ქცევა ქართულ საზოგადოებაში, გ. 

გულიკაშვილი, თ. კალატოზიშვილი https://studentresearch.iliauni.edu.ge/ghirebulebebi-damokidebulebebi-da-
ekonomikuri-qtseva-qarthul-sazogadoebashi/ 

 

https://studentresearch.iliauni.edu.ge/ghirebulebebi-damokidebulebebi-da-ekonomikuri-qtseva-qarthul-sazogadoebashi/
https://studentresearch.iliauni.edu.ge/ghirebulebebi-damokidebulebebi-da-ekonomikuri-qtseva-qarthul-sazogadoebashi/


აქტიური, ემპირიული კვლევენის საგანი ჯ. კატონას, ა. ფერნჰემისა და დ. მაკლელანდის 

კვლევების შემდეგ გახდა. მათ საფუძველი ჩაუყარეს ეკონომიკური სამყაროს 

სოციალურ-კონსტრუირებასთან დაკავშირებულ მრავალ ემპირიულ კვლევას. ამ 

მიდგომას ქცევით ეკონომიკას (Behavioral Economics) უწოდებენ.  

 ქცევითი ეკონომიკა, ეკონომიკურ ქცევას განიხილავს ეკონომიკურ 

ღირებულებებთან, რწმენებთან და დამოკიდებულებებთან კავშირში. აღნიშნული 

მიდგომის გამოყენებით, სხვადასხვა ქვეყნებში არაერთი კვლევა ჩატარდა, რომელთაც 

აჩვენეს კავშირი ადამიანთა კოგნიტურ სტრუქტურებსა და მათ მიერ განხორციელებულ 

ქცევას შორის და სხვადასხვა პატერნები გამოვლინდა. 

 ეკონომიკური რწმენების, ღირებულებების, დამოკიდებულებებისა და 

ეკონომიკური ქცევის ანალიზი ეფუძნება ბაზისური, პიროვნული და 

სოციოდემოგრაფიული ცვლადების ერთობლიობას.ეს ცვლადებია:  

 

დროის  პერსპექტივა  და  დაკმაყოფილები  გადადების  უნარი 

 ადამიანებს, რომელთაც აქვთ უნარი გადადონ სურვილის დაკმაყოფილება 

(Delayed  Gratification), რომელთაც შეუძლიათ ნაკლებად მნიშვნელოვანი მიზნების 

გადადება  უფრო ღირებული და მნიშვნელოვანი, თუნდაც შორეული მიზნების გამო, 

ასევე აქვთ დროის ხანგრძლივი პერსპექტივა. ასეთი ადამიანები ორიენტირებულნი 

არიან თავიანთ მომავალზე და ცდილობენ თავიანთი ცხოვრება დაგეგმონ. მათ უფრო 

ძლიერი ნებისყოფა აქვთ და  შეუძლიათ საკუთარი სურვილების გაკონტროლება და 

მათთვის წინააღმდეგობის გაწევა. (მიშელი,2004) 

 

მიღწევის  მოთხოვნილება  (need  for  achievement) 

 მიღწევის მოთხოვნილება (მაკლელანდი, 1961) გულისხმობს ინდივიდის 

მოტივაციას მიაღწიოს სოციალური სტანდარტების  მაღალ დონეს. მაკლელანდის 

მიხედვით,მათ ვისაც  აქვთ მიღწევის მაღალი მაჩვენელი, შეუძლიათ ინიციატივისა და 

მეწარმეობის უნარის გამოჩენა იმის მისაღწევად, რაც მათ უნდათ. ისინი საკუთარი 

ძალისხმევითა და შრომით ცდილობენ საკუთარი პრობლემების გადაჭრას და დროთა 

განმავლობაში საკუთარ ეკონომიკური მდგომარეობას საგრძნობლად აუმჯობესებენ. 

(სმიტსი,2008) 

 

 კონტროლის  ლოკუსი,  სამართლიანი  სამყარო  და  მასთან  დაკავშირებული  

რწმენები 

 კონტროლის ლოკუსი, ეს არის პიროვნების მოლოდინები, შეხედულებები  იმასთან 

დაკავშირებით,  შეუძლია თუ არა მას საკუთარი ძალისხმევით განსაღვროს, თუ როგორი 

იქნება ცხოვრება და გავლენა მოახდინოს სხვადასხვა მოვლენებზე. ადამიანები, 

რომლებიც თვლიან, რომ მათი ცხოვრების მოვლენები მათივე  ქცევის შედეგია, არიან 

ინტერნალები. ადამიანები, რომლებიც თვლიან, რომ მათ ცხოვრებას უმეტესად  ისეთი 

გარე ფაქტორები განსაზღვრავს, რომლებიც მათ კონტროლს არ ექვემდებარება 

(ბედისწერა, შანსი, სოციალური მდგომარეობა და სხვა)  არიან ექსტერნალები. (როტერი, 



1966) „ინტერნალების“ აზრით  სამყარო პროგნოზირებადი და სამართიანი ადგილია, 

სადაც ადამიანები იმას იღებენ, რასაც ისინი საკუთარი ქცევით დაიმსახურებენ. 

„ექსტერნალებს“ მიაჩნიათ, რომ სოციალური სამყარო უსამართლოა და დამნაშავეა 

ადამიანის წარუმატებლობაში, ცუდ ეკონომიკურ მდგომარეობაში  და ა.შ. 

 ზოგადად, ინტერნალი  საკუთარი თავზეა ორიანტირებული და მის  

გაუმჯობესებას, უკეთესობისაკენ შეცვლას ცდილონს. ექსტერნალი ორიენტირებულია 

სოციალური სამყაროს, გარემოს შეცვლისაკენ, რათა შექმნას მისთვის მისაღები გარემო. 

(მეზვრიშვილი, 2003) 

 ზემოთ აღნიშნული კატეგორიები ერთმანეთს უკავშირდება შემდეგნაირად: 

1. ერთმანეთთან კორელაციურადაა დაკავშირებული დროის გრძელვადიანი 

პერსპექტივა, მაღალი Need  For Achievement მაჩვენებელი, ინტერნალური 

კონტროლის ლოკუსი და სამართლიანი სამყაროს რწმენა. 

2. ძლიერი კორელაციაა დროის მოკლევადიან პერსპექტივას, დაბალი Need For 

Achievement მაჩვენებელს, ექსტერნალურ კონტროლის ლოკუსსა და უსამართლო 

სამყაროს რწმენას შორის. 

 არსებობს კავშირი აღნიშნულ კატეგორიებსა და სტრატიფიკაციულ სისტემას 

შორის. პირველი კატეგორიისრესპონდენტები ძირითადად საშუალო და ზედა 

კლასებში, მეორე კატეგორიისა კი დაბალი შემოსავლის ფენებს მიეკუთვნებოდნენ. 

როგორც მოსალოდნელი იყო, პირველი კატეგორიის რესპონდენტენტები ძირითადად 

პროტესტანრული ეთიკის კულტურებში იყვნენ. (მეზვრიშვილი, 2003) 

 

კარდინალური და ორდინალური თეორია1 

ნებისმიერ მყიდველს აინტერესებს პასუხი სამ ძირითად კითხვაზე: 

1. რა იყიდოს? (კითხვა უკავშირდება ამა თუ იმ დოვლათის სარგებლიანობას 

ანუ დოვლათის უნარს, დააკმაყოფილოს მყიდველის მოთხოვნა); 

2. რა ღირს? (კითხვა უკავშირდება დოვლათის ფასს); 

3. აქვს კი საკმარისი თანხა? (კითხვა უკავშირდება მყიდველის შემოსავალს). 

ამგვარად, არჩევანის დროს მყიდველი ყურადღებას ამახვილებს პროდუქტის სარ-

გებლიანობაზე, ფასსა და საკუთარ შემოსავლებზე. მომხმარებლის ქცევის ანალიზის 

დროს დაშვებულია, რომ საშუალო (ტიპური) მყიდველი გადაწყვეტილების მიღებისას 

ითვალისწინებს ამ ფაქტორებს: 

- რაციონალურობა – სურვილი, შემოსავლები გამოიყენოს მაქსიმალური სარგებ-

ლიანობით;  

- ფულადი შემოსავლების შეზღუდულობა (ბიუჯეტის შეზღუდულობა); 

- უპირატესობებისა და ფასეულობების საკუთარი სისტემა – ყოველი მყიდველის 

სუბიექტური შეხედულება ამა თუ იმ პროდუქტის სარგებლიანობის შესახებ. 

                                                             
1 ე. ხარაიშვილი, ი.გაგნიძე, მ. ჩავლეიშვილი, ი. ნაცვლიშვილი, მ. ნაცვალაძე - მიკროეკონომიკა, 

სახელმძღვანელო, ნაწილი 1, მეოთზე შევსებული და გადამუშავებული გამოცემა, თსუ, 2021 



მიკროეკონომიკაში მომხმარებელთა ქცევის თეორიამ განვითარების ორი საფეხუ-

რი გაიარა: ადრეულ პერიოდში ამ საკითხს იკვლევდა კარდინალური თეორია (კ. მენგე-

რი, ფ. ვიზერი, ე. ბემბავერკი), ხოლო შემდგომ – ორდინალური თეორია (ვ. პარეტო, ე. 

სლუცკი, ჯ. ჰიკსი, რ. ალენი). 

XIX საუკუნის ზოგი მეცნიერი ფიქრობდა, რომ ყოველი ინდივიდისათვის არსე-

ბობს კეთილდღეობის ან სარგებლიანობის განსაზღვრული რაოდენობრივი საზომი და 

იგი სარგებლიანობის ერთეულით ( UtilU  ) გაიზომება. მაგალითად, შესაძლებლად 

თვლიდნენ, შეფასდეს, თუ სარგებლიანობის რამდენი ერთეულით იქნებოდა ბედნიერი 

ქართველი გურმანი მაყალზე შემწვარი კალმახის მირთმევის შემდეგ, ან ფეხბურთის 

დიდი გულშემატკივარი, თუ ის აღმოჩნდებოდა მსოფლიო ჩემპიონატის ფინალური 

მატჩის დროს სტადიონზე, და ა.შ. 

მომხმარებლის ქცევის შეფასების ამ მოდელის თანახმად ყოველი ინდივიდი ირ-

ჩევს პროდუქტისა და მომსახურების ნაკრებს იმგვარად, რომ მის ხელთ არსებული შე-

მოსავლების პირობებში უზრუნველყოს მაქსიმალური სარგებლიანობა. 

საკითხის ასე დასმის პირობებში ძნელად დასაჯერებელია სარგებლიანობის (კმა-

ყოფილების) რაიმე რიცხვითი საზომის არსებობა; ასევე ისიც, რომ ადამიანები რაიმე 

პროდუქტის შეძენის დროს ყოველთვის რაციონალურად იქცევიან (სხვა სიტყვებით 

რომ ვთქვათ, მკაცრად განსაზღვრავენ სარგებლიანობას).  

თუ დავაკვირდებით საკუთარ ქცევას, ვნახავთ, რომ შემოსავლის მიღების შემდეგ 

თანხას, პირველ ყოვლისა, ვხარჯავთ იმ პროდუქტის შესაძენად, რომელიც ყველაზე მე-

ტად გვინდა; შემდეგ იმ დოვლათს ვიძენთ, რაც უკვე შეძენილის შემდგომ ყველაზე მე-

ტად გვინდოდა თავდაპირველად. ვგრძნობთ იმასაც, რომ მეორე პროდუქტი პირველ-

თან შედარებით ნაკლებ კმაყოფილებას გვანიჭებს, წინააღმდეგ შემთხვევაში, მას პირ-

ველ რიგში შევიძენდით. ამგვარად, უნებლიეთ მართლაც ისე ვიქცევით, თითქოს ვახ-

დენდეთ ჩვენი სარგებლიანობის მაქსიმიზაციას. თუმცა ეს ყოველთვის ასე არ ხდება. 

საბიუჯეტო შეზღუდულობის წრფე არის იმ წერტილთა გეომეტრიული მდებარეო-

ბა, რომლებიც აღნიშნავენ იმ ორი შესაძენი პროდუქტის კომბინაციას, რომლებიც ხელმი-

საწვდომია (ეფექტიანია) მყიდველისათვის მოცემული ფასების პირობებში.  

 



 

კარდინალური თეორია, თავისი დაშვებებით, დღესაც პოპულარულია ეკონომიკის 

თეორიაში. ეს განპირობებულია იმით, რომ როგორც კერძო, ისე საზოგადოებრივ სფე-

როში განუწყვეტლივ მიიღება ისეთი გადაწყვეტილებები, რომელთაც თეორიის დონეზე 

მაინც ესაჭიროება რაიმე ფორმით გამოხატვა. 

ზღვრული სარგებლიანობა – ეს არის დამატებითი სარგებლიანობა, რომელსაც მომ-

ხმარებელი იღებს დოვლათის ყოველი მომდევნო ერთეულის მიღებიდან. ერთი და იმავე 

პროდუქტის შეძენით მიღებული სარგებლიანობა (კმაყოფილება), როდესაც პროცესი უწ-

ყვეტად მიმდინარეობს, სულ უფრო ნაკლები სიდიდით იზრდება, ვიდრე არ დადგება გა-

ჯერების მომენტი. 

ეს დებულება არის კლებადი ზღვრული სარგებლიანობის კანონი, გაჯერების კანო-

ნი, ეკონომიკურ ლიტერატურაში კი მას გოსენის პირველი კანონი ეწოდება. 

ერთობლივი სარგებლიანობა ზრდადია, რადგან იგი წარმოადგენს ზღვრული სარგებ-

ლიანობების ჯამს, და მისი სიდიდე სულ უფრო და უფრო იმატებს მცირე მოცულობით 

(ზღვრული სარგებლიანობის კლებადობის გამო) მანამ, სანამ არ შეწყვეტს ზრდას. 

 

მომხმარებლის სარგებლიანობა მაქსიმუმს აღწევს ისეთი სამომხმარებლო ნაკრების 

შერჩევისას, რომელშიც შემავალი ყველა დოვლათის მიხედვით ზღვრული სარგებლიანო-

ბის შეფარდება ფასთან თანაბარი სიდიდეა და აკმაყოფილებს ბიუჯეტის შეზღუდულო-

ბის პირობას. 

ე.ი. სამომხმარებლო ნაკრებში შეიძლება შედიოდეს n,.....4,3,2  რაოდენობის პრო-

დუქტი და ფორმულა  შეიძლება ჩავწეროთ ასე: 

n

n

P

MU

P

MU

P

MU

P

MU
 ...

3

3

2

2

1

1  

ამ ტოლობას უწოდებენ გოსენის მეორე კანონსაც და იგი შეიძლება ასეც გადავწე-

როთ: 

                   

1 1

2 2

MU P

MU P
       



ამრიგად, მომხმარებელმა სარგებლიანობის მაქსიმიზაციისათვის პროდუქტი ისე 

უნდა შეიძინოს, რომ ყოველმა შეძენილმა ერთეულმა მას გადახდილი ფასის პროპორცი-

ული ზღვრული სარგებლიანობა მოუტანოს.  

კარდინალურ თეორიაში მოცემული აბსოლუტური (რაოდენობითი) სკალის საშუ-

ალებით სუბიექტური სარგებლიანობის გაზომვის ცდა წარმატებით ვერ 

განხორციელდა. ამის შედეგად, მეცნიერთა ჯგუფმა გადაწყვიტა, იგი შეეცვალა ფარდო-

ბითი მიდგომის პრინციპით. ეს გულისხმობდა იმას, რომ მომხმარებლის ქცევის შესწავ-

ლა განხორციელდებოდა უპირატესობათა რიგითობის ანუ რანჟირების საფუძველზე. 

სარგებლიანობის ორდინალური თეორიის ჩამოყალიბება უკავშირდება ცნობილი ეკო-

ნომისტისა და სოციოლოგის ვილფრედო პარეტოს სახელს.  

თანამედროვე პერიოდში ორი ზემოაღნიშნული თეორიის მიღწევათა შეჯერებით 

ჩამოყალიბდა მომხმარებლის ქცევის თეორია, რომლის ძირითადი დაშვებებია: 

1. სისავსე. იგულისხმება, რომ მოცემული A და B პროდუქტთა ნაკრებისათვის 

მომხმარებელს შეუძლია, ცალსახად განსაზღვროს, A ნაკრები ურჩევნია B-ს თუ პირი-

ქით, B ნაკრები A-ს. დასაშვებია ისიც რომ იგი ორივე მათგანს თანაბრად, ეკვივალენტუ-

რად (A = B) განიხილავდეს. 

2. ტრანზიტულობა. პროდუქტთა ნაკრებისადმი დამოკიდებულება არ უნდა იყოს 

წინააღმდეგობრივი. კერძოდ, დაცული უნდა იყოს ტრანზიტულობის პირობა. ნებისმი-

ერი სამი A,B და 𝐶 ალტერნატივის შედარებისას აუცილებელია, სრულდებოდეს პირობა: 

თუ A სჯობს B-ს და B სჯობს 𝐶 -ს, მაშინ A უნდა სჯობდეს 𝐶 -ს. ამით ყურადღება იმაზე 

მახვილდება, რომ ინდივიდი აირჩევს შეძლებისდაგვარად მაღალი სარგებლიანობის ინ-

დექსის მქონე ნაკრებს. 

3. უმჯობესია ბევრი, ვიდრე – ცოტა. მივიღოთ პირობად ის, რომ განსახილველი 

პროდუქტი ყოველთვის სასურველია მომხმარებლისთვის. უნდა გავითვალისწინოთ ის 

ფაქტიც, რომ პროდუქტი არ წარმოადგენს „ანტიდოვლათს” (ეს ისეთი პროდუქტია, რო-

მელიც უმჯობესია, იყოს ცოტა, ვიდრე – ბევრი, მაგალითად: დაბინძურებული ჰაერი, 

გარემო, გაჩეხილი ტყეები და შედეგად – ღვარცოფები და მეწყერები და ა.შ. თუმცა ასეთ 

შემთხვევებში მდგომარეობის გამოსწორება შეიძლება ისე, რომ მომხმარებლის გემოვნე-

ბა შეიცვალოს ანტიდოვლათის ნაკლები რაოდენობის სასარგებლოდ, მაგალითად, სუფ-

თა ჰაერსა და გარემოზე მოთხოვნილების ამაღლება, გაშენებული ტყეების ფართობების 

გაზრდა და სხვ.). 

ზემოაღნიშნული სამი დაშვება საშუალებას გვაძლევს, მომხმარებლის უპირატესო-

ბები გამოვსახოთ სარგებლიანობის ფუნქციის (𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑡𝑦 𝐹𝑢𝑛𝑐𝑡𝑖𝑜𝑛) საშუალებით. სარგებლია-

ნობის ფუნქცია გასაზღვრავს მომხმარებლის კმაყოფილების იმ დონეს, რომელსაც ის 

იღებს ნებისმიერი სამომხმარებლო ნაკრების გამოყენებით. მომხმარებლის უპირატესო-

ბას ასახავს განურჩევლობის მრუდი ceIndifferen( )Curve . 

განურჩევლობის მრუდი (ნახაზი 4.4 „ა“) წარმოადგენს იმ პროდუქტთა შესაძლო 

კომბინაციების სრულ სიმრავლეს, რომელთაც მომხმარებლისათვის თანაბარი სიდიდის 

სარგებლიანობის მინიჭების უნარი აქვთ. ამგვარად, მომხმარებლისთვის სულერთია, 



რომელ წყვილს აირჩევს (ნახაზი 4.4 „ა” კომბინაცია წერტილზე 𝑅1) თუ „1𝑦 და 3𝑥“ (ნახა-

ზი 4.4 „ა“, კომბინაცია წერტილზე 𝑅2). 

განურჩევლობის მრუდთა სიმრავლე ქმნის განურჩევლობის მრუდთა რუკას (ნა-

ხაზი 4.4 „ბ“).ადამიანებისათვის „უმჯობესია ბევრი, ვიდრე ცოტა“, ამიტომ რაც უფრო 

მარჯვნივ და მაღლა მდებარეობს განურჩევლობის მრუდი, მით უფრო დიდი სარგებ-

ლიანობის ამსახველია იგი. ნახაზზე 4.4 „ბ” U4 უფრო მაღალი სარგებლიანობის მატარე-

ბელი მრუდია მომხმარებლისთვის, ვიდრე U3. ანალოგიურად U3 უფრო მაღალი სარგებ-

ლიანობით ხასიათდება, ვიდრე U2 და ა.შ.  

 
 

დავუშვათ, მომხმარებლის სარგებლიანობა (𝑥, 𝑦) ნებისმიერი კალათისთვის განი-

საზღვრება ფორმულით xyU  . ნახაზიდან 4.5 ჩანს, რომ A კალათა მოიცავს 8 ერთე-

ულ ტანსაცმელს (𝑦 = 8) და 2 ერთეულ საკვებს (𝑥 = 2). შედეგად, სარგებლიანობა, რო-

მელსაც მომხმარებელი იღებს A კალათის შერჩევით ტოლია    482 U . B და 𝐶 კალათე-

ბის შერჩევით მომხმარებელს ასევე შეუძლია მიიღოს იგივე სარგებლიანობა.  

დავუშვათ, მომხმარებლის სარგებლიანობა (𝑥, 𝑦) ნებისმიერი კალათისთვის განი-

საზღვრება ფორმულით xyU  . ნახაზიდან 4.5 ჩანს, რომ A კალათა მოიცავს 8 ერთე-

ულ ტანსაცმელს (𝑦 = 8) და 2 ერთეულ საკვებს (𝑥 = 2). შედეგად, სარგებლიანობა, რო-

მელსაც მომხმარებელი იღებს A კალათის შერჩევით ტოლია    482 U . B და 𝐶 კალათე-

ბის შერჩევით მომხმარებელს ასევე შეუძლია მიიღოს იგივე სარგებლიანობა.  

 

დავუშვათ, მომხმარებლის სარგებლიანობა (𝑥, 𝑦) ნებისმიერი კალათისთვის განი-

საზღვრება ფორმულით xyU  . ნახაზიდან 4.5 ჩანს, რომ A კალათა მოიცავს 8 ერთე-

ულ ტანსაცმელს (𝑦 = 8) და 2 ერთეულ საკვებს (𝑥 = 2). შედეგად, სარგებლიანობა, რო-

მელსაც მომხმარებელი იღებს A კალათის შერჩევით ტოლია    482 U . B და 𝐶 კალათე-

ბის შერჩევით მომხმარებელს ასევე შეუძლია მიიღოს იგივე სარგებლიანობა.  



სარგებლიანობის ფუნქციის xyU  პირობებში საკვების ზღვრული სარგებლია-

ნობა 𝑀𝑈𝑥 ზომავს, თუ როგორ იცვლება კმაყოფილების დონე (U) საკვების მოხმარებაში 

ცვლილების (∆𝑥) შედეგად, როცა მეორე პროდუქტის რაოდენობა (𝑦) უცვლელია. შეგვიძ-

ლია ჩავწეროთ რომ: 

 
x
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


    y-ის მუდმივობის პირობებში            

   
x

yxUyxxU
MU x






,,
. 

ანალოგიურად, სარგებლიანობის ფუნქციის xyU   პირობებში ტანსაცმლის 

ზღვრული სარგებლიანობა 𝑀𝑈𝑦 ზომავს, თუ როგორ იცვლება კმაყოფილების დონე (∆𝑦) 

ტანსაცმლის მოხმარებაში ცვლილების ∆𝑦 შედეგად, როცა მეორე პროდუქტის რაოდენობა 

(𝑥) უცვლელია. შეგვიძლია, ჩავწეროთ  

y

U
MU y




  𝑥 -ის მუდმივობის პირობებში             

   
y

yxUyyxU
MU y






,,
 

ტოლობების (4.5) და (4.6) გამოყენებით შეგვიძლია U(𝑥, 𝑦)-დან მათემატიკურად 

გამოვსახოთ 𝑀𝑈𝑥 და 𝑀𝑈𝑦. ვინაიდან ერთობლივი სარგებლიანობა (𝑥, 𝑦) ნაკრების მოხმა-

რებიდან არის xyU  , მაშინ ზღვრული სარგებლიანობები შესაბამისად იქნება1: 

x

y
MU x

2

1
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y

x
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1 თუ ერთობლივი სარგებლიანობაა   xyyU  , ტოლობა 3.2 გვეუბნება, რომ 
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x-ის ყველა მცირე მნიშვნელობისთვის გვექნება, რომ xyMU x /)2/1( . 



 

აღნიშნულიდან გამომდინარე, A კალათასთან ზღვრული სარგებლიანობის მნიშ-

ვნელობა საკვებისა და ტანსაცმლისთვის იქნება: 1
2

8

2

1
xMU  და 

4

1

8

2

2

1
yMU . 

შეგვიძლია დავასკვნათ, რომ სარგებლიანობის ფუნქცია ამტკიცებს დაშვებას, რომ 

„უმჯობესია ბევრი, ვიდრე – ცოტა“ და პროდუქტების უმეტესობისთვის ზღვრული სარ-

გებლიანობა კლებადია. 

საბიუჯეტო შეზღუდულობა ( ConstraintBudget ) გვიჩვენებს, თუ როგორი სამომ-

ხმარებლო ნაკრების შეძენა შეიძლება მოცემულ თანხად. საბიუჯეტო წრფე ( LineBudget ) 

გრაფიკულად წარმოადგენს სამომხმარებლო ნაკრებში შერჩეულ იმ პროდუქტთა რაო-

დენობის ყველა შესაძლო კომბინაციის ერთობლიობას, რომელთა შეძენაც შეიძლება მო-

ცემულ თანხად.  

 

ჩ ა ნ ა ც ვ ლე ბ ი ს  ზღვ რული  ნ ორმ ა  

გ ა ნ ვ ი ხ ილოთ გ ა ნ ურჩ ე ვ ლობ ი ს  მ რუდი ს  ი ს  მ ონ ა კ ვ ე თი , რომ ე ლიც  ყ ვ ე -

ლა ზე  უფრო მ ნ ი შ ვ ნ ე ლოვ ა ნ ი ა  მ ომ ხ მ ა რე ბ ლი ს  ქ ც ე ვ ი ს  თე ორი ი ს თვ ი ს . 

ნ ა ხ ა ზზე  4.8 წ ა რმ ოდგ ე ნ ილი ა  AB  გ ა ნ ურჩ ე ვ ლობ ი ს  მ რუდი . x  წ ა რმ ოა დ-

გ ე ნ ს  X  პ როდუქ ტი ს  მ ოხ მ ა რე ბ ი ს  მ ი ნ ი მ ა ლურა დ ა უც ილე ბ ე ლ ს იდი -

დე ს , რომ ე ლს ა ც  მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლი  ვ ე რ შ ე ე ლე ვ ა , რა ც  უნ და  დიდი  რა ოდე -

ნ ობ ით შ ე ს თა ვ ა ზონ  Y  პ როდუქ ტი . ა ნ ა ლოგ იურა დ, yy   ა რი ს  Y  

პ როდუქ ტი ს  მ ოხ მ ა რე ბ ი ს  მ ი ნ ი მ ა ლურა დ ა უც ილე ბ ე ლი  ს იდიდე . X და  Y  

2 

8 

O 

ნახ 4.5 განურჩევლობის მრუდები  ფუნქციისთვის 

მომხმარებელი A კალათის შერჩევით იღებს  ტოლ 

სარგებლიანობას. B და C კალათების შერჩევით მომხმარებელს ასევე შეუძლია 

მიიღოს იგივე სარგებლიანობა, მიუხედავად იმისა, რომ თითოეულ კალათაში 

შერჩეული ტანსაცმლისა და საკვების რაოდენობა განსხვავებულია.  
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პ როდუქ ტე ბ ი ს  ურთი ე რთჩ ა ნ ა ც ვ ლე ბ ა ს  ა ზრი  ა ქ ვ ს  მ ხ ოლოდ AB  რკ ა ლი ს  

ს ა ზღვ რე ბ შ ი . მ ი ს  გ ა რე თ ე ს  ორი  პ როდუქ ტი  გ ა მ ოდი ს , როგ ორც  და მ ოუ-

კ იდე ბ ე ლი .  

 

ა მ გ ვ ა რა დ, ჩ ა ნ ა ც ვ ლე ბ ი ს  (ს უბ ს ტიტუცი ი ს ) ზონ ა  – ე ს ა ა  გ ა ნ ურ-

ჩ ე ვ ლობ ი ს  მ რუდი ს  მ ონ ა კ ვ ე თი , რომ ე ლშ ი ც  შ ე ს ა ძ ლე ბ ე ლი ა  ე რთი  დოვ -

ლა თი ს  მ ე ორით ე ფე ქ ტი ა ნ ა დ შ ე ც ვ ლა . 

 თუ ჩ ა ნ ა ც ვ ლე ბ ი ს  ზონ ა ს  გ ა ნ ურჩ ე ვ ლობ ი ს  მ რუდზე  გ ა ნ ვ ი ხ ილა ვ თ 

პ როდუქ ტთა  რა ოდე ნ ობ ი ს  მ ი ხ ე დვ ით, ა ღვ ნ ი შ ნ ა ვ თ რა  X -ით X  პ რო-

დუქ ტი ს  რა ოდე ნ ობ ა ს , ხ ოლო Y -ით Y  პ როდუქ ტი ს  რა ოდე ნ ობ ა ს  (ნ ა ხ ა ზი  

4.8), მ ა შ ი ნ  შ ე ფა რდე ბ ით  /  და ვ ა ხ ა ს ი ა თე ბ თ ორი  პ როდუქ ტი ს  

ჩ ა ნ ა ც ვ ლე ბ ი ს  ზღვ რულ ნ ორმ ა ს  (𝑀𝑎𝑟𝑔𝑖𝑛𝑎𝑙 𝑅𝑎𝑡𝑒 𝑜𝑓 𝑆𝑢𝑏𝑠𝑡𝑖𝑡𝑢𝑡𝑖𝑜𝑛 − 𝑀𝑅𝑆).  

 


MRS       (4.8) 

როც ა  MRS  ა რი ს  X  ს ა ქ ონ ლი ს  Y -ით ჩ ა ნ ა ც ვ ლე ბ ი ს  ზღვ რული  ნ ორმ ა .  

X  პ როდუქ ტი ს  Y  პ როდუქ ტით ჩ ა ნ ა ც ვ ლე ბ ი ს  ზღვ რული  ნ ორმ ა  (

MRS ) ა რი ს  Y  პ როდუქ ტი ს  ი ს  რა ოდე ნ ობ ა , რომ ე ლზე ც  ი ნ დი ვ იდი  მ ზა -

და ა , უა რი  თქ ვ ა ს , რა თა  მ ი ი ღოს  X  პ როდუქ ტი ს  ე რთი  და მ ა ტე ბ ითი  ე რ-

თე ული .  

ს ა ხ ე ლმ ძ ღვ ა ნ ე ლოშ ი  თა ნ მ ი მ დე ვ რულობ ი ს  და ცვ ი ს  მ იზნ ით, MRS  

გ ა ნ ვ ი ხ ილოთ, როგ ორც  ვ ე რტი კ ა ლურ ღე რძ ზე  ა ღნ ი შ ნ ული  პ როდუქ ტი ს  

რა ოდე ნ ობ ა , რომ ე ლზე ც  მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლი  მ ზა და ა , უა რი  თქ ვ ა ს  ჰ ორი -

ზონ ტა ლურ ღე რძ ზე  ა ღნ ი შ ნ ული  პ როდუქ ტი ს  ე რთი  და მ ა ტე ბ ითი  ე რთე უ-

ლის  მ ი ს ა ღე ბ ა დ. 

გ ა ნ ვ ი ხ ილოთ ნ ა ხ ა ზი  4.9. AB  მ ონ ა კ ვ ე თზე  MRS =7 ნ ი შ ნ ა ვ ს , რომ  -

 / =-(-7/1)=7, ე .ი . მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლი  მ ზა და ა , და თმ ოს  7 ე რთე ული  Y  პ რო-

დუქ ტი , რა თა  მ ი იღოს  1 ე რთე ული  X  პ როდუქ ტი . ა ნ ა ლოგ იურა დ, MRS =5 

ნ ი შ ნ ა ვ ს  რომ  -  / =-(-5/1)=5, ე .ი . მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლი  მ ზა და ა , და თმ ოს  5 

ე რთე ული  პ როდუქ ტი , რა თა  და მ ტე ბ ით მ ი იღოს  1 ე რთე ული  X  პ როდუქ ტი  

და  ა .შ .  



MRS კ ლე ბ ა დობ ა  გ ული ს ხ მ ობ ს  ი მ ა ს ა ც , რომ  როგ ორც  X, ი ს ე  Y პ რო-

დუქ ტს  (როგ ორც  ყ ვ ე ლა  ს ხ ვ ა  პ როდუქ ტს ) ა ქ ვ ს  კ ლე ბ ა დი  ზღვ რული  ს ა რ-

გ ე ბ ლი ა ნ ობ ა . ა მ ი ს  გ ა მ ო, მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლი  ყ ოვ ე ლი  და მ ა ტე ბ ითი  X პ რო-

დუქ ტი ს თვ ი ს  ს ულ უფრო ცოტა  Y პ როდუქ ტზე  იტყ ვ ი ს  უა რს . მ ომ ხ მ ა რე ბ -

ლის  გ ა და წ ყ ვ ე ტილე ბ ა  პ როდუქ ტე ბ ი ს  რა ოდე ნ ობ რი ვ ი  ც ვ ლილე ბ ე ბ ი ს  

შ ე ს ა ხ ე ბ  ზე მ ოქ მ ე დე ბ ს  ე რთობლი ვ  ს ა რგ ე ბ ლი ა ნ ობ ა ზე , და  შ ე გ ვ ი ძ -

ლი ა  ჩ ა ვ წ ე როთ, რომ : 
 

U = MUx (x) + MUy (y)                 (4.8) 

  



ზე მ ოთ ა ღვ ნ ი შ ნ ე თ, რომ  გ ა ნ ურჩ ე ვ ლობ ი ს  მ რუდი ს  გ ა ს წ ვ რი ვ  

ს ა რგ ე ბ ლი ა ნ ობ ა  უცვ ლე ლი ა , ა მ იტომ  გ ვ ე ქ ნ ე ბ ა  U = 0 ე .ი . 0 = MUx (x) + 

MUy (y) გ ა მ ოს ა ხ ულე ბ ა  შ ე გ ვ ი ძ ლი ა  ს ხ ვ ა გ ვ ა რა დ გ ა და ვ წ ე როთ, კ ე რ-

ძ ოდ MUy (y) = – MUx(x). ა მ  პ ი რობ ე ბ ი ს  გ ა თვ ა ლი ს წ ი ნ ე ბ ით, შ ე გ ვ ი ძ ლი ა  

გ ა ნ ურჩ ე ვ ლობ ი ს  მ რუდი ს  და ხ რილობ ი ს თვ ი ს  y/ x და ვ წ ე როთ: 
 

 
x

y




  ს ა რგ ე ბ ლი ა ნ ობ ი ს  მ უდმ ი ვ ობ ი ს  პ ირობ ით 

y

x

MU

MU
  

 

ვ ი ნ ა იდა ნ  𝑀𝑅𝑆𝑥,𝑦უა რყ ოფითი  ს იდიდე ა , შ ე გ ვ ი ძ ლი ა  ჩ ა ვ წ ე როთ 

რომ : 
 

 
x

y




  ს ა რგ ე ბ ლი ა ნ ობ ი ს  მ უდმ ი ვ ობ ი ს  პ ი რობ ით 

yx

y

x MRS
MU

MU
,           

(4.9) 
 

ნ ა ხ ა ზზე  4.10 გ ა მ ოს ა ხ ული ა  გ ა ნ ურჩ ე ვ ლობ ი ს  მ რუდი ს  და ხ რილო-

ბ ი ს  ც ვ ლილე ბ ა , გ ა მ ოწ ვ ე ული  ჩ ა ნ ა ც ვ ლე ბ ი ს  ზღვ რული  ნ ორმ ი ს  კ ლე ბ ა -

დობ ით. ა ს ე  მ ა გ ა ლითა დ, A წ ე რტილშ ი  გ ა ნ ურჩ ე ვ ლობ ი ს  მ რუდი ს  და ხ რი -

ლობ ა ა  „-5“, ხ ოლო L წ ე რტილშ ი  – „– 2“. 

 

გ ა მ ოხ ა ტული  უპ ირა ტე ს ობ ა ნ ი  

მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლთა  ქ ც ე ვ ი ს  თე ორი ა შ ი  დიდი  ა დგ ილი  ე თმ ობ ა  გ ა მ ოხ ა -

ტული  უპ ირა ტე ს ობ ე ბ ი ს  (პ რე ფე რე ნ ც ი ე ბ ი ს ) ს ა კ ი თხ ი ს  გ ა ნ ხ ილვ ა ს . 

ა ქ  ს ა ჭ იროა , და დგ ი ნ დე ს , შ ე ს ა ძ ლე ბ ე ლი ა  თუ ა რა  მ ომ ხ მ ა რე ბ ლი ს  

უპ ირა ტე ს ობ ა თა  გ ა ნ ს ა ზღვ რა , თუ ც ნ ობ ილი ა  მ ი ს ი  ა რჩ ე ვ ა ნ ი ს  ვ ა რი -

ა ნ ტე ბ ი . ე ს  შ ე ს ა ძ ლე ბ ე ლი ა , თუ გ ვ ა ქ ვ ს  ს ა კ მ ა რი ს ი  ი ნ ფორმ ა ც ი ა  ი მ  

ა ლტე რნ ა ტი ვ ი ს  გ ა რკ ვ ე ული  რა ოდე ნ ობ ი ს  შ ე ს ა ხ ე ბ , რომ ლე ბ ი ც  ა ი რ-

ჩ ი ე ს  მ ომ ხ მ ა რე ბ ლე ბ მ ა  შ ე მ ოს ა ვ ლე ბ ი ს ა  და  ფა ს ე ბ ი ს  ა მ ა  თუ ი მ  დო-

ნ ი ს  პ ი რობ ე ბ შ ი . 
ძ ირითა დი  იდე ა  მ ა რტი ვ ი ა . თუ მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლი  ირჩ ე ვ ს  ე რთ ს ა -

ბ ა ზრო კ ა ლა თა ს  მ ე ორი ს  ს ა ნ ა ც ვ ლოდ და  თუ შ ე რჩ ე ული  კ ა ლა თა  ღი რს  



უფრო ი ა ფი , ვ იდრე  – მ ი ს ი  ა ლტე რნ ა ტი ვ ა , მ ა შ ი ნ  მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლმ ა  

უპ ირა ტე ს ობ ა  უნ და  მ ი ა ნ ი ჭ ოს  ა რჩ ე ულ ს ა ბ ა ზრო კ ა ლა თა ს . 

და ვ უშ ვ ა თ, ლუკ ა ს  ჰ ქ ონ და  შ ე მ ოს ა ვ ა ლი , რომ ე ლს ა ც  ა ს ა ხ ა ვ ს  ს ა -

ბ იუჯე ტო შ ე ზღუდულობ ი ს  წ რფე  L1  და  ა ი რჩ ი ა  A კ ა ლა თა  (ნ ა ხ ა ზი  4.16). 

შ ე ვ ა და როთ A კ ა ლა თა  B და  D-ს . ლუკ ა ს  შ ე ე ძ ლო, ე ყ იდა  ს ა ბ ა ზრო კ ა ლა -

თა  B (ი ს ე  როგ ორც  L1  წ რფი ს  ქ ვ ე მ ოთ მ ოთა ვ ს ე ბ ული  ყ ვ ე ლა  კ ა ლა თა ), 

მ ა გ რა მ  ა რ მ ოი ქ ც ა  ა ს ე . ა მ ი ტომ  შ ე გ ვ ი ძ ლი ა  ვ თქ ვ ა თ, რომ  A კ ა ლა თა  

მ ი ს თვ ი ს  უპ ირა ტე ს ი ა , ვ იდრე  – B.  

ე რთი  შ ე ხ ე დვ ით ჩ ა ნ ს , რომ  A და  D კ ა ლა თე ბ ი ს  პ ირდა პ ირი  შ ე და -

რე ბ ა  შ ე უძ ლე ბ ე ლი ა , ვ ი ნ ა იდა ნ  D ა რ მ დე ბ ა რე ობ ს  L1  წ რფე ზე . და ვ უშ -

ვ ა თ, ს ა კ ვ ე ბ ი ს ა  და  ტა ნ ს ა ც მ ლი ს  შ ე ფა რდე ბ ითი  ფა ს ე ბ ი  შ ე ი ცვ ა ლა  

ი ს ე , რომ  ა ხ ა ლი  ს ა ბ იუჯე ტო წ რფე  გ ა ხ და  L2  და  ა მ ი ს  შ ე მ დგ ომ  ლუკ ა მ  

ა ი რჩ ი ა  ს ა ბ ა ზრო კ ა ლა თა  B. D ძ ე ვ ს  ს ა ბ იუჯე ტო წ რფე ზე  L2 , მ ა გ რა მ  ა რ 

ა ი რჩ ი ა , ე .ი . მ ი ს თვ ი ს  B უპ ირა ტე ს ი ა , ვ იდრე  – D (და  ნ ე ბ ი ს მ ი ე რი  კ ა -

ლა თა  L2  წ რფი ს  ქ ვ ე მ ოთ). 

A უპ ირა ტე ს ი ა  B-ზე  და  B უპ ირა ტე ს ი ა  D -ზე , ა მ იტომ  შ ე გ ვ ი ძ ლი ა  

და ვ ა ს კ ვ ნ ა თ, რომ  ლუკ ა ს თვ ი ს  A კ ა ლა თა  უპ ირა ტე ს ი ა  D -ზე . ა ღნ ი შ ნ უ-

ლის  გ ა რდა , ნ ა ხ ა ზზე  4.16 ჩ ა ნ ს , რომ  A კ ა ლა თა  უმ ჯობ ე ს ი ა  ყ ვ ე ლა  და -

ნ ა რჩ ე ნ  კ ა ლა თა ზე , რომ ლე ბ ი ც  მ ოთა ვ ს ე ბ ული ა  ღი ა  ფე რით და შ ტრი -

ხ ულ ზონ ა შ ი . ს ა კ ვ ე ბ ი  და  ტა ნ ს ა ც მ ე ლი  უფრო მ ე ტ დოვ ლა თა დ 

ითვ ლე ბ ა , ვ იდრე  ა ნ ტიდოვ ლა თი , ა მ იტომ  ყ ვ ე ლა  კ ა ლა თა , რომ ლე ბ ი ც  

მ დე ბ ა რე ობ ს  მ უქ ი  ზონ ი ს  და შ ტრი ხ ულ მ ა რთკ უთხ ე დშ ი  A წ ე რტილი ს  

ზე მ ოთ და  მ ა რჯვ ნ ი ვ , უპ ირა ტე ს ი ა , ვ იდრე  – A. ა მ გ ვ ა რა დ, გ ა ნ ურჩ ე ვ -

ლობ ი ს  მ რუდი , რომ ე ლიც  გ ა დი ს  A წ ე რტილზე , უნ და  ი ყ ოს  და უშ ტრი ხ ა ვ  

ფა რთობ ზე .  

 

ფა ს ე ბ ი ს ა  და  შ ე მ ოს ა ვ ლე ბ ი ს  ცვ ა ლე ბ ა დობ ი ს  პ ი რობ ე ბ შ ი , ი ნ დი -

ვ იდი ს  უპ ირა ტე ს ობ ე ბ ი ს  უფრო მ ა ღა ლი  ს იზუს ტით გ ა მ ოვ ლე ნ ი ს  მ იზ-

ნ ით, შ ე გ ვ ი ძ ლი ა  ვ ი ს ა რგ ე ბ ლოთ გ ა ნ ურჩ ე ვ ლობ ი ს  მ რუდით.  



გ ა ნ ვ ი ხ ილოთ ნ ა ხ ა ზი  4.17. და ვ უშ ვ ა თ ლუკ ა , რომ ლი ს  შ ე მ ოს ა ვ ა ლიც  

გ ა მ ოს ა ხ ული ა  L3 ს ა ბ იუჯე ტო წ რფით (რომ ე ლიც  ი ს ე  ი ქ ნ ა  შ ე რჩ ე ული , 

რომ  გ ა ე ვ ლო A წ ე რტილზე ), ა ხლა  ირჩ ე ვ ს  ს ა ბ ა ზრო კ ა ლა თა ს  E. E ა რჩ ე უ-

ლი ა  ი მ ი ს  მ იუხ ე და ვ ა დ, რომ  ღირე ბ ულე ბ ით A-ს  ტოლი ა  (ი ს  მ დე ბ ა რე ობ ს  

ი მ ა ვ ე  ს ა ბ იუჯე ტო წ რფე ზე ), ა მ იტომ  E უპ ირა ტე ს ი ა  A-ზე , როგ ორც  ყ ვ ე -

ლა  მ ა რთკ უთხ ე დი ს  წ ე რტილი  E-ს  მ ა რჯვ ნ ი ვ  და  ზე მ ოთ. უპ ირა ტე ს ობ ა თა  

მ ი მ ა რთულე ბ ე ბ ს  გ ა ნ ს ა ზღვ რა ვ ს  რომ ე ლი მ ე  ოპ ტი მ ა ლური  კ ა ლა თი ს  

ა ღმ ნ ი შ ვ ნ ე ლ წ ე რტილზე  მ ა რჯვ ნ ი ვ  და  ზე ვ ით გ ა ვ ლე ბ ული  წ რფე ე ბ ი  და  

მ ა თ შ ორი ს  მ ოთა ვ ს ე ბ ული  ფა რთობ ი .  

 

მ ა გ ა ლითა დ, ნ ა ხ ა ზზე  4.17 A, E და  G წ ე რტილე ბ იდა ნ  გ ა ვ ლე ბ ული  

წ რფე ე ბ ი  მ ოი ც ა ვ ე ნ  ი მ  კ ა ლა თე ბ ს , რომ ე ლთა  შ ე ს ა ხ ე ბ ა ც  შ ე ი ძ ლე ბ ა  

პ ირდა პ ი რ ითქ ვ ა ს , რომ  ი ს ი ნ ი  უპ ირა ტე ს ი ა  წ რფე ე ბ ი ს  გ ა და კ ვ ე თი ს  

წ ე რტილშ ი  ა რს ე ბ ულ კ ა ლა თე ბ თა ნ  შ ე და რე ბ ით. 

 და ვ უშ ვ ა თ, რომ  ლუკ ა მ , რომ ე ლიც  შ ე მ ოს ა ზღვ რული ა  L4  ს ა ბ იუჯე -

ტო წ რფით (რომ ე ლიც  A წ ე რტილზე ც  გ ა დი ს ), ა ი რჩ ი ა  ს ა ბ ა ზრო კ ა ლა თა  G. 

შ ე რჩ ე ულ ი ქ ნ ა  G და  ა რა  A, ა მ იტომ  G უპ ირა ტე ს ი ა  A-ზე , როგ ორც  ყ ვ ე ლა  

ს ა ბ ა ზრო კ ა ლა თა  მ ა რთკ უთხ ე დშ ი  G-ს  ზე მ ოთ და  მ ა რჯვ ნ ი ვ . შ ე გ ვ ი ძ -

ლი ა , გ ა ვ ა გ რძ ე ლოთ მ ს ჯე ლობ ა  ი მ  და შ ვ ე ბ ით, რომ  უპ ირა ტე ს ობ ე ბ ი  

ა რი ს  ა მ ოზნ ე ქ ილი . ა ს ე თ შ ე მ თხ ვ ე ვ ა შ ი  E უპ ირა ტე ს ი ა  A -ზე , ა მ იტომ  

ყ ვ ე ლა  ს ა ბ ა ზრო კ ა ლა თა  (ნ ა ხ ა ზი  4.13) AE მ ონ ა კ ვ ე თი ს  ზე მ ოთ და  მ ა რ-

ჯვ ნ ი ვ  უპ ირა ტე ს ი  უნ და  ი ყ ოს  A კ ა ლა თა ს თა ნ  შ ე და რე ბ ით. ა ნ ა ლოგ იუ-

რი  ა რგ უმ ე ნ ტე ბ ი ს  შ ე ს ა ბ ა მ ი ს ა დ, ყ ვ ე ლა  წ ე რტილი  AG მ ონ ა კ ვ ე თზე  

და  მ ი ს  ზე მ ოთ ა ს ე ვ ე  უპ ირა ტე ს ი ა  A წ ე რტილთა ნ  შ ე და რე ბ ით. 

ა ი რჩ ი ე ს  G ე . ი . G ი ყ ო ყ ვ ე ლა ზე  უპ ირა ტე ს ი  L4  ს ა ბ იუჯე ტო წ რფე ზე  და  

მ ი ს  ქ ვ ე მ ოთ ა რს ე ბ ულ კ ა ლა თე ბ ზე  (მ ა თ შ ორი ს  A-ზე ც ), ა მ იტომ  G კ ა ლა -

თი ს  მ ა რჯვ ნ ი ვ  და  ზე მ ოთ ა რს ე ბ ული  კ ა ლა თე ბ ი  უპ ირა ტე ს ი ა  A-ზე . 

ა ქ ე და ნ  გ ა მ ომ დი ნ ა რე , გ ა ნ ურჩ ე ვ ლობ ი ს  მ რუდი  უნ და  მ დე ბ ა რე ობ დე ს  

ზე და , მ უქ ი  ფე რით და შ ტრი ხ ულ ფა რთობ შ ი . 



გ ა მ ოხ ა ტული  უპ ირა ტე ს ობ ე ბ ი  გ ა მ ოი ყ ე ნ ე ბ ა  ი მ ი ს  შ ე ს ა მ ოწ მ ე ბ -

ლა დ, თუ რა მ დე ნ ა დ ე მ თხ ვ ე ვ ა  ა რჩ ე ვ ა ნ ი ს  ი ნ დი ვ იდუა ლური  ვ ა რი ა ნ -

ტი  მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლთა  ქ ც ე ვ ი ს  თე ორი ი ს  და შ ვ ე ბ ე ბ ს . ი გ ი  გ ვ ე ხ მ ა რე ბ ა  

გ ა ვ ი გ ოთ, თუ როგ ორ ა კ ე თე ბ ს  მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლი  ა რჩ ე ვ ა ნ ს  კ ონ კ რე ტულ 

ს იტუა ც ი ა შ ი . 

 

ფა ს ე ბ ი ს  ცვ ლილე ბ ი ს  შ ე დე გ ი : შ ე მ ოს ა ვ ლი ს ა  და  ჩ ა ნ ა ც ვ ლე ბ ი ს  

ე ფე ქ ტე ბ ი  

ზე მ ოა ღნ ი შ ნ ულ შ ე მ თხ ვ ე ვ ე ბ შ ი  ფა ს ე ბ ი ს ა  და  შ ე მ ოს ა ვ ლე ბ ი ს  

ც ვ ლილე ბ ა  და  უცვ ლე ლობ ა  რი გ რი გ ობ ით გ ვ ქ ონ და  პ ი რობ ა დ მ ი ღე ბ უ-

ლი . ა მ ჯე რა დ გ ა ნ ვ ი ხ ილოთ ი ს ე თი  შ ე მ თხ ვ ე ვ ა , როც ა  მ ოთხ ოვ ნ ა  ი ც ვ -

ლე ბ ა  ფა ს ე ბ ი ს  მ ე რყ ე ობ ი ს  შ ე დე გ ა დ, რა მ ა ც , შ ე ი ძ ლე ბ ა , ორი  ს ა ხ ი ს  

ე ფე ქ ტი  გ ა მ ოი წ ვ იოს : შ ე მ ოს ა ვ ლი ს  ე ფე ქ ტი  და  ჩ ა ნ ა ც ვ ლე ბ ი ს  ე ფე ქ -

ტი . ც ნ ობ ილი ა , რომ  ფა ს ე ბ ი ს  ზრდა  ა მ ც ირე ბ ს  რე ა ლურ შ ე მ ოს ა ვ ა ლს , 

ხ ოლო შ ე მ ც ირე ბ ა  – ზრდი ს  რე ა ლურ შ ე მ ოს ა ვ ა ლს . შ ე მ ოს ა ვ ლი ს  ე ფე ქ -

ტი  უკ ა ვ შ ირდე ბ ა  რე ა ლური  შ ე მ ოს ა ვ ლი ს  ცვ ლილე ბ ა ს  და  მ ი ს ი  ზე მ ოქ -

მ ე დე ბ ა  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  მ ოცულობ ა ზე  გ ა მ ოი ხ ა ტე ბ ა  პ როდუქ ტზე  მ ოთხ ოვ -

ნ ი ს  მ ოცულობ ი ს  ზრდით ა ნ  შ ე მ ც ირე ბ ით. უფრო მ ა რტი ვ ა დ – შ ე მ ოს ა ვ -

ლის  ე ფე ქ ტი  ა ღმ ოც ე ნ დე ბ ა  მ ა შ ი ნ , როც ა  ფა ს ი ს  შ ე მ ც ირე ბ ი ს  დროს  

ი მ ა ვ ე  შ ე მ ოს ა ვ ლი ს  დონ ი ს  პ ი რობ ე ბ შ ი  მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლს  შ ე უძ ლი ა , მ ე -

ტი  შ ე ი ძ ი ნ ოს . 

ჩ ა ნ ა ც ვ ლე ბ ი ს  ე ფე ქ ტი  ფა ს ე ბ ი ს  ცვ ლილე ბ ი ს  შ ე დე გ ა დ მ დგ ომ ა რე -

ობ ს  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  მ ოცულობ ი ს  ა და პ ტა ც ი ა შ ი  შ ე ფა რდე ბ ით ფა ს ე ბ თა ნ . 

როც ა  ე რთი  პ როდუქ ტი ს  ფა ს ი  მ ცი რდე ბ ა , ხ ოლო მ ე ორე ს ი  ა რ ი ცვ ლე ბ ა , 

მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლი  უფრო მ ე ტი  რა ოდე ნ ობ ით ი ძ ე ნ ს  გ ა ი ა ფე ბ ულ პ რო-

დუქ ტს . ს ა მ ომ ხ მ ა რე ბ ლო კ ა ლა თა შ ი  იზრდე ბ ა  გ ა ი ა ფე ბ ული  პ როდუქ -

ტი ს  ხ ვ ე დრითი  წ ილი  მ ე ორე  პ როდუქ ტი ს  რა ოდე ნ ობ ი ს  შ ე მ ც ირე ბ ი ს  

ხ ა რჯზე .  

გ ა ნ ვ ი ხ ილოთ მ ა გ ა ლითი : და ვ უშ ვ ა თ, რომ  X დოვ ლა თზე  ფა ს ი  მ ც ირ-

დე ბ ა , ხ ოლო Y დოვ ლა თზე  ფა ს ი  უცვ ლე ლი  რჩ ე ბ ა . შ ე მ ოს ა ვ ლი ს  დონ ე  

ს ა წ ყ ი ს ი  მ დგ ომ ა რე ობ ი ს თვ ი ს  გ ა ნ ი ს ა ზღვ რე ბ ა  AB ს ა ბ იუჯე ტო წ რფი ს  

ს ა შ უა ლე ბ ით (ნ ა ხ ა ზი  5.7 „ა “).  

თუ ე რთ დოვ ლა თზე  შ ე მ ც ირდე ბ ა  ფა ს ი  ( X  დოვ ლა თი ), მ ა შ ი ნ  ა დგ ი -

ლი  ე ქ ნ ე ბ ა  ორ პ როც ე ს ს : 1. გ ა ი ზრდე ბ ა  ი ნ დი ვ იდი ს  რე ა ლური  შ ე მ ოს ა -

ვ ა ლი , ა ნ უ ბ იუჯე ტი ს  ს ა შ უა ლე ბ ით მ ე ტი  რა ოდე ნ ობ ი ს  ს ა ქ ონ ლი ს  შ ე -

ძ ე ნ ა ა  შ ე ს ა ძ ლე ბ ე ლი . 2. ხ ორცი ე ლდე ბ ა  უფრო ძ ვ ი რა დღირე ბ ული  Y  დოვ -

ლა თი ს , თა ნ და თა ნ ობ ით შ ე ც ვ ლა  უფრო ი ა ფი  X დოვ ლა თით. 

AB ს ა ბ იუჯე ტო წ რფე ს თა ნ  U1 გ ა ნ ურჩ ე ვ ლობ ი ს  მ რუდი ს  შ ე ხ ე ბ ი ს  

წ ე რტილი  გ ვ ი ჩ ვ ე ნ ე ბ ს  მ ომ ხ მ ა რე ბ ლი ს  E0 თა ვ და პ ირვ ე ლ წ ონ ა ს წ ორულ 

მ დგ ომ ა რე ობ ა ს  (ნ ა ხ ა ზი  5.7.„ა “). X პ როდუქ ტზე  ფა ს ი ს  შ ე მ ც ირე ბ ი ს  შ ე -

დე გ ა დ მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლი  ი ძ ე ნ ს  მ ე ტი  რა ოდე ნ ობ ით X პ როდუქ ტს  და  შ ე -

დე გ ა დ AB ს ა ბ იუჯე ტო წ რფე  გ ა და დი ს  AB1 მ დგ ომ ა რე ობ ა შ ი  (ნ ა ხ ა ზი  

5.7.„ბ “). ა ქ  წ ონ ა ს წ ორული  ა რჩ ე ვ ა ნ ი  მ ი იღე ბ ა  უფრო მ ა ღა ლი  ს ა რგ ე ბ -

ლი ა ნ ობ ი ს  მ ქ ონ ე  U2 მ რუდი ს  E1 წ ე რტილზე , რომ ე ლშ ი ც  ი გ ი  მ ხ ე ბ ი ა  



ა ხ ა ლი  AB1 ს ა ბ იუჯე ტო წ რფი ს თვ ი ს . და ვ ა დგ ი ნ ოთ ა მ  ა ხ ა ლი  წ ონ ა ს წ ო-

რული  მ დგ ომ ა რე ობ ი ს  მ ი ს ა ღე ბ ა დ რა  როლი  შ ე ა ს რულა , ე რთი  მ ხ რი ვ , 

რე ა ლური  შ ე მ ოს ა ვ ლი ს  ზრდა მ , და , მ ე ორე  მ ხ რი ვ , პ როდუქ ტთა  ურთი ე რ-

თჩ ა ნ ა ც ვ ლე ბ ა მ . 

ს ა კ ითხ ი ს  გ რა ფი კ ულა დ გ ა მ ოს ა ხ ვ ი ს  მ იზნ ით გ ა ვ ა ვ ლოთ A1B2 ს ა -

ბ იუჯე ტო წ რფე  ი ს ე , რომ  ი გ ი  ი ყ ოს  AB1 ს ა ბ იუჯე ტო წ რფი ს  პ ა რა ლე ლუ-

რი  და  ი მ ა ვ დროულა დ – მ ხ ე ბ ი  U1 გ ა ნ ურჩ ე ვ ლობ ი ს  ს ა წ ყ ი ს ი  მ რუდი ს -

თვ ი ს . შ ე ხ ე ბ ი ს  წ ე რტილი  ა ღვ ნ ი შ ნ ოთ E2 წ ონ ა ს წ ორობ ი ს  მ დგ ომ ა რე ო-

ბ ით (ნ ა ხ ა ზი  5.7.„გ “). 

A1B2 ს ა ბ იუჯე ტო წ რფი ს  პ ა რა ლე ლური  გ ა და ტა ნ ა  მ ა რც ხ ნ ი ვ  და  

ქ ვ ე მ ოთ გ ა მ ოს ა ხ ა ვ ს  შ ე მ ოს ა ვ ლი ს  შ ე მ ც ირე ბ ა ს  (ი ხ ილე  თა ვ ი  4; §4.1). 

ა მ ა ს თა ნ , U1 გ ა ნ ურჩ ე ვ ლობ ი ს  მ რუდთა ნ  შ ე ხ ე ბ ი ს  პ ი რობ ა  გ ული ს -

ხ მ ობ ს  ი მ ა ს , რომ  მ ომ ხ მ ა რე ბ ლი ს თვ ი ს  ს ა წ ყ ი ს ი  ს ა რგ ე ბ ლი ა ნ ობ ა  უც -

ვ ლე ლი  და რჩ ა  და  პ როდუქ ტთა  შ ე რჩ ე ული  რა ოდე ნ ობ ი ს  ცვ ლილე ბ ა  მ ხ ო-

ლოდ ჩ ა ნ ა ც ვ ლე ბ ი ს  ე ფე ქ ტი ს  გ ა ვ ლე ნ ით მ ოხდა . 

ა მ გ ვ ა რა დ, თა ვ და პ ირვ ე ლი  და  ა ხ ა ლი  ს ა რგ ე ბ ლი ა ნ ობ ე ბ ი ს  ს იდი -

დე  შ ე ნ ა რჩ უნ და . ა ხლა  გ ა მ ოვ თვ ა ლოთ ჩ ა ნ ა ც ვ ლე ბ ი ს  და  შ ე მ ოს ა ვ ლი ს  

ე ფე ქ ტე ბ ი ს  რა ოდე ნ ობ რი ვ ი  მ ნ ი შ ვ ნ ე ლობ ე ბ ი  OX ღე რძ ზე  E0E1 და  E2 წ ო-

ნ ა ს წ ორობ ი ს  წ ე რტილე ბ ი ს  პ როე ქ ც ი ა თა  ს ა შ უა ლე ბ ით. კ ე რძ ოდ, ნ ა -

ხ ა ზზე  5.7 „გ “ X პ როდუქ ტზე  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  ს ა ე რთო მ ოცულობ ა  გ ა ი ზა რდა  

KK2 ს იდიდით. ა ქ  K1K2 რა ოდე ნ ობ ით X პ როდუქ ტზე  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  მ ომ ა ტე -

ბ ა  გ ა მ ოი წ ვ ი ა  შ ე მ ოს ა ვ ლი ს  ე ფე ქ ტმ ა , ხ ოლო და რჩ ე ნ ილი  KK3 ცვ ლილე -

ბ ა  გ ა მ ოწ ვ ე ული ა  ჩ ა ნ ა ც ვ ლე ბ ი ს  ე ფე ქ ტით. ს ა ე რთო ე ფე ქ ტი ა  KK1.  
 

 



მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლთა  ქ ც ე ვ ი ს  თა ვ ი ს ე ბ ურე ბ ა ნ ი 12 

მ ომ ხ მ ა რე ბ ლი ს  ქ ც ე ვ ი ს  თე ორი ა  გ ული ს ხ მ ობ ს , რომ  ი ნ დი ვ იდე ბ ი  

ი ქ ც ე ვ ი ა ნ  რა ც იონ ა ლური  ქ ც ე ვ ი ს  ზოგ ა დი  პ რი ნ ც ი პ ე ბ ი ს  შ ე ს ა ბ ა -

მ ი ს ა დ. თუმ ც ა  რე ა ლურა დ ე ს  ყ ოვ ე ლთვ ი ს  ა ს ე  ა რ ხ დე ბ ა . ა რს ე ბ ობ ს  

ა და მ ი ა ნ თა  ქ ც ე ვ ი ს  თა ვ ი ს ე ბ ურე ბ ა ნ ი , რომ ლე ბ ი ც  გ ა ნ ი ს ა ზღვ რე ბ ა  

გ ე მ ოვ ნ ე ბ ი ს ა  და  უპ ირა ტე ს ობ ე ბ ი ს  გ ა ვ ლე ნ ით. ა მ ე რი კ ე ლმ ა  ე კ ო-

ნ ომ ი ს ტმ ა , ჰ . ლე ი ბ ე ნ ს ტა ი ნ მ ა  მ ომ ხ მ ა რე ბ ლი ს  მ ოთხ ოვ ნ ა  და ყ ო ორ 

დიდ ჯგ უფა დ: ფუნ ქ ც იონ ა ლურ და  ა რა ფუნ ქ ც იონ ა ლურ ს ა ხ ე ე ბ ა დ 

(ს ქ ე მ ა  5.2).  
ფუნ ქ ც იონ ა ლური ა  მ ოთხ ოვ ნ ა , რომ ე ლი ც  გ ა ნ პ ი რობ ე ბ ული ა  ი მ  

ს ა მ ომ ხ მ ა რე ბ ლო თვ ი ს ე ბ ე ბ ი ს  მ ი ხ ე დვ ით, რომ ლე ბ ი ც  და მ ა ხ ა ს ი ა -

თე ბ ე ლი ა , ზოგ ა და დ, თვ ით ე კ ონ ომ ი კ ური  დოვ ლა თი ს ა თვ ი ს . მ ა გ ა ლი -

თა დ, ფუნ ქ ც იონ ა ლური ა  მ ოთხ ოვ ნ ა , როდე ს ა ც  კ ომ პ იუტე რი ს  მ ა გ ი -

და ს  ი მ ი ტომ  ვ ი ძ ე ნ თ, რომ  ი ს  გ ვ ჭ ი რდე ბ ა  კ ომ პ იუტე რული  ტე ქ ნ ი კ ი ს  

უფრო მ ოხ ე რხ ე ბ ულა დ გ ა მ ოყ ე ნ ე ბ ი ს  მ ი ზნ ით. 

 ა რა ფუნ ქ ციონ ა ლური ა  მ ოთხ ოვ ნ ა , რომ ე ლიც  გ ა ნ პ ი რობ ე ბ ული ა  

ი ს ე თი  კ ა ტე გ ორი ე ბ ით, რომ ლე ბ ი ც  უშ უა ლოდ ა რ უკ ა ვ შ ი რდე ბ ა  ე კ ო-

ნ ომ ი კ ური  დოვ ლა თი ს თვ ი ს  და მ ა ხ ა ს ი ა თე ბ ე ლ ძ ი რითა დ თვ ი ს ე ბ ე ბ ს : 

მ ა გ ა ლითა დ, პ რე ს ტი ჟ ული , მ ოდური , ა ვ ა ნ გ ა რდული  ს ა ქ ონ ლი ს  შ ე ძ ე -

ნ ა  ა ნ  ე ქ ს კ ლუზიური  ს ა ქ ონ ლი ს  შ ე ძ ე ნ ა . ა მ  დროს  ს ა ქ ონ ლი ს  შ ე ძ ე -

ნ ი ს  ფუნ ქ ციონ ა ლურ და ნ ი შ ნ ულე ბ ა ს  ე მ ა ტე ბ ა  და  გ ა ნ ს ა ზღვ რა ვ ს  

ი ნ დი ვ იდი ს  გ ე მ ოვ ნ ე ბ ი ს ა  და  უპ ირა ტე ს ობ ე ბ ი ს  პ ი რა დი  მ ოდე ლი . 

ა რა ფუნ ქ ციონ ა ლურ მ ოთხ ოვ ნ ა შ ი  გ ა მ ოი ყ ოფა  ს ოც ი ა ლური , ს პ ე -

კ ულა ც იური  და  ა რა რა ც იონ ა ლური  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  ს ა ხ ე ე ბ ი  (ს ქ ე მ ა  5.2). 

ს ოც ი ა ლური  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  ს ა ხ ე ობ ე ბ ი ა : უმ რა ვ ლე ს ობ ა ს თა ნ  მ ი -

ე რთე ბ ი ს  ე ფე ქ ტი , ს ნ ობ ი ს  ე ფე ქ ტი  და  ვ ე ბ ლე ნ ი ს  ე ფე ქ ტი . მ ა თ ე კ ო-

ნ ომ ი კ ურ ლიტე რა ტურა შ ი  ქ ს ე ლურ გ ა რე ე ფე ქ ტე ბ ს  უწ ოდე ბ ე ნ . გ ა ნ -

ვ ი ხ ილოთ თითოე ული  ც ა ლ-ც ა ლკ ე . 

1. უმ რა ვ ლე ს ობ ა ს თა ნ  მ ი ე რთე ბ ი ს  ე ფე ქ ტი  (Bandwagon Effect). მ ომ -

ხ მ ა რე ბ ე ლი  ცდილობ ს , ა რ ჩ ა მ ორჩ ე ს  ს ხ ვ ე ბ ს , ყ იდულობ ს  ი მ ა ს , რა -

ს ა ც  – ს ხ ვ ე ბ ი . მ ი ს  ქ ც ე ვ ა ს  გ ა ნ ს ა ზღვ რა ვ ს  ს ხ ვ ა  მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლთა  

შ ე ხ ე დულე ბ ე ბ ი , და  ე ს  და მ ოკ იდე ბ ულე ბ ა  პ ირდა პ ირი ა , ე .ი . უმ რა ვ -

ლე ს ობ ა ს თა ნ  მ ი ე რთე ბ ი ს  ე ფე ქ ტა დ ი გ ული ს ხ მ ე ბ ა  მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლთა  

მ ოთხ ოვ ნ ი ს  ზრდი ს  ე ფე ქ ტი . 

                                                             
12 ე. ხარაიშვილი, ი.გაგნიძე, მ. ჩავლეიშვილი, ი. ნაცვლიშვილი, მ. ნაცვალაძე - მიკროეკონომიკა, 

სახელმძღვანელო, ნაწილი 1, მეოთზე შევსებული და გადამუშავებული გამოცემა, თსუ, 2021 



 
 

ა ს ე თ შ ე მ თხ ვ ე ვ ა შ ი  ა მ ბ ობ ე ნ , რომ  ე ფე ქ ტი  და დე ბ ითი ა . ნ ა -

ხ ა ზზე  5.13 გ ა მ ოს ა ხ ული ა  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  ს ა წ ყ ი ს ი  D  მ რუდი , რომ ე ლიც  

1P  წ ე რტილიდა ნ  ი ც ვ ლი ს  მ ი მ ა რთულე ბ ა ს  მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლთა  რი ცხ ოვ -

ნ ობ ი ს  ზრდი ს  შ ე დე გ ა დ მ ოთხ ოვ ნ ი ს  გ ა ზრდი ს  გ ა მ ო. 

 
 

 

ს ქ ე მ ა  5. 2 მ ომ ხ მ ა რე ბ ლი ს  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  კ ლა ს ი ფი კ ა ცი ა  ჰ . 

ლე ი ბ ე ნ ს ტა ი ნ ი ს  მ ი ხ ე დვ ით 

I 

მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლთა  

მ ოთხ ოვ ნ ა  

ფუნ ქ ცი ონ ა ლური  ა რა ფუნ ქ ციონ ა ლურ

ი  

ს ოცი ა ლური  ს პ ე კ ულა ციურ

ი  

ა რა რა ც იონ ა ლურ

ი  

უმ რა ვ ლე ს ობ ა ს თ

ა ნ  მ ი ე რთე ბ ი ს   

ე ფე ქ ტი  

ს ნ ობ ი ს  

ე ფე ქ ტი  

ვ ე ბ ლე ნ

ი ს  

ე ფე ქ ტი  



უმ რა ვ ლე ს ობ ა ს თა ნ  მ ი ე რთე ბ ი ს  ე ფე ქ ტი ს  მ ოქ მ ე დე ბ ი ს  შ ე დე -

გ ა დ, ა ხ ა ლი  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  მ რუდი  
1D  უფრო ე ლა ს ტი კ ური ა . ა მ გ ვ ა რა დ, 

21PP  ფა ს ე ბ ი ს  დი ა პ ა ზონ შ ი  ფა ს ი ს  ც ვ ლილე ბ ი ს  ე ფე ქ ტი  გ ა მ ოს ა ხ ული  

პ როდუქ ტზე  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  ცვ ლილე ბ ით შ ე ა დგ ე ნ ს  
13QQ , ხ ოლო უმ რა ვ ლე -

ს ობ ა ს თა ნ  მ ი ე რთე ბ ი ს  ე ფე ქ ტი ა  
23QQ . და დე ბ ითი  ე ფე ქ ტი  გ ული ს -

ხ მ ობ ს  ი მ ა ს , რომ  უმ რა ვ ლე ს ობ ა ს თა ნ  მ ი ე რთე ბ ი ს  ე ფე ქ ტი ს  რა ოდე -

ნ ობ რი ვ ი  მ ნ ი შ ვ ნ ე ლობ ა  ა ჭ ა რბ ე ბ ს  ფა ს ი ს  ცვ ლილე ბ ი ს  ე ფე ქ ტს . 

2. ს ნ ობ ი ს  ე ფე ქ ტი  (Snob Effect). ა მ  შ ე მ თხ ვ ე ვ ა შ ი  მ ომ ხ მ ა რე ბ ლი ს  

ს ურვ ილი ა , გ ა მ ოი რჩ ე ოდე ს  მ ა ს ა შ ი . ა ქ ა ც  ც ა ლკ ე ული  მ ომ ხ მ ა რე ბ -

ლის  ა რჩ ე ვ ა ნ ი  გ ა ნ ი ს ა ზღვ რე ბ ა  ს ხ ვ ა თა  გ ე მ ოვ ნ ე ბ ი ს  გ ა თვ ა ლი ს -

წ ი ნ ე ბ ით, მ ა გ რა მ  ს ა ქ მ ე  გ ვ ა ქ ვ ს  უკ უდა მ ოკ იდე ბ ულე ბ ა ს თა ნ . ი ნ -

დი ვ იდი  პ რი ნ ც ი პ ულა დ ა რ ყ იდულობ ს  ი მ ა ს , რა ს ა ც  – უმ რა ვ ლე ს ობ ა .  

ს ნ ობ ი ს  ე ფე ქ ტა დ ი გ ული ს ხ მ ე ბ ა  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  შ ე მ ცირე ბ ა  ი მ ი ს  

გ ა მ ო, რომ  ს ხ ვ ა  ა და მ ი ა ნ ე ბ ი  ი ყ ე ნ ე ბ ე ნ  ა მ  ს ა ქ ონ ე ლს . მ ომ ხ მ ა რე ბ -

ლის  რე ა ქ ცი ა  მ ი მ ა რთული ა  ს ა პ ი რი ს პ ირო მ ხ ა რე ს . ა მ  დროს  ა მ ბ ო-

ბ ე ნ , რომ  ე ფე ქ ტი  უა რყ ოფითი ა . ზე მ ოა ღნ ი შ ნ ულიდა ნ  გ ა მ ომ დი ნ ა რე , 

თუ დომ ი ნ ირე ბ ს  ს ნ ობ ი ს  ე ფე ქ ტი , მ ა შ ი ნ  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  ა ხ ა ლი  მ რუდი  

ნ ა კ ლე ბ ე ლა ს ტი კ ური ა  თა ვ და პ ირვ ე ლთა ნ  შ ე და რე ბ ით (ნ ა ხ ა ზი  5.14).  

 
D  ა რი ს  ს ა წ ყ ი ს ი  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  მ რუდი . 

1P  ფა ს ი ს  დროს  მ ოქ მ ე დე -

ბ ა ს  ი წ ყ ე ბ ს  ს ნ ობ ი ს  ე ფე ქ ტი  და  ს ულ უფრო ცოტა  მ ომ ხ მ ა რე ბ ე ლი  ყ ი -

დულობ ს  ა მ  პ როდუქ ტს . ს ნ ობ ი ს  ე ფე ქ ტი ს  ზე მ ოქ მ ე დე ბ ი ს  შ ე დე გ ა დ 

მ ი ღე ბ ული  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  ა ხ ა ლი  მ რუდი ა  1
D . ა მ  შ ე მ თხ ვ ე ვ ა შ ი  ფა ს ი ს  

ცვ ლილე ბ ი ს  ე ფე ქ ტი ა  31QQ , ხ ოლო ს ნ ობ ი ს  ე ფე ქ ტი ა  32QQ  . ფა ს ი ს  



ც ვ ლილე ბ ი ს  ე ფე ქ ტი ს  რა ოდე ნ ობ ა  ა ჭ ა რბ ე ბ ს  ს ნ ობ ი ს  ე ფე ქ ტი ს  ს ი -

დიდე ს , რი ს  გ ა მ ოც  ითვ ლე ბ ა , რომ  ე ფე ქ ტი  უა რყ ოფითი ა . 

 

3. ვ ე ბ ლე ნ ი ს  ე ფე ქ ტი  (Veblen Effect). ა ღნ ი შ ნ ულ ე ფე ქ ტს  ჰ . ლე ი -

ბ ე ნ ს ტა ი ნ ი  უწ ოდე ბ ს  პ რე ს ტი ჟ ულ ა ნ  ს ა დე მ ონ ს ტრა ც ი ო მ ოხ მ ა რე -

ბ ა ს . ვ ე ბ ლე ნ ი ს  ე ფე ქ ტა დ გ ული ს ხ მ ობ ე ნ  ს ა მ ომ ხ მ ა რე ბ ლო მ ოთხ ოვ -

ნ ი ს  გ ა ზრდი ს  ე ფე ქ ტს , რომ ე ლიც  უკ ა ვ შ ი რდე ბ ა  პ როდუქ ტი ს  ფა ს ი ს  

ზრდა ს .  

ი გ ი  გ რა ფი კ ულა დ გ ა მ ოს ა ხ ული ა  ნ ა ხ ა ზზე  5.15. D  – მ ოთხ ოვ ნ ი ს  

თა ვ და პ ი რვ ე ლი  მ რუდი ა . 
1

P  კ რიტი კ ული  ფა ს ი ს  დროს  მ ოქ მ ე დე ბ ა ს  

ი წ ყ ე ბ ს  ვ ე ბ ლე ნ ი ს  ე ფე ქ ტი . ე ს  ი მ ა ს  ნ ი შ ნ ა ვ ს , რომ  ფა ს ი ს  
2

P  დონ ი ს  

პ ი რობ ე ბ შ ი  (რომ ე ლიც  
1

P -ზე  მ ა ღა ლი ა  და , ჩ ვ ე ულე ბ რი ვ , მ ოთხ ოვ ნ ი ს  

ნ ა კ ლე ბ ი  მ ოცულობ ა  შ ე ე ს ა ბ ა მ ე ბ ა ) ა ღა რ ა რს ე ბ ობ ს  თა ვ და პ ი რვ ე -

ლი  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  ფუნ ქ ც ი ა : ე .ი . მ ოთხ ოვ ნ ი ს  ს იდიდე  3Q -მ დე  კ ი  ა რ 

მ ცი რდე ბ ა , ა რა მ ე დ მ ომ ხ მ ა რე ბ ლი ს  ს ა დე მ ონ ს ტრა ც იო მ ოქ მ ე დე -

ბ ი ს , პ რე ს ტი ჟ ი ს  ი ნ ტე რე ს ე ბ იდა ნ  გ ა მ ომ დი ნ ა რე , მ ოთხ ოვ ნ ა  იზრ-

დე ბ ა  
2

Q -მ დე .  

 

 
 

ა მ რი გ ა დ, ჩ ვ ე ნ  წ ი ნ ა შ ე ა  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  ფუნ ქ ც ი ი ს  „ა ნ ომ ა ლური “ 

ქ ც ე ვ ა . მ ოთხ ოვ ნ ა  იზრდე ბ ა  ფა ს ი ს  ზრდა ს თა ნ  ე რთა დ, რა ც  ე წ ი ნ ა ა ღ-

მ დე გ ე ბ ა  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  კ ა ნ ონ ს . ა მ ი ს  შ ე დე გ ა დ, მ ი ღე ბ ული  მ რუდი  1
D  



– წ ა რმ ოა დგ ე ნ ს  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  „ზრდა დ“ მ რუდს , ვ ე ბ ლე ნ ი ს  ე ფე ქ ტი ს  

გ ა მ ო.  

ა რა ფუნ ქ ციონ ა ლური  მ ოთხ ოვ ნ ი ს  ე რთ-ე რთი  ს ა ხ ე ა  ს პ ე კ ულა ც ი -

ური  მ ოთხ ოვ ნ ა . ი გ ი  ა ღმ ოც ე ნ დე ბ ა  მ ა ღა ლი  ი ნ ფლა ც ი ი ს  ა ნ  კ რიზი -

ს ი ს  მ ომ ლოდი ნ ე  ს ა ზოგ ა დოე ბ ა შ ი . ს ა მ ომ ა ვ ლოდ ფა ს ე ბ ი ს  გ ა ზრდი ს  

ს ა შ ი შ როე ბ ა ც  ა ს ე ვ ე  ა წ მ ყ ოშ ი  ა ხ დე ნ ს  პ როდუქ ტი ს  და მ ა ტე ბ ითი  

მ ოთხ ოვ ნ ი ს  (შ ე ს ყ იდვ ე ბ ი ს ) ს ტი მ ულირე ბ ა ს . ა მ  ს ა ხ ი ს  მ ოთხ ოვ ნ ა  

შ ა ქ ა რზე  ს ა ქ ა რთვ ე ლოშ ი  და ფი ქ ს ირდა  2011 წ ლი ს  და ს ა წ ყ ი ს შ ი , რო-

ც ა  მ ს ოფლიოშ ი  ა მ  პ როდუქ ტი ს  ფა ს ი ს  მ ომ ა ტე ბ ა ს  ვ ა რა უდობ დნ ე ნ . 

მ ი მ წ ოდე ბ ე ლთა  ორა ზროვ ა ნ ი  გ ა ნ ც ხ ა დე ბ ი ს  შ ე დე გ ა დ, რომ , ს ხ ვ ა -

და ს ხ ვ ა  წ ყ ა როზე  და ყ რდნ ობ ით, შ ა ქ რი ს  რე ზე რვ ი ს  შ ე მ ც ირე ბ ა ს  

ვ ა რა უდობ დნ ე ნ  ა ხ ა ლი  მ ოს ა ვ ლი ს  მ ოლოდი ნ შ ი , მ ოს ა ხლე ობ ა  პ ა ნ ი -

კ ა მ  მ ოი ც ვ ა . ა მ  გ ა ნ ც ხ ა დე ბ ა მ დე  1 კ გ  შ ა ქ რი ს  ფა ს ი  ი ყ ო 2,2 ლა რი , 

შ ე მ დე გ  კ ი  გ ა იზა რდა  3,4 ლა რა მ დე . ე რთთვ ი ა ნ ი  ე ი ფორი ი ს  შ ე მ დე გ  

ფა ს ი  კ ვ ლა ვ  და უბ რუნ და  ს ა წ ყ ი ს  ნ ი შ ნ ულს .  

ა რა რა ც იონ ა ლური  მ ოთხ ოვ ნ ა  წ ა რმ ოი ქ მ ნ ე ბ ა  მ ყ ი ს ი ე რი  ს ურვ ი -

ლის , გ ა ნ წ ყ ობ ი ს  უცა ბ ე დი  შ ე ც ვ ლი ს , კ ა პ რიზი ს  ა ნ  ა ხ ი რე ბ ი ს  შ ე დე -

გ ა დ. ე ს  ა რი ს  ი ს ე თი  მ ოთხ ოვ ნ ა , რომ ე ლიც  ა რღვ ე ვ ს  მ ომ ხ მ ა რე ბ ლი ს  

რა ც იონ ა ლური  ქ ც ე ვ ი ს  პ ი რობ ე ბ ს . ა მ  გ ა ნ წ ყ ობ ი ს  გ ა ვ ლე ნ ით გ ა წ ე -

ულ ხ ა რჯე ბ ზე  მ ომ ა ვ ა ლშ ი  ს ი ნ ა ნ ულს  გ ა მ ოთქ ვ ა მ ე ნ . 

 



4. პროგნოზირებადი/განჭვრეტადი ირაციონალურობა, ირაციონალური ქცევა და  

არარაციონალური მოთხოვნა   

 რაციონალური ირაციონალურობის კონცეფცია ცნობილია 2001 წლიდან და მას 

პოპულარიზაცია გაუწია  ეკონომისტმა ბრაიან კაპლანმა, რათა შეერწყა ფართოდ 

გავრცელებული ირაციონალური ქცევა (განსაკუთრებით რელიგიისა და პოლიტიკის 

დარგში), რაციონალურ მოსაზრებასთან, რომელიც იყო ეკონომიკისა და თამაშის 

თეორიის საფუძველი. თეორიის განვითარება მოხდა კაპლანის წიგნში ,,რაციონალური 

ამომარჩევლის მითი“ (,,The Myth of the Rational Voter”). 

კლასიკური ეკონომიკა ეფუძნება რაციონალურობისა და საბაზრო წონასწორობის 

იდეას: იგი მიიჩნევს, რომ ხალხი ყოველთვის ირჩევს ისეთ ვარიანტს, რომელიც მათ 

ყველაზე დიდ სარგებელს მოუტანს, რომ  უჩვეულოდ მომგებიანი შეთავაზებები 

არსებულ ბაზარზე ძალიან ხანმოკლეა, მიუხედავად ამისა, რომ დროის გარკვეულ 

მონაკვეთში ეს ქცევა ადამიანებისთვის დამახასიათებელი არ არის. 

  ის, თუ რეალურად როგორ ხდება ადამიანების მიერ ინფორმაციის დამუშავება 

და გადაწყვეტილებების მიღება, ძნელია უწოდო ოპტიმალური. ქცევით ეკონომიკაში 

ფსიქოლოგიური კვლევების მონაცემები გამოიყენება იმისთვის, რათა ახლებურად 

შევხედოთ იმას, თუ როგორ იღებენ ადამიანები იმ ეკონომიკური გადაწყვეტილებებს, 

რომლებიც მნიშვნელოვანია მათ ცხოვრებაში.  

სამი კლასიკური წიგნი, რომელიც საფუძვლად დაედო ამ ახალი თეორიას 

არის:დანიელ კაჰნემანის Thinking Fast and Slow (იფიქრე ნელა,გადაწყვიტე სწრაფად). 

ნობელის პრემიის ლაურეატი დანიელ კაჰნემანი - ქცევითი ეკონომიკის ერთ-

ერთი დამფუძნებელია. კაჰნემანმა ამოს ტვერსკისთან ერთად, 1979 წელს გამოაქვეყნა 

ორიგინალური სტატია "პერსპექტივების თეორია: გადაწყვეტილების მიღების ანალიზი 

რისკის პირობში". სტატიაში წარმოადგენილი იყო ექსპერიმენტების შედეგები, 

რომლებმაც ნათლად აჩვენა, რომ ადამიანთა უმეტესობის ქცევა ირაციონალურია. ისინი 

სისტემატიურად ნაკლებად სავარაუდო მოვლენებს გადაჭარბებულად  მიიჩნევენ, რომ 

ნაკლებად სავარაუდო მოვლენები უფრო ხშირად ხდება, ვიდრე რეალურად. 

გარდა ამისა, ადამიანებს უფრო მეტად ეშინიათ დანაკარგების, ვიდრე ისინი 

აფასებენ სარგებელს. თავის წიგნში "იფიქრე სწრაფად და ნელა" (სწრაფად იმოქმედე), 

რომელიც ბესტსელერი გახდა, კაჰნემანი განიხილავს იმას, თუ რა გამოიწვია 

სისტემური შეცდომები ნორმალური ადამიანების აზროვნებაში და რა შეიძლება 

გაკეთდეს იმისათვის, რომ გადავლახოთ ეს ბუნებრივი ,,დამახინჯება“ ადამიანის 

აზროვნების მექანიზმში. 

კაჰემანის თანახმად, ადამიანის დამახასიათებელია ორი ტიპის აზროვნება: ის 

"სისტემას 1" და "სისტემას 2" უწოდებს. სისტემა 1 არის სწრაფი, ინტუიციური და 

https://en.wikipedia.org/wiki/The_Myth_of_the_Rational_Voter


ემოციური. ეს არის დომინანტური სისტემა; ის ჩვენს მიერ ყოველდღიურად 

გამოიყენება და გამოირჩევა დიდი ეფექტურობით. სისტემა 2 უფრო მეტად 

შენელებულია, ეფუძნება აზროვნებასა და ლოგიკას. სამწუხაროდ, სისტემა 1 

ექვემდებარება გარკვეულ შეცდომებს. ადამიანები, როგორც წესი, იყენებენ 

ინფორმაციას მათთვის სასურველი გადაწყვეტილებების მისაღებად.  

სწორედ ამით აიხსნება ჩვენი რწმენა იმასთან დაკავშირებით, რომ მედიაში 

ფართოდ გავრცელებული ავიაკატასტროფები და სერიული მკვლელობები, შედარებით 

უფრო ხშირად ხდება, ვიდრე რეალურად და ამიტომ ჩვენ ამის ძალიან უნდა 

გვეშინოდეს.  

ევრისტიკისადმი ნდობა ასევე აიხსნება ისეთი მარკეტინგული ტექნიკის 

ეფექტურობით, როგორიცაა ფრეიმინგი (ქართულად თუ ვთარგმნით ეს ნიშნავს 

ჩარჩოში ჩასმას) - იმ ინფორმაციის მანიპულირების ტექნიკა, რომელსაც 

მომხმარებლები ყურადღებას აქცევენ. მიზანი კი მათ გადაწყვეტილებაზე გავლენის 

მოხდენაა. ასე რომ, რესტორნის მენიუში  ძვირადღირებული ღვინოები იმიტომ კი არ 

არის შერჩეული, რომ მას რესტორნის ბევრი სტუმრი უკვეთავს, არამედ იმისთვის, რომ 

მომხმარებელმა ეს ძვირადღირებული ღვინოები შეადაროს საშუალო ფასიანი 

კატეგორიის ღვინოებს და სწორედ ეს მიიჩნიოს ყველაზე საუკეთესო არჩევნად. 

კაჰნემანი დარწმუნებულია, რომ იმის გაგება, თუ როგორ მუშაობს სისტემის 1,  

დაეხმარება ხალხს შეგნებულად მიმართონ სისტემის 2-ს, როდესაც აუცილებელია 

მიღებულ იქნას შეჯერებული გადაწყვეტილება.  

ერთ-ერთი პრობლემაა გადაჭარბებული ნდობა, რომელსაც ხშირად ვგრძნობთ: 

„ძალიან ხშირად ჩვენ თავდაჯერებულები ვართ,  იმ შემთხვევაშიც კი, როდესაც არ 

ვართ მართალნი და ობიექტური დამკვირვებელი სავარაუდოდ, უფრო უკეთ შეამჩნევს 

ჩვენს შეცდომებს, ვიდრე ჩვენ თვითონ". ამიტომაც არის ასე მნიშვნელოვანი 

დამოუკიდებელი აზრის მოსმენა. 

როგორც სამოქმედო გეგმის განუყოფელი ნაწილი, კაჰნემანი გვთავაზობს 

საკონტროლო წერტილების შექმნას, რომლებიც დაფუძნებულია იმ მაჩვენებლებზე, 

რომლებიც დამახასიათებელია მოღვაწეობის გარკვეული დარგისთვის. იმავდროულად, 

ადამიანის ბუნება ისეთია, რომ ბევრ ადამიანს ურჩევნია საკითხების გადაწყვეტის 

დროს მიენდოს ინტუიციას და დაეყრდნოს საკუთარ გადაწყვეტილებებს, ვიდრე 

პრაქტიკით შემოწმებულ, უფრო ეფექტიან გზას. 

 

 



რიჩარდ ტალერი, კასს სანსტეინი, Nudge: Improving Decisions About Health, Wealth and 

Happiness, “წაბიძგება: როგორ გავაუმჯობესოთ ჩვენი გადაწყვეტილება ჯანმრთელობის, 

კეთილდღეობის და ბედნიერების მხრივ “ ე.წ. არჩევანის არქიტექტურა, 2008 წ. 

 

რატომ მისცეს რიჩარდ ტალერს ნობელის პრემია ეკონომიკის დარგში? 2017 

წლის ნობელის პრემიის ლაურეატი ეკონომიკის დარგში, ამერიკელი რიჩარდ ტალერი, 

ქცევით ეკონომიკაში წვლილის შეტანის გამო გახდა. პრემიის წარმომადგენლები 

აცხადებენ, რომ ტალერის ნაშრომით, ეკონომიკის ფსიქოლოგიის გაგება გახდა 

შესაძლებელი. 

 ჯერ კიდევ 2002 წელს ნობელის პრემია ქცევითი ეკონომიკის კიდევ ერთ 

სპეციალისტს დენიელ კანემანს მიენიჭა. ამის შემდეგ ქცევითი ეკონომიკის ერთ-ერთი 

თეორია, რომელიც Nudge Theory-ს სახელითაა ცნობილი, პრობლემების ყველაზე 

ფართო სპექტრის მოსაგვარებლად გამოიყენება. ქცევითი ეკონომიკა  ეფუძნება იდეას: 

ადამიანები არ იქცევიან რაციონალურად, რასაც ეკონომიკა ითვალისწინებს, ისინი 

არიან ადამიანები (HomoSapiens), და არა Econs ("ეკონომიკური ადამიანი") - ამტკიცებს 

რიჩარდ ტალერი (Richard H. Thaler), ჩიკაგოს უნივერსიტეტის აფილირებული 

პროფესორი, რომელმაც მიიღო ნობელის პრემია 2017 წელს ქცევით ეკონომიკაში. 

წიგნში  ,,Nudge. არჩევნის არქიტექტურა“  რიჩარდ ტალერი ერთ-ერთი   პირველი    

იყო, ვინც ახსნა, თუ როგორ შეიძება შეიცვალოს ადამიანის     ქმედება ერთი     

შეხედვით    შეუმჩნეველი    მითითებებით,   რომლებიც  ყოველდღიურად    ძალიან  

ხშირად    გვხვდება და  შესაძლოა    ჩვენც,   ისე   რომ    ეჭვიც    არ   შეგვიტანია, 

შესაძლოა ამ თეორიის გავლენის ქვეშ მოხვედრილიყავით. Nudge Theory-ს გამოყენების 

ერთ-ერთ თვალსაჩინო და ყველაზე ცნობილ ილუსტრაციად შეიძლება 

ჩაითვალოს  მამაკაცების საპირფარეშოში სისუფთავის  დაცვის  პრობლემის   გადაჭრა,  

ერთი   ძალიან   მარტივი, მაგრამ სრულიად გენიალური ხრიკის მეშვეობით. 

იდეა, რომელიც პირველად 1999 წელს ამსტერდამის სხიპჰოლის აეროპორტში 

განხორციელდა, როგორც ყველაფერი გენიალური, ისიც მარტივი 

აღმოჩნდა: მამაკაცების საპირფარეშოს უნიტაზებზე ამოტვიფრული იყო ბუზი, 

რომელიც ძალიან ჰგავდა ნამდვილს და მამაკაცები დაუყოვნებლივ მათ მოკვლას 

ცდილობდნენ. პროფესორ ტალერს ბუზების მაგალითი ხშირად იმის 

სადემონსტრაციოდ მოჰყავდა, თუ როგორ შეუძლია ირგვლივ არსებული რეალობის 

მცირედით ცვლილებას ადამიანის ქცევის უკეთესობისკენ შეცვლა.  

ქცევითი ეკონომიკა ასევე გამოიყენეს ბრიტანეთის საგადასახადო ინსპექციის 

სამსახურში. 2010 წელს, როდესაც გაერთიანებული სამეფოს პრემიერ-მინისტრი დევიდ 

ქემერონი გახდა, ის უკვე იცნობდა ქცევითი ეკონომიკის პრინციპებს და შესაბამისი 



კომიტეტის შექმნის ბრძანება გასცა. აღნიშნული ჯგუფის მოვალეობაში ბრიტანელი 

მოსახლეობის სოციალური ქცევის გაუმჯობესება იყო, ეს კი სხვადასხვა გზით უნდა 

მოეხერხებინათ. 

ინოვაციური მიდგომის ერთ-ერთ ყველაზე მკვეთრ მაგალითად გახდა 

წერილები, რომლებსაც მოქალაქეებს საგზაო ჯარიმის გადაუხდელობის გამო 

უგზვავნიდნენ. დიდი ასოებით აკრეფილ სათაურში იკითხებოდა: "გადაიხადეთ 

ჯარიმა, წინააღმდეგ შემთხვევაში თქვენ დაკარგავთ თქვენს Ford Fiesta-ს ( ან სხვა 

ნებისმიერ ავტომობილს, რომელის მფლობელიც თქვენ ხართ). სათაურის ქვემოთ 

ავტომობილის ფოტო იყო გამოსახული.  

აღნიშნულმა ხრიკმა ბრიტანეთის ხელისუფლებას მნიშვნელოვანი შემოსავალი 

მოუტანა.  მდიდარი ადამიანების შემთხვევაში, რომლებიც გადასახადების 

გადახდისგან თავს იკავებდნენ მეტად პოზიტიური მიდგომა გამოიყენებოდა. მათი 

მისამართით გაგზავნილ წერილებში აღწერილი იყო, რამდენად აუმჯობესებს 

გადასახადის გადახდისგან მიღებული სახსრები კომუნალურ მომსახურებას და 

რამდენად მნიშვნელოვანია ეს სახსრები იმ რაიონის კეთილმოწყობისთვის, რომლებშიც 

წერილის ადრესატები ცხოვრობდნენ, აქვე კონკრეტულად იყო განმარტებული, რა 

დააკლდებოდა რაიონს აღნიშნული გადასახადების გადაუხდელობის შემთხვევაში. 

შედეგი კი იყო ის, რომ ფინანსთა სამინისტრომ გადასახადებით, 210 მილიონი ფუნტი 

მიიღო.  

ლონდონის ერთ-ერთი რაიონში, ვულიჩში, ყოველთვის იყო საზოგადოებრივი 

წესრიგის დარღვევასთან დაკავშირებული პრობლემები. 2011 წელი ამ მხრივ 

გამონაკლისი არ ყოფილა. არეულობების დროს ბევრი მაღაზიის ვიტრინა დაზიანდა. 

მომდევნო წელს პროცესში სარეკლამო სააგენტო Ogilvy & Mather ჩაერთო, მთავარ 

ბერკეტად ქცევითი ეკონომიკა გამოიყენა და დამქირავებელებს სრულიად ახალი 

სტრატეგია შესთავაზა. წინასწარ იცოდნენ რა, რომ ყველაზე უგრძნობი ადამიანიც კი 

ვერ დარჩებოდა გულგრილი ჩვილი ბავშვის დანახვისას, ერთ ღამეს სააგენტოს 

თანამშრომლებმა გრაფიტის მხატვრების დახმარებით რკინის ჟალუზები 

ახალშობილების სახეებით მოხატეს, რომლებითაც ვულიჩის რაიონში მაღაზიების 

ვიტრინები იკეტებოდა. 

კვლევის თანახმად, აღნიშნული აქციის შედეგად, ვულიჩში საზოგადოებრივი 

წესრიგის დარღვევა 18%-ით შემცირდა1. 

წიგნის ,,Nudge. არჩევნის არქიტექტურა“  დამსახურებად თვლიან  მის დიდ გავლენას 

აშშ-ს პრეზიდენტ ბარაკ ობამასა და ბრიტანეთის პრემიერ-მინისტრ დეივიდ 

კამერონზე. წიგნმა უბიძგა მათ საკუთარი ქვეყნების ადმინისტრაციაში  შეექმნათ 

                                                             
1 წყარო: Allnews.ge, ავტორი სალომე აბულაშვილი. 



სპეციალური განყოფილებები ქცევითი მოდელების შესწავლისთვის. კასს სანსტეინი, 

სამართლის მეცნიერი და ეკონომისტი რიჩარდ ტალერი აღწერენ, თუ როგორ 

შეუძლიათ საჯარო და კერძო ორგანიზაციებს  გამოიყენონ ქცევითი ეკონომიკის 

პრინციპები, რათა დაეხმაროს ხალხს მიიღონ აწონ-დაწონილი  

 ბიძგი, ცხოვრებაში გვჭირდება ნებისმიერ სფეროში ნებისმიერ დროს.  

 ბიძგი მნიშვნელოვანია, რათა გავხდეთ უკეთესები საქმის კეთებისას თუ 

პიროვნული განვითარებისვის. 

 ბიძგი გადამწყვეტია ბიზნესის დასაწყებად ან/და მასში რადიკალური

ცვლილების შესატანად 

 ბიძგი,  როგორც   ჩვენ  მას  ვიყენებთ,  არის სურვილების აქრიტექტურის    

ნებისმიერი ასპექტი, რომელიც ცვლის ადამიანების ქცევას   

არაპროგნოზირებადი გზით, არჩევანის აკრძალვისა და შესამჩნევი ცვლილებების 

გარეშე.   

 

ადამიანები და ეკონომიკა  - როგორ გვეხმარება ბიძგი (,,Nudge. არჩევნის არქიტექტურა“  -

შესავალი) 

 

როგორც მილტონ ფრიდმანი იტყოდა -  ადამიანებს უნდა ჰქონდეთ 

თავისუფალი არჩევანის უფლება - free to choose  და როცა ჩვენ ვიყენებთ libertarian 

paternalism ვგულისხმობთ თავისუფალი არჩევანის შენარჩუნებას. პატერნალიზმი -არის 

ადამიანი homo economicus?  

ლიბერტარიანიზმი — პოლიტიკური ფილოსოფიების ჯგუფი, რომლებიც ხაზს 

უსვამს პიროვნულ თავისუფლებასა და მოხალისეობრივ ასოციაციას. 

ლიბერტარიანელები მხარს უჭერენ მთავრობის მცირე ძალაუფლების ქვეშ ან სრულიად 

თავისუფალი საზოგადოების არსებობას. 

ლიბერტარიანელი ისტორიკოსი ჯორჯ ვუდკოკი ლიბერტარიანიზმს 

განმარტავს, როგორც ფილოსოფიას, რომელიც ავტორიტეტის არსებობას დიდი 

კითხვის ნიშნის ქვეშ აყენებს და საზოგადოების ტრანსფორმაციას რეფორმით 

ან რევოლუციის გზით ხედავს. ლიბერტარიანელი ფილოსოფოსი როდერიკ 

ლონგი ლიბერტარიანიზმს განმარტავს „ნებისმიერ პოლიტიკურ პოზიციად, რომელიც 

მხარს უჭერს ძალაუფლების რადიკალურ გადაცემას ძალდატანებითი სახელმწიფოსგან 

თავისუფალი ინდივიდების მოხალისეობრივი ასოციაციების ხელში,“ იმის 

მიუხედავად, მიიღებს თუ არა „მოხალისეობრივი ასოციაცია“ თავისუფალი ბაზრის თუ 

კომუნალური კოოპერატივის ფორმას. აშშ-ს ლიბერტარიანული პარტიის მიხედვით, 

ლიბერტარიანიზმი არის ისეთი მთავრობის მხარდაჭერა, რომელიც მოხალისობრივად 

https://ka.wikipedia.org/wiki/%E1%83%9E%E1%83%9D%E1%83%9A%E1%83%98%E1%83%A2%E1%83%98%E1%83%99%E1%83%90
https://ka.wikipedia.org/wiki/%E1%83%A4%E1%83%98%E1%83%9A%E1%83%9D%E1%83%A1%E1%83%9D%E1%83%A4%E1%83%98%E1%83%90
https://ka.wikipedia.org/w/index.php?title=%E1%83%AF%E1%83%9D%E1%83%A0%E1%83%AF_%E1%83%95%E1%83%A3%E1%83%93%E1%83%99%E1%83%9D%E1%83%99%E1%83%98&action=edit&redlink=1
https://ka.wikipedia.org/wiki/%E1%83%A0%E1%83%94%E1%83%95%E1%83%9D%E1%83%9A%E1%83%A3%E1%83%AA%E1%83%98%E1%83%90
https://ka.wikipedia.org/w/index.php?title=%E1%83%A0%E1%83%9D%E1%83%93%E1%83%94%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%99_%E1%83%9A%E1%83%9D%E1%83%9C%E1%83%92%E1%83%98&action=edit&redlink=1
https://ka.wikipedia.org/w/index.php?title=%E1%83%A0%E1%83%9D%E1%83%93%E1%83%94%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%99_%E1%83%9A%E1%83%9D%E1%83%9C%E1%83%92%E1%83%98&action=edit&redlink=1
https://ka.wikipedia.org/wiki/%E1%83%90%E1%83%A8%E1%83%A8


ფინანსდება და მისი მოვალეობები ინდივიდების ძალადობისგან დაცვით 

შემოიფარგლება. ლიბერტარიანული აზროვნების სკოლები 

ერთმანეთისგან სახელმწიფოს უფლებების შემცირების ხარისხით 

განსხვავდება. ანარქისტული სკოლები მხარს უჭერენ სახელმწიფოს სრულ გაუქმებას. 

მონარქისტული სკოლები სახელმწიფოს მოვალეობად მხოლოდ მოქალაქეების 

აგრესიისგან, ქურდობისა და თაღლითობისგან დაცვას მიიჩნევს. ზოგიერთი სკოლა 

ღარიბების დახმარებას ეთანხმება. ასევე, არის სკოლები, რომლებიც მხარს უჭერენ 

კერძო საკუთრების უფლებებს განუკუთვნელ მიწებზე და ბუნებრივ რესურსებზე. ამის 

პარალელურად, არსებობს სკოლები, რომლებიც სრულიად უარყოფენ კერძო 

საკუთრების უფლებას და საერთო საკუთრებას უჭერენ მხარს. კიდევ ერთი კონტრასტი, 

რომელიც ლიბერტარიანელებს შორის არსებობს, არის ის, რომ ზოგიერთი მათგანი 

მხარს უჭერს წარმოების საშუალებებზე კერძო საკუთრების უფლების არსებობას, 

ზოგიერთი კი პირიქით, საერთო საკუთრებას ეთანხმება. პირველის 

მაგალითია კაპიტალისტური ეკონომიკური სისტემა, ხოლო უკანასკნელის - 

სოციალისტური. კონტრაქტარიანული ლიბერტარიანიზმი მიიჩნევს, რომ მთავრობის 

ლეგიტიმურობას განსაზღვრავს არა მართულების თანხმობა, არამედ - კონტრაქტი, 

ორმხრივი შეთანხმება, თუმცა ეს შეიძლება დავინახოთ 

როგორც კონსეკვენციალიზმი ან დეონტოლოგიზმი, გააჩნია კონტრაკტი რის 

საფუძველზე განისჯება. ზოგირთი ლიბერტარიანელი სოციალისტი უარყოფს 

დეონტოლიგიურ და კონსეკვენციალურ მიდგომას და იყენებს ისტორიულ 

მატერიალიზმს თავისუფლების მოპოვების გზის განსასჯელად. 

ისეთი სწავლული, როგორიც ნოამ ჩომსკია, ამტკიცებს, რომ უმეტეს ქვეყნებში 

ტერმინები „ლიბერტარიანი“ და „ლიბერტარიანიზმი“ მემარცხენე ანარქიზმის 

სინონიმებია. მხოლოდ აშშ-ში ასოცირდება ლიბერტარიანელი იმ ადამიანთან, 

რომელსაც კონსერვატიული პოზიცია აქვს ეკონომიკის საკითხებზე და ლიბერალური 

შეხედულება - სოციალურ საკითხებზე, „კონსერვატორის“ და „ლიბერალის“ ზოგადი 

გაგებით აშშ-ში2. 

 პატერნალიზმი სოციალური პარტნიორობის, ქველმოქმედების, საზოგადოების 

სოციალურად ნაკლებად დაცულ ნაწილზე ზრუნვის თეორია, პოლიტიკა და პრაქტიკა. 

მას განვითარებულ ქვეყნებში ადამიანური ურთიერთობების დოქტრინის ფარგლებში 

გასული საუკუნის 20-30-იან წლებში ჩაეყარა საფუძველი. იგი მიზნად ისახავდა 

                                                             
2 
https://ka.wikipedia.org/wiki/%E1%83%9A%E1%83%98%E1%83%91%E1%83%94%E1%83%A0%E1%83%A2%E1%83%90%E1%83%A
0%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98%E1%83%96%E1%83%9B%E1%83%98 
 

https://ka.wikipedia.org/wiki/%E1%83%A1%E1%83%90%E1%83%AE%E1%83%94%E1%83%9A%E1%83%9B%E1%83%AC%E1%83%98%E1%83%A4%E1%83%9D
https://ka.wikipedia.org/wiki/%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%90%E1%83%A0%E1%83%A5%E1%83%98%E1%83%96%E1%83%9B%E1%83%98
https://ka.wikipedia.org/w/index.php?title=%E1%83%99%E1%83%90%E1%83%9E%E1%83%98%E1%83%A2%E1%83%90%E1%83%9A%E1%83%98%E1%83%A1%E1%83%A2%E1%83%A3%E1%83%A0%E1%83%98_%E1%83%94%E1%83%99%E1%83%9D%E1%83%9C%E1%83%9D%E1%83%9B%E1%83%98%E1%83%99%E1%83%A3%E1%83%A0%E1%83%98_%E1%83%A1%E1%83%98%E1%83%A1%E1%83%A2%E1%83%94%E1%83%9B%E1%83%90&action=edit&redlink=1
https://ka.wikipedia.org/w/index.php?title=%E1%83%99%E1%83%9D%E1%83%9C%E1%83%A1%E1%83%94%E1%83%99%E1%83%95%E1%83%94%E1%83%9C%E1%83%AA%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9A%E1%83%98%E1%83%96%E1%83%9B%E1%83%98&action=edit&redlink=1
https://ka.wikipedia.org/w/index.php?title=%E1%83%93%E1%83%94%E1%83%9D%E1%83%9C%E1%83%A2%E1%83%9D%E1%83%9A%E1%83%9D%E1%83%92%E1%83%98%E1%83%96%E1%83%9B%E1%83%98&action=edit&redlink=1
https://ka.wikipedia.org/wiki/%E1%83%9C%E1%83%9D%E1%83%90%E1%83%9B_%E1%83%A9%E1%83%9D%E1%83%9B%E1%83%A1%E1%83%99%E1%83%98
https://ka.wikipedia.org/wiki/%E1%83%9A%E1%83%98%E1%83%91%E1%83%94%E1%83%A0%E1%83%A2%E1%83%90%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98%E1%83%96%E1%83%9B%E1%83%98
https://ka.wikipedia.org/wiki/%E1%83%9A%E1%83%98%E1%83%91%E1%83%94%E1%83%A0%E1%83%A2%E1%83%90%E1%83%A0%E1%83%98%E1%83%90%E1%83%9C%E1%83%98%E1%83%96%E1%83%9B%E1%83%98


კონფლიქტურ საზოგადოებებში, არსებული სოციალურ-ეკონომიკური და 

პოლიტიკური წინააღმდეგობების დაძლევას. 

პატერნალიზმის მომხრეებს სურთ გაიადვილონ საკუთარი გზით სვლა და ვინც 

მათ არ ეთანხმება აცხადებენ, რომ ადამიანები შესანიშნავად აკეთებენ არჩევანს. ასეთ 

ადამიანებს არასოდეს უსწავლიათ ეკონომიკა და გამოიყურებიან როგორც ნამდვილი 

იდეა „ეკონომიკური ადამიანი“ ან homo economicus. ეს ცნებები იგივდება ისეთ 

იდეალთან, რომელიც ფიქრობს და ირჩევს ყოველთვის კარგად. ის სწორედ იმ 

ადამიანის სახეა, რომელსაც ვხვდებით ეკონომიკის სახელმძღვანელოებში. 

     „თუ ჩვეულებრივ იყურები ეკონომიკის სახელმძღვანელოებში, შენ სწავლობ, რომ 

„homo economicus”-ს შეუძლია იფიქროს როგორც ალბერტ აინშტაინმა, დაიტიოს 

იმდენივე ინფორმაცია, როგორც IBM’s Big Blue  და ავარჯიშოს ნებისყოფა როგორც 

მაჰათმა განდიმ. და ეს მართლაც ასე წერია. სინამდვილეში ადამიანები, რომლებსაც 

ჩვენ ვიცნობთ არ იქცევიან ასე. რეალობაში ადამიანების წინაშე უამრავი პრობლემა 

იჩენს თავს თუ მათ არ აქვთ საანგარიშოდ  კალკულატორი, ხშირად ავიწყდებათ  

საკუთარი ოჯახის წევრების დაბადების დღეები და ხანდახან ნაბახუსვზეც იღვიძებენ. 

ისინი არ არიან  homo economicus-ები, ისინი არიან homo sapiens-ები!“ 

ადამიანები აშშ-ში და არა მხოლოდ მიდრეკილები არიან წონის მატებისკენ და 

მათი რაოდენობა სულ უფრო და უფრო იზრდება. ისინი ჩვეულებრივ არჩევანს 

აკეთებენ არასასარგებლო საკვებზე (junk food) და ჩვენ შგვიძლია მათი წახალისება 

ჯანსაღი საკვების მისაღებად ბიძგის მეთოდით. ეს ძირითადად სახელმწიფოს როლია, 

თუმცა საზოგადოების სხვა წევრებსაც შეუძლიათ უბიძგონ ადამიანებს უკეთესი 

არჩევანისკენ. რასაც მოიცავს ჯანმრთელობაზე ზრუნვა და ჯანსაღი კვების პრობლემა, 

შეიძლება ანალოგიურად გავრცელდეს ალკოჰოლსა და თამბაქოზე. მწეველები, 

გადაჭარბებულად მჭამელები და ალკოჰოლის მოყვარულები სინამდვილეში 

წახალისებულნი არიან ამის კეთებაში. რეალურ სამყაროში არჩევანის მეცნიერული 

მიდგომა ადამიანის რაციონალურობაზე უკვე ბევრ კითხვას ბადებს.  

ბევრმა კვლევამ აჩვენა, რომ ადამიანის პროგნოზები ხარვეზიანი და 

მიკერძოებულია, ასევე მათი გადაწყვეტილებებიც. მაგალითად „სტატუს ქვოს“ 

მიკერძოება - ისინი მიდრეკილნი არიან ტენდენციურობისკენ. გავრცელებული 

არჩევანის გაკეთებას ასახავს ახალი მობილური ტელეფონის ყიდვისას გაკეთებული 

არჩევანი ყველაზე ტრენდულზე და არა მარტო მობილურზე, არამედ მის ხმოვან 

ზარზეც. ხშირად ადამიანები სწორედ იმ მელოდიას ირჩევენ, რომელიც საქვეყნოდ არის 

გავცელებული. 

 კვლევების თანახმად, არ შეიძლება უბულებელყო ინერციის ძალა და ამ ძალის 

აღსრულება. ბიძგი შეიძლება იყოს ნაზი ძალა, მაგრამ მას შეუძლია შეცვალოს 



ადამიანის ქცევა, მიუხედავად ეკონომიკურ მეცნიერებაში გავრცელებული 

საწინააღმდეგო შეხედულებებისა. ეკონომიკა სტიმულებზე რეაგირებს, მაგრამ ასევე 

რეაგირებენ სტიმულებზე ადამიანები და ისინი იცვლიან ქცევას. 

 

თავისუფალი არჩევანი თუ სტიმულირებული ქცევა? 

ბევრი ადამიანი, ვინც უპირატესობას ანიჭებს არჩევანის თავისუფლებას, 

უარყოფს პატერნალიზმის ნებისმიერ ფორმას. მათ სურთ, მთავრობის მიერ 

ნებადართული იყოს თავისუფალი არჩევანი. სტანდარტული პოლიტიკა ასეთია -  

მისცე ადამიანებს რაც შეიძლება მეტი ასარჩევი და უფლება აირჩიონ ის, რაც მოსწონთ. 

ეს მარტივი გზა აგვარებს უამრავ კომპექსურ პრობლემას, თუმცა ქმნის 

არასასრგებლოსკენ მიდრეკილების სხვა პრობლემას.  

 

მიკერძოება და შეცდომები (Biases and Blunders)3 

ორი მაგიდის მაგალითი 

 

წიგნის ერთ-ერთმა ავტორმა რიჩარდ ტალერმა ეს ნახაზები აჩვენა მეორე ავტორს 

წიგნის წერის დაწყებამდე. კას სანსტეინიც ისევე იყო დარწმუნებული თავისი პასუხის 

სისწორეში როგორც ადამიანათა უმრავლესობა, მაგრამ ისიც ისევე ცდებოდა, როგორც 

ყველა დანარჩენი. მან საკუთარი ხელით დაიწყო გაზომვა, სანამ არ დარწმუნდა, რომ 

ნახაზი კი არა მისი წარმოსახვა იყო მცდარი.  

რას იტყვით რა ზომისაა ეს მაგიდები? თვალით გაზომეთ მათი სიგრძე და სიგანე. 

როგორ ფიქრობთ რა მონაცემები იქნება?  

 

 

                                                             
3 Richard H. Thaler,   Cass R. Sunstein, Nudge: Improving Decisions About Health, Wealth, and 

Happiness, 2009 

 

https://www.amazon.com/Richard-H-Thaler/e/B000AP9OS4/ref=dp_byline_cont_book_1
https://www.amazon.com/Cass-R-Sunstein/e/B001ILMC6A/ref=dp_byline_cont_book_2


 

თუ თქვენც ისევე როგორც სხვა დანარჩენები, ფიქრობთ, რომ მარცხენა მაგიდის 

ზომა 3:1 იქნება და მარჯვენასი 1.5:1, მაშინ როცა ისინი სრულიად იდენტურები არიან, 

შეგიძლიათ გაზომოთ ის სახაზავით და დარწმუნდეთ ამაში. 

რა შეგვიძლია შევაჯამოთ  ამ მაგალითით? თუ შენ ხედავ მარცხენა მაგიდას 

უფრო წვრილსა და გრძელს, ვიდრე მარჯვენას, მაშინ შენ ხარ ნამდვილი, 

დადასტურებული ადამიანი. არაფერია ცუდი ამაში, არაფერი არ გჭირს. შენი შეფასება 

იყო წინასწარ გამოცნობილი და ასევე გავლენას განიცდიდა. არავინ ფიქრობს, რომ 

მარჯვენა მაგიდა უფრო წვრილია. ასე აკეთებს ყველა და ყველას სჯერა, რომ მართალია. 

ახლა ვნახოთ შემდეგი ნახაზი - ორი მაგიდის ზედაპირი რას იტყვით ამ ორი მაგიდის 

ზედაპირის შესახებ? ერთნაირებია თუ განსხვავებულები? 

 
თუ მართლა ადამიანი ხარ, ფიქრობ რომ ისინი ტოლებია, როგორც ეს 

სინამდვილეშია.  

ეს მაგიდის ზედაპირები სწორედ პირველი ნახაზიდან მაგიდების ზედაპირებია 

და ისინი აბსულუტურად იდენტურები არიან. უბრალოდ მათ მოშორებული აქვთ 

ფეხები და შეცვილი აქვთ მდებაროება, რამაც შეცვალა თქვენი წარმოსახვა და 

შეგიქმნათ ილუზია, რომ მაგიდები განსხვავებულები იყო. 

 



ეს ორი ფიგურა სწორედ რომ ქცევის გასაღებს წარმოადგენს, რაც ქცევის 

ეკონომიკას ნასესხები აქვს ფსიქოლოგიისგან. ჩვეულებრივ ადამიანის ტვინი 

შესანიშნავად მუშაობს. ჩვენ შეგვიძლია ბევრი წლის უნახავი ადამიანის ცნობა, 

შეგვიძლია რთული ენის გამოთქმების გაგება, შეგვიძლია ჩავირბინოთ კიბეებზე ისე, 

რომ არ ჩამოვვარდეთ.. ზოგიერთ ჩვენგანს შეუძლია ისაუბროს 12 ენაზე, განავითაროს 

და შექმნას უძლიერესი კომპიუტერები, ჩამოაყალიბოს ფარდობითობის თეორია. 

ყველაფრის მიუხედავად, აინშტაინიც შესაძლოა შემცდარიყო ამ ნახაზით და 

არასწორად ეპასუხა.. ეს იმას სულაც არ ნიშნავს, რომ რაღაც რიგზე ვერ არის, ეს ნიშნავს, 

რომ შეგვიძლია ადამიანთა ქცევის შეფასებით გავიგოთ რამდენად ხშირად ცდებიან 

ადამიანები.  

ადამიანთა ქცევის განსასაზღვრად ჩვენ დაგვჭირდება მათი ფიქრის ასპექტის 

გამოკვლევა. ვიზუალური სისტემის ცოდნამ ფსიქოლოგსა და არტისტ როჯერ შეფარდს 

მისცა საშუალება დაეხაზა ეს შეცდომაში შემყვანი ნახაზები. მან ზუსტად იცოდა, თუ 

როგორ წაეყვანა ჩვენი გონება არასწორი გზით და დაგვეშვა შეცდომა. კოგნიტური 

სისტემის შესახებ ცოდნამ კი საშუალება მისცა აღმოეჩინა ჩვენს ფიქრებზე სისტემური 

გავლენის მომხდენი გზები. 

 

როგორ ვფიქრობთ ჩვენ:  ორი სისტემა4 

 

ადამიანის გონებას მეტი შეუძლია, ვიდრე უბრალოდ გონების განათება ან 

დაბინდვა. როგორ შეუძლია ადამიანს ზოგ სიტუაციაში იყოს გამჭრიახი და გონიერი, 

ზოგში კი უუნარო მიიღოს პასუხები? ბეთჰოვენმა თავისი მეცხე სიმფონია შექმნა როცა 

ყრუ იყო, მაგრამ საერთოდ არ გაგვიკვირდება თუ გავიგებთ, რომ იგი მუდმივად 

კარგავდა სახლის გასაღებს. როგორ შეუძლია ადამიანს ერთდოულად იყოს ასეთი 

გონიერი და სულელი? 

ბევრი ფსიქოლოგისა და ნეიროსპეციალისტის შეფასების შედეგად, გვაქვს 

ტვინის ფუნქციონირების აღწერილობა, რომელიც ხსნის ამ წინააღმდეგობრიობას. 

მიდგომა განასხვავებს ორი სახის ფიქრს. ერთი ესაა ინტუიციური და 

ავტომატური და მეორე დაფიქრებული და რაციონალური. ჩვენ დავარქვით ამ 

სისტემებს 1. ავტომატური სისტემა და 2. დაფიქრებული სისტემა. ავტომატური სისტემა 

არის სწრაფი და გრძნობს ინტუიციას, და ის არ გაიგივდება სიტყვა „ფიქრთან“. როცა 

შენ გადახტები მოულოდნელად ნასროლი ბურთის გამო, ან განერვიულდები 

                                                             

4 Richard H. Thaler,  Misbehaving: The Making of Behavioral Economics, 2016 

 

https://www.amazon.com/Richard-H-Thaler/e/B000AP9OS4/ref=dp_byline_cont_book_1


თვითმფრინავის ტურბულეტულ ზონაში შესვლისას, ან გაიცინებ საყვარელი ლეკვის 

დანახვის დროს, შენ იყენებ ავტომატურ სისტემას. 

 

ორი კოგნიტური სისტემა 

 
 

გონების შემსწავლელ მეცნიერებს აქვთ საფუძველი თქვან, რომ ავტომატური და 

დაფიქრებული სისტემების ქცევები გამოწვეულია ტვინის სხვადახვა ნაწილებიდან. 

ავტომატური სისტემით განპირობებული ქცევა არის სწრაფი და უფრო გაუაზრებელი, 

ხოლო დაფიქრებულის, პირიქით, უფრო მიზანმიმართული და გაცნობიერებული. 

დაფიქრებულ სისტემას ვიყენებთ, როცა ვპასუხობთ კითხვას - რამდენია 411-ჯერ 23? 

მას ვიყენებთ ასევე, როცა ვიღებთ გადაწყვეტილებას რომელი მარშრუტი ავირჩიოთ 

მგზავრობის დროს, რომელ კოლეჯში ჩავაბაროთ - იურიდიულში თუ ბიზნეს სკოლაში. 

წიგნის ავტორები აღნიშნავენ, რომ წიგნის წერის პროცესში ისინი, ჩვეულებრივ, 

დაფიქრებულ სისტემას იყენებდნენ, მაგრამ ზოგიერთი იდეა სწორედ მაშინ მოდიოდა, 

როცა წიგნზე საერთოდ არ ფიქრობდნენ, მაგ. შხაპის მიღების დროს, სეირნობისას და 

ა.შ. და ეს უკვე ავტომატური სისტემით ხდებოდა. ამერიკელთა უმრავლესობა 

ავტომატურ სისტემას იყენებს როცა საქმე ეხება ჰაერის ტემპერატურას ფარენგეიტებში 

და დაფიქრებულს ცელსიუსებში, ხოლო ევროპელთათვის ეს პირიქითაა. 

ადამიანები საუბრობენ მშობლიურ ენაზე ავტომატური სისტემით, მაგრამ უცხო 

ენაზე დაფიქრებული სისტემით. თუ ადამიანი ორენოვანია, ის ორივე ენაზე 

ავტომატური სისტემით საუბრობს. ჭადრაკის მოთამაშეები და პროფესიონალი 

ათლეტები წარმოსახვის თუ ინტუიციის ძალით ახერხებენ შეაფასონ რთული 

სიტუაციები უსწრაფესად და რეაგირება მოახდინონ უმაღლესი სიზუსტითა და 

უძლიერესი სისწრაფით და, რა თქმა უნდა, ავტომატური სისტემის გამოყენებით ასე 

ფიქრის ერთ-ერთი განმაპირობებელი ავტომატური სისტემის სწრაფი რეაქციაა, 



რომელიც ხშირად იწვევს შეცდომებს თუ ზედმეტად დავეყრდნობით მას, თუმცა მისი 

გარკვეულწილად მართვა მაინც შესაძლებელია. ჩვენ შეგვიძლია წავახალისოთ 

ადამიანთა გაუცნობიერებელი ქცევები მათ სასიკეთოდ.  

ამ წიგნის მიზანიც სწორედ ისაა, რომ დავინახოთ სამყაროს უკეთესად 

გადაქცევის შესაძლებლობა. ადამიანებს შეუძლიათ თავიანთი ავტომატური სისტემების 

გამოყენებით პრობლემებში გახვევის გარეშე გახადონ თავიანთი ცხოვრება უფრო 

მარტივი, უკეთესი და უფრო ხანგრძლივიც. 

 

 

 პროგნოზირებადი, განჭვრეტადი ირაციონალურობა. ფარული ძალები, რომელებიც 

განაპირობებენ ჩვენს გადაწყვეტილებას 

დენ არილი, მასაჩუსეტსის ტექნოლოგიური ინსტიტუტის  და დიუკის 

უნივერსიტეტის პროფესორი, რამდენიმე ბესტსელერის ავტორი და პოპულარული 

ლექციების TED ლექტორი, განმარტავს მისი ღრმა ინტერესს "როგორ შევძლოთ 

საუკეთესოდ პაციენტებს ჩავუტაროთ მტკივნეული, მაგრამ გარდაუვალი 

მკურნალობა".18 წლის ასაკში მან  მიიღო მესამე ხარისხის სხეულის 70%. კვლევები 

უფრო ფართო გახდა და მათი შედეგები გამოიცა წიგნში Predictably Irrational: The Hidden 

Forces that Shape our Decisions . წიგნში ბევრი ადგილი დათმობილი აქვს საკმაოდ 

არასტანდარტული ექსპერიმენტების აღწერას, რომელიც აერილმა ჩაატარა თავისი 

თეორიული ვარაუდების შესამოწმებლად.  

"აღმოჩნდა, რომ გადაწყვეტილებების მიღებისას ჩვენ უფრო ნაკლებად რაციონალურები 

ვართ, ვიდრე ეს მიჩნეულია კლასიკური ეკონომიკური თეორიის თვალსაზრისით. ჩვენი 

ირაციონალური ქცევა არ არის შემთხვევითი და უაზრო - მას სისტემატური ხასიათი აქვს და 

საკმაოდ პროგნოზირებადია. ყოველ ჯერზე, ჩვენ ერთი და იგივე შეცდომებს ვუშვებთ - იმის 

გამო, რომ ჩვენი ტვინი გარკვეულწილად ასე  არის მოწყობილი " - დენი არიელი. 

 

 

 

 

 

 



პროგნოზირებადი ირაციონალურობა.  სიმართლე ფარდობითობის შესახებ5. 

       ერთხელ, როდესაც  ინტერნეტში ვხეტიალობდი  (რა თქმა უნდა საქმიანად, - მე არ 

ვატარებ დროს უშედეგოდ), წავაწყდი მასშტაბით რეკლამას ჟურნალი ეკონომისტის ვებ 

გვერდზე.  

ხელმოწერა ჟურნალზე 

აარჩიეთ თქვენთვის სასურველი ხელმოწერის ტიპი დასაწყისისთვის და შემგომი 

პერიოდისთვის 

 ჟურნალი ,,ეკონომისტის“ ონლაინ ვერსიის გამოწერა - 59 დოლ; ჟურნალის ელ.ვერსიის 

გამოწერა 1 წლის მანძილზე. 1997 წლიდან დღემდე ჟურნალი ,,ეკონომისტის“ ყველა სტატიაზე 

ონლაინ წვდომა; 

 ჟურნალი ,,ეკონომისტის“  ნაბეჭდი ვერსიის გამოწერა -125 დოლ; ჟურნალის ნაბეჭდი 

ვერსიის გამოწერა 1 წლის მანძლზე; 

 ჟურნალი ,,ეკონომისტის“  ნაბეჭდი და ელექტრონული ვერსიების გამოწერა  -125 დოლ. 

ჟურნალის ნაბეჭდ ვერსიის გამოწერა ასევე 1996 წლიდან დღემდე ჟურნალი ,,ეკონომისტის“ 

ყველა სტატიაზე ონლაინ წვდომა. 

 მე ყურადღებით წავიკითხე თითოეული ვარიანტი. პირველი წინადადება - 

გამოწერა, ონლაინ გამოცემზე $59 - საკმაოდ გონივრულად მომეჩვენა. მეორე ვარიანტი 

- გამოწერა ბეჭდვითი გამოცემაზე $125 - იყო ცოტა ძვირი, მაგრამ ასევე რაციონალური. 

მაგრამ შემდეგ დავინახე მესამე ვარიანტი: ორმაგი გამოწერა ბეჭდვითი და 

ელექტრონული გამოცემაზე $125. ეს წინადადება წავიკითხე ორჯერ. მე ვფიქრობდი, 

რომ სავარაუდოდ, არავინ იქნებოდა მსურველი შეიძინოს მხოლოდ ბეჭდური გამოცემა, 

როდესაც იგივე თანხით მას შეუძლია კიდევ ასევე ელექტრონული ვერსია. 

თავდაპირველად მე ვივარაუდე, რომ განცხადებებაში იმალებოდა რაღაც, მაგრამ 

შემდეგ გამიჩნდა ეჭვი, რომ ჭკვიანი ხალხი ჟურნალი ,,ეკონომისტის“ ლონდონის 

ოფისში უბრალოდ ცდილობენ ჩემს მანიპულირებას. მე პრაქტიკულად დავრწმუნდი 

იმაში, რომ მათ უნდოდათ ჩემი იძულება, რომ ყურადღება არ მიმექცია 

ვარიანტისთვის, რომელიც ითვალისწინებდა ჟურნალის გამოწერას  ინტერნეტის 

მეშვეობით (რომელიც იყო აშკარა არჩევანი ჩემი ქმედებებისა, რადგან მე წავიკითხე ეს 

რეკლამა ინტერნეტში) და ყურადღება მიმექცია უფრო ძვირი ვარიანტისთვის: 

ბეჭდვითი და ელექტრონული გამოცემის გამოწერა. 

                                                             
5 Predictably irrational: by Ariely, Dan.Publication: New York : Harper, 2009 . xxxii, 368 p., "Originally published 

in 2008, in a different format, by HarperCollins Publishers." 2009, p 1-22; 

http://koha.iset.ge/cgi-bin/koha/opac-detail.pl?biblionumber=2823
http://koha.iset.ge/cgi-bin/koha/opac-search.pl?q=au:Ariely,%20Dan.


  მაგრამ, რანაირად ცდილობდნენ ისინი  ჩემით მანიპულირებას? ეჭვი მაქვს, რომ 

მარკეტინგულმა გენიოსებმა ეკონომისტიდან იცოდნენ რაღაც მნიშვნელოვანი 

ადამიანის ქცევის შესახებ: ხალხი იშვიათად აკეთებს თავისი არჩევანს, ხელმძღვანელობს 

რა აბსოლუტური კატეგორიებით. ჩვენს შიგნით არ არის ჩაშენებული ინსტრუმენტს, 

რომელიც ზომავს ამა თუ იმ საგნის ღირებულებას. ჩვენ ფოკუსირებას ვაკეთებთ ერთ-

ერთ  უპირატეს  ვარიანტზე და შესაბამისად, ვადარებთ  თითოეული ვარიანტის 

ღირებულებას (მაგალითად, ჩვენ არ ვიცით ჭეშმარიტი ღირებულება ექვსცილინდრიანი 

ძრავისა, მაგრამ შეგვიძლია ვივარაუდოთ, რომ ეს არის უფრო ძვირი, ვიდრე 

ოთხცილინდრიანი ძრავი). 

  ჟურნალი    ,,ეკონომისტის“  შემთხვევაში,  ჩემთვის ძნელი იქნებოდა იმის გაგება, 

თუ რამდენად მაღალია ღირებულება ელექტრონული ვერსიის გამოწერაზე  $59 -ად, 

ვიდრე ნაბეჭდის გამოწერაზე  $125-ად. მაგრამ მე ზუსტად ვიცოდი, რომ ორმაგი 

გამოწერა $125-ად იყო ბევრად უკეთესი ვარიანტი, ვიდრე უბრალოდ ქაღალდის (ანუ 

ბეჭდვითი ჟურნალის) გამოწერა იმავე $125-ად. 

  ფაქტობრივად, მხოლოდ ამ ორი ვარიანტის ანალიზისას, თქვენ შეგიძლიათ 

მიხვიდეთ იმ დასკვნამდე, რომ  ელექტრონული ვერსიის გამოწერა ხდება თქვენთვის 

უფასოდ! მოგვიანებით, როდესაც მე დავტესტე ამ განცხადების ეფექტი საკმაოდ დიდ 

ჯგუფზე,  მონაწილეთა უმრავლესობამ აირჩია იგივე ვარიანტი. 

  მაინც რა მოხდა? მოდი დასაწყისისთვის გავაკეთოთ მნიშვნელოვანი დასკვნა: 

ბევრმა ადამიანმა არ იცის,  რა სჭირდებათ მათ რეალურად,  სანამ ისინი არ დაინახავენ 

საგნებს გარკვეულ კონტექსტში. ჩვენ არ ვიცით, რომელი ველოსიპედი უნდა ავირჩიოთ 

მანამ, სანამ არ ვნახავთ Tour de France-ის ჩემპიონს, რომელიც ატრიალებს  

კონკრეტული მოდელის ველოსიპედის პედალს. ჩვენ არ ვიცით, რა ყურსასმენები უნდა 

ვიყიდოს - მანამ სანამ არ შევნიშნავთ,  რომ ზოგიერთი ყურსასმენები უკეთეს ხმას 

გამოსცემს, ვიდრე წინა. ხშირად ჩვენ  არც კი ვიცით, რომელი გზით წავიდეთ 

ცხოვრებაში - მანამ, სანამ ჩვენ არ დავინახავთ, რომ ჩვენი ნათესავი ან მეგობარი 

აკეთებს ამას წარმატებულად. ყველაფერი ფარდობითია!!! 

 ,,ეკონომისტის“ არჩევის შემთხვევის მსგავსად, არჩევანს  ელექტრონული ან 

ბეჭდვითი გამოწერების შეძენას შორის, შეიძლება გარკვეული დრო დასჭირდეს. ფიქრი 

რთულია და არ არის ყოველთვის სასიამოვნო პროცესი. ამიტომ, მარკეტინგის  

ექსპერტებმა Economist-დან შემოგვთავაზეს ვარიანტი, რომლის მიხედვითაც შეიძლება 

არ ვიფიქროთ:  ბეჭდვითი და ელექტრონული ვერსია  ერთ პაკეტში რა თქმა უნდა, 

უკეთესია, ვიდრე უბრალოდ ბეჭდვითი ვერსიის გამოწერა.  

 გენიოსების Economist-დან - და ეს არ არის ერთადერთი ადამიანი, ვისაც ესმის  

ფარდობითობის მნიშვნელობა. მოდით შევხედოთ სემის ამბავის, რომელიც 



ტელევიზორების გამყიდველია. როდესაც ის  ტელევიზორების სხვადასხვა  მოდელებს 

თაროზე განათავსებს,   ჩვენთან  იგივე თამაშს თამაშობს.. 

      1. Panasonic დიაგონალით 36 დუიმი - 690 დოლარი; 

      2. Toshiba 42-დუიმი- 850 დოლარი; 

      3. Philips დიაგონალი 50 დუიმი - 1480 დოლარი. 

 რომელი ტელევიზორი უნდა აირჩიოთ? სემმა იცის, რომ მომხმარებლისთვის 

რთულია განსაზღვროს სხვადასხვა ვარიანტების ღირებულება. ესმის ვინმეს, 

რეალურად რამდენად უკეთესია იყიდოს Panasonic  690 დოლარად, ვიდრე Philips  1480 

დოლარად? მაგრამ სემი ასევე დარწმუნებულია, რომ თუ არსებობს სამი ვარიანტი, 

ადამიანთა უმრავლესობა აირჩევს საშუალოს.  ძნელი მისახვედრი არ არის, რომელ 

ტელევიზორს დადგამს სემი შუაში. რა თქმა უნდა იმას, რომლის გაყიდვაც სურს! 

 რა თქმა უნდა, სემი არ არის მხოლოდ ერთი უნიკალური ჭკვიანი ადამიანი. ცოტა 

ხნის წინ, New York Times-მა გამოაქვეყნა სტატია გრეგ რაპის (Gregg Rapp) შესახებ, 

რომელიც არის კონსულტანტი რესტორნების ბიზნესში. ის იღებს ფულს მენიუში 

ფასების სწორად ჩასმაში. მაგალითად, მას აქვს ინფორმაცია, თუ რამდენად კარგად 

იყიდება ამ წელს ცხვრის ხორცი; რასთან არის საუკეთესო მისი კომბინაცია - 

კარტოფილის პიურესთან თუ რიზოტოსთან. მან ასევე შესანიშნავად იცის, ამცირებს 

თუ არა მთლიან შემოსავალს ის, თუ ძირითადი კერძის ფასი  გაიზარდა 39- დან 41 

დოლარამდე.  

 გრეგ რაპის აბსოლუტურად დარწმუნებულია, რომ მაღალი ფასები წასახემსებელ 

საჭმელზე ზრდის საშუალო  შემოსავალს მაშინაც კი, ამ წასახემსებელ საჭმელს არავინ 

უკვეთავს. რატომ? საქმე ისაა, რომ მაშინაც კი, თუ ადამიანები არ ყიდულობენ მენიუში 

ყველაზე ძვირადღირებული კერძს, ისინი მიდრეკილნი არიან მენიუდან შეუკვეთონ 

სიძვირით მეორე ადგილზე მყოფ კერძი. ამდენად, სთავაზობს რა ძვირადღირებული 

კერძს, რესტორნის მფლობელმა შეიძლება გავლენა მოახდინოს მომხმარებელის 

არჩევანზე სიძვირით მეორე ადგილზე მყოფი კერძის მიხედვით  (რომელიც მას მოუტანს  

ბევრად უფრო დიდი მოგებას). 

 მოდით, შევხედოთ Economist-ის სპეციალისტების ქცევას ნელი სიჩქარით. 

შეგახსენებთ, ვარიანტები ასეთია: 

      1. ელექტრონული გამოცემის გამოწერა - $ 59. 

      2. ჟურნალის  ბეჭდვითი ვერსიის გამოწერა -  $ 125. 

      3. ბეჭდვითი და ელექტრონული ვერსების გამოწერა $ 125. 

 როდესაც მე ეს ვარიანტები მივეცი  Sloan-ის მენეჯმენტის სკოლის (Sloan School of 

Management) 100 სტუდენტს,  მათ ხმა მისცეს შემდეგნაირად: 

      1. ელექტრონული გამოცემის გამოწერა $ 59 - 16 სტუდენტი; 



      2. ჟურნალის  ბეჭდვითი ვერსიის გამოწერა $ 125 - 0 სტუდენტებს. 

      3. ბეჭდვითი და ელექტრონული ვერსების გამოწერა $ 125 - 84 სტუდენტებს. 

 იმ სტუდენტებს, რომლებიც სწავლობდნენ სამაგისტრო პროგრამაზე, ძნელია 

ეწოდოს უვიცები  (simpletons). თითოეულმა მათგანმა შენიშნა  ბეჭდვითი და 

ელექტრონული ვერსების გამოწერის უპირატესობა. თუმცა, მათზე გავლენა იქონია ამ 

ვარიანტის თვით ფაქტის არსებობამ (რომელსაც მე  და არც თუ უსაფუძვლოდ, 

ვუწოდებ სატყუარას). სხვა სიტყვებით, მოდით ვივარაუდოთ, რომ მე ამოვიღებ (ანუ 

ამოვშლი)  სატყუარას და მხოლოდ ორი ვარიანტს დავტოვებ: 

  ჟურნალი ,,ეკონომისტის“ ონლაინ ვერსიის გამოწერა - 59 დოლ; ჟურნალის 

ელ.ვერსიის გამოწერა 1 წლის მანძილზე. 1997 წლიდან დღემდე ჟურნალი 

,,ეკონომისტის“ ყველა სტატიაზე ონლაინ წვდომა; 

 ჟურნალი ,,ეკონომისტის“  ნაბეჭდი და ელექრტონული ვერსიების გამოწერა  -125 

დოლ;  ჟურნალის ნაბეჭდი ვერსიის გამოწერა 1 წლის მანძლზე, ასევე 1996 წლიდან 

დღემდე ჟურნალი ,,ეკონომისტის“ ყველა სტატიაზე ონლაინ წვდომა. 

უპასუხებენ თუ არა სტუდენტები კითხვაზე უპირატესი ვარიანტის შესახებ ისევე, 

როგორც წინათ? (16 - ელექტრონული ვერსიაზე და 84 -ორმაგზე)? 

 რა თქმა უნდა, ისინი ხმას ანალოგიურად მისცემენ, არა? ბოლოს და ბოლოს, მე 

უბრალოდ ამოვიღე ვარიანტი, რომელსაც ხმა არავინ მისცა, ისე, რომ არ უნდა იყოს 

განსხვავება. მართალია? 

  პირიქით, მეორე კენჭისყრის შემთხვევაში 68 სტუდენტმა შეარჩია ელექტრონული 

გამოწერა  $59, რაც ბევრად უფრო მაღალია, ვიდრე 16 პირველი კენჭისყრით. მხოლოდ 

32 სტუდენტმა აირჩია ორმაგი გამოწერა  $125-ად (84 სტუდენტი პირველადი ხმის 

მიცემის შემთხვევაში).  

 

      განცხადება 1 რესპოდენტთა 

რაოდენობა, რომელმაც 

აირჩია ვარიანტი 

განცხადება 2 რესპოდენტთა 

რაოდენობა, რომელმაც 

აირჩია ვარიანტი 

ონლაინ ვერსიის 

გამოწერა 

16 ონლაინ ვერსიის 

გამოწერა 

68 

ბეჭდური ვერსიის 

გამოწერა 

0 - - 

ბეჭდური და ონლაინ 

ვერსიის გამოწერა 

84 ბეჭდური და ონლაინ 

ვერსიის გამოწერა 

32 

 

 რა აიძულებთ მათ შეცვალონ თავიანთი გადაწყვეტილება? გარწმუნებთ, რომ ამ 

ქმედების დროს მათ არ ჰქონდათ არანაირი რაციონალური მიზეზი. ზუსტად 

სატყუარას არსებობამ აიძულა 84 ადამიანი აერჩია ორმაგი გამოწერა. სატყუარას 



არსებობამ კი ისინი აიძულა განეხორციელებინათ სხვა არჩევანი: 32 ადამიანმა 

გადაწყვიტა აირჩიოს ორმაგი გამოწერა,   და 68 - ელექტრონული. 

 ეს არ არის მხოლოდ ირაციონალური ქცევა - ეს პროგნოზირებადი 

ირაციონალურობაა. ნება მომეცით შემოგთავაზოთ  ფარდობითობის პრინციპის 

დემონსტირების ნათელი მაგალითი. 

 
 აღსანიშნავია, რომ ცენტრალური წრე, როგორც გვგონია, იცვლის ზომას. როდესაც 

ჩვენ მას ვათავსებთ დიდ წრეებს შორის, ის ხდება პატარა. როდესაც ის  პატარა 

დიამეტრის წრეებშია, თითქოს ჩვენს თვალში იზრდება. ორივე შემთხვევაში, შავი  წრის 

დიამეტრის  უცვლელი რჩება, მაგრამ ჩვენ გვგონია რომ იგი იცვლება. 

 ეს არ არის მხოლოდ სამოყვარულო ფაქტი: ის ასახავს ჩვენი აზროვნების 

პრინციპს. ჩვენ ყოველთვის ვხედავთ საგნებს შესაბამისად მათი გარემოს და სხვა 

საგნებთან კავშირში.  ეს ეხება არა მხოლოდ ფიზიკურ ობიექტებს - ტოსტერებს, 

ველოსიპედებს, თოჯინებს და  მეუღლეებსაც კი,  - არამედ  არამატერიალური 

ობიექტებისაც, როგორიცაა შვებულების გატარების ან სასწავლებლის არჩევის  

ვარიანტები და კიდევ ასეთ ეფემერულ საგნებს, როგორიცაა ემოციები, 

დამოკიდებულება და შეხედულებები. 

 როგორც წესი, ჩვენ მიდრეკილნი ვართ შევადარებთ ერთი სამუშაო სხვას, ერთი 

ვარიანტი  შვებულების გატარებისა მეორეს და  კიდევ ერთი ღვინო მეორეს და ჩვენი 

დღევანდელი პარტნიორი წარსულში მყოფს.  

  ეს ფარდობითობა გასაგებია, მაგრამ მას აქვს რთული ასპექტი. ჩვენ არ ვართ 

მიდრეკილები შევადაროთ მხოლოდ  ზოგიერთი რამ სხვას. ჩვენ ასევე მიდრეკილები 

ვართ ერთმანეთს შევადაროთ შესადარებელი ნივთები და ვცდილობთ თავი შევიკავოთ 

შედარებით ცუდად შესადარ საგნებთან მიმართებაში. 

 ეს იდეა შეიძლება თქვენ გაბნევთ, ამიტომ ნება მომეცით გადმოგცეთ მაგალითი. 

დავუშვათ, რომ თქვენ ყიდულობთ სახლს  უცნობ ქალაქში. თქვენი უძრავი ქონების 
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აგენტი გაჩვენებთ სამ სახლს, რომელთაგან თითოეული, როგორც ჩანს, საინტერესოა 

თქვენთვის. ერთ-ერთი მათგანი აგებულია თანამედროვე სტილის მიხედვით, ხოლო 

დანარჩენი ორი - კოლონიალური სტილის მიხედვით. სამივე სახლს დაახლოებით 

ერთნაირი  ფასი აქვს; მათ აქვთ თქვენთვის თანაბარი მომხიბვლელობა; განსხვავება 

მხოლოდ ის არის, რომ კოლონიური სტილის (სატყუარას) ერთ-ერთ სახლში 

აუცილებელია შეიცვალოს სახურავი, ამიტომ მფლობელი მზად არის იმისათვის, რომ 

რამდენიმე ათასი დოლარი დააკლოს  სახლის ღირებულებას, რათა დაფაროს 

სახურავის დამატებითი ხარჯი.  

 რომელ ვარიანტს აირჩევდით? 

 იმის ალბათობა დიდია,  რომ თქვენ არ აირჩევთ თანამედროვე სტილის სახლს და 

სახლს, რომელსაც სჭირდება  სახურავის შეცვლა. სავარაუდოდ, თქვენ გირჩევნიათ 

კოლონიური სტილის  მეორე სახლი. რატომ? აი საკმაოდ ირაციონალური ახსნა. ხალხს 

აქვს მიდრეკილება  მიიღოს გადაწყვეტილება შედარების საფუძველზე. ჩვენ არც თუ ისე 

ბევრი ვიცით  თანამედროვე სტილის სახლის შესახებ (ჩვენს ხელთ არ არის მეორე 

მსგავსი სახლი, რომელსაც ჩვენ შეიძლება იგი შეადაროთ), ამიტომ ჩვენ ამ ვარიანტს 

განზე ვტოვებთ. თუმცა, ჩვენ ზუსტად ვიცით, რომ კოლონიური სტილის ერთ-ერთი 

სახლის უკეთესია, ვიდრე სხვა. ანუ სახლში კარგი სახურავით არის უკეთესი, ვიდრე 

სახლი სახურავით, რომელიც უნდა შეიცვალოს. აქედან გამომდინარე, ჩვენ გადაწყვეტთ, 

რომ საუკეთესოა შევარჩიოთ  სახლი კარგი სახურავით. ჩვენ უარვყოფთ თანამედროვე 

სახლის  ვარიანტს და იმ სახლის ვარიანტს, რომელსაც სჭირდება ახალი სახურავი. 

 უკეთ რომ გავიგოთ, თუ როგორ მუშაობს ფარდობითობის პრინციპი,  

განვიხილოთ შემდეგი ილუსტრაცია: 

 
 სურათის მარცხენა ნაწილზე  ჩვენ ვხედავთ ორ ვარიანტს, რომელთაგან 

თითოეული აღემატება მეორეს გარკვეული ატრიბუტის პოზიციიდან. ვარიანტი А 

უკეთესია  1 ატრიბუტის თვალსაზრისით, მაგალითად ხარისხი. ვარიანტი B - 

ატრიბუტი 2, მაგალითად სილამაზით. ცხადია, ამ ეს ორი ვარიანტი გარკვეულწილად 
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განსხვავებულია  და ერთ-ერთი მათგანის არჩევა არც ისე ადვილია. წარმოიდგინეთ, რა 

მოხდება, თუ ჩვენ დავამატებთ კიდევ ერთ  ვარიანტს სახელწოდებით - A, ან "მინუსი" 

(იხ.ილუსტრაცია მარჯვენა მხარეს). ეს ვარიანტი ცხადია ცუდია, ვიდრე  ვარიანტი А, 

თუმცა მას ჰგავს. ეს არა მხოლოდ ამარტივებს შედარებას მათ შორის, არამედ გვაძლევს 

მიზეზს ვიფიქროთ, რომ ვარიანტი А უკეთესია, ვიდრე  ვარიანტი - А და ვარიანტი B. 

სინამდვილეში  -А სატყუარას გამოყენება საშუალებას გვაძლევს ვარიანტი  А 

გარდავქმნათ შედარებით უკეთესად -  ამასთან, ის გამოიყურება არა მხოლოდ - A 

ვარიანტზე უკეთესად, არამედ ასევე უკეთესად, ვიდრე სხვა ვარიანტები. შესაბამისად, 

თუ ჩვენ ჩავრთავთ სიაში - A ვარიანტს, რომელსაც არავინ არ ირჩევს, ეს ქმედება 

აიძულებს ხალხს შეჩერდნენ A ვარიანტზე. 

  აი კიდევ ერთი სატყუარას ეფექტის მაგალითი. დავუშვათ, თქვენ გსურთ 

გაატაროთ თქვენი თაფლობის თვე ევროპაში. თქვენ უკვე გადაწყვიტეთ წასვლა 

რომელიმე რომანტიულ ქალაქში და  თქვენი სიის ვარიანტები შეჩერდა ორ ყველაზე 

სასურველზე - რომი და პარიზი. ტურისტულმა სააგენტომ შემოგთავაზათ  ტურები 

თითოეულ ქალაქში. თითოეული ტური მოიცავს ავიაბილეთებს, სასტუმროში 

განთავსებას, საექსკურსიო მომსახურებას და უფასო საუზმეს. რომელ ვარიანტს 

აირჩევდით? 

 ადამიანისთვის გადაწყვეტილება აირჩიოს  რომსა და პარიზს  შორის შეიძლება 

იყოს რთული. რომში არის კოლიზეუმი; პარიზში - ლუვრი. ორივე ქალაქში თქვენ 

შეგიძლიათ იპოვოთ რომანტიული ატმოსფერო, შესანიშნავი საკვები და მოდური 

მაღაზიები. არჩევანი არ არის ადვილი. თუმცა, მოდით ვივარაუდოთ, რომ თქვენ 

გთავაზობენ კიდევ ერთ ვარიანტს: ტური რომში  საუზმის გარეშე - ჩვენ ვუწოდებთ მას 

"მინუს რომს " (-რომი) - რომელიც არის სატყუარა. 

 თუ თქვენ უნდა აირჩიოს  სამი ვარიანტიდან  (პარიზი, რომი, - რომი) ერთი, თქვენ 

მაშინვე მიხვდებით, რომ რომში უფასო საუზმე გამოიყურება დაახლოებით იგივე 

მიმზიდველ ვარიანტად, როგორც პარიზის უფასო საუზმე, ხოლო მესამე ვარიანტი 

(რომი გარეშე საუზმე) არ გაწყობთ. ნათლად უარყოფით ვარიანტთან  (-რომი) 

შედარებით, ვარიანტი  რომი საუზმით ჩვენს თვალში უფრო უკეთესია. ფაქტობრივად, - 

რომი რომს უფასო საუზმით აქცევს იმდენად კარგ ვარიანტად, რომ თქვენ გირჩევნიათ ეს 

ვარიანტი, ვიდრე  დარჩენილი ვარიანტი (პარიზი უფასო საუზმით) - მიუხედავად იმისა, 

რომ ცოტა ხნის წინ, ვერც კი შეძელით მათ შორის არჩევანის გაკეთება. 

 როდესაც თქვენ შეგიძლიათ ნახოთ  სატყუარა ეფექტს, თქვენ აცნობიერებთ, 

რამდენად მნიშვნელოვან (თუმცა დაფარული) როლს თამაშობს ის  ჩვენს  

გადაწყვეტილებებზე. ეს ეფექტი გვეხმარება მივიღოთ გადაწყვეტილება იმის შესახებ, 

ვის შევხვდეთ შეხვედრაზე,  თუნდაც - ცოლად ვის გაყვეთ ან  ვინ მოიყვანოთ ცოლად. 



ნება მომეცით აღწერო ექსპერიმენტი, რომლის პირობებშიც  ჩვენ შევისწავლეთ 

მოცემული საკითხი. 

 ერთხელ ვკითხე  MIT-ის სტუდენტებს (MIT - მასაჩუსეტსის ტექნოლოგიური 

ინსტიტუტი) იმის შესახებ, რომ გადამეღო მათი ფოტო  ჩემი კვლევისთვის. ზოგიერთი 

შემთხვევაში ისინი უბრალოდ  მიყურებდნენ უკმაყოფილო გამომეტყველებით. თუმცა, 

სტუდენტების უმრავლესობა  ბედნიერი იყო ჩემს კვლევაში მონაწილეობის მისაღებად 

და საკმაოდ მალე ჩემს ციფრულ კამერაში უკვე იყო ბევრი ფოტო გაღიმებული 

სტუდენტების სახეებით. როდესაც მე ოფისში დავბრუნდი, აღმომაჩნდა 60 ფოტო: 30 

ქალის და 30 მამაკაცის. 

 შემდგომ კვირაში მე მივმართე ჩემს 25 სტუდენტს უჩვეულო თხოვნით. მე 

ვუთხარი მათ, რომ დაეწყოთ  წყვილების სურათები  ფიზიკური მიმზიდველობის 

ხარისხის მიხედვით (კაცები - სხვა მამაკაცებთან და ქალები - სხვა ქალებთან). შედეგად, 

მე მივიღე წყვილი  სიის დასაწყისში, "ბრედ პიტი" და "ჯორჯ კლუნი"  MIT-იდან,  

ბოლოს კი - რამდენიმე წყვილი  "ვუდი ალენი" და "დენი დევიტო". მიღებული 30 

წყვილიდან  მე შევარჩიე ექვსი - სამი მამაკაცი და სამი ქალის - დალაგებული კლებადი 

მომხიბვლელობის მიხედვით სტუდენტების შეფასების შესაბამისად. 

 ახლა კი, როგორც დოქტორი ფრანკენშტეინი, ვაპირებდი რაღაც 

განსაკუთრებულის გაკეთებას ამ ხალხის სურათებიდან.  Photoshop-ის დახმარებით  მე 

ცოტა შევცვალე თითოეულ ადამიანის სახე. შედეგად ისინი გამოიყურებოდნენ  

ნაკლებად მიმზიდველად. მე აღმოვაჩინე, რომ  ცხვირის თუნდაც მცირე გადაადგილება  

მნიშვნელოვნად ცვლის სიმეტრიას სახეზე. სხვა ინსტრუმენტის გამოყენებით მე 

გავზარდე ერთი თვალი, ავიღე თმის ნაწილი და სახეზე დავამატე  აკნეს კვალი. 

 ჩემი ლაბორატორია არ ნათდებოდა   საშიში ციმციმა განათებით და ჭაობებში არ 

ყმუოდა ძაღლი. მაგრამ, ამან ხელი არ შემიშალა ჩემი  საქმეს კეთებაში.  ჩემი მუშაობის 

შედეგად წარმოიშვა   ჯორჯ კლუნის და ბრედ პიტის უნივერსიტეტის ანალოგები  

თავდაპირველი სახით (A), ისევე, როგორც ჯორჯ კლუნი ცოტა უფრო სქელი ცხვირით 

და პატარა დაბლა დაშვებული თვალებით (-A, სატყუარა) და ბრედ პიტის ოდნავ 

ნაკლები სიმეტრიული ვერსია (-B, კიდევ ერთი სატყუარა). მე იგივე სავარჯიშო 

გავაკეთე სხვა, ნაკლებად მიმზიდველი წყვილისთვის. ვუდი ალენის უნივერსიტეტის 

ანალოგი გამოჩნდა ორი სახით - ჩვეულებრივი (A) და არასიმეტრიულად 

განლაგებული თვალებით (-А),  იგივე მოხდა   დენი დევიტოს ადგილობრივ 

ანალოგთან. გარდა ჩვეულებრივი (B) ჩემს კართოთეკაში გაჩნდა  კიდევ ერთი, ოდნავ 

დამახინჯებული დენი დევიტო (-B). 



 ფაქტობრივად, თითოეული 12 სურათიდან მე მქონდა როგორც ჩვეულებრივი 

ვერსია, ასევე  დამახინჯებული ("მინუსი") სატყუარა. (ილუსტრაცია გვიჩვენებს ორ 

მაგალითს, ანალოგიურს, რაც გამოყენებული იქნა ექსპერიმენტში). 

 ახლა დადგა დრო, ჩავატაროთ ექსპერიმენტის ძირითადი ეტაპი. მე ავიღე ყველა 

კომპლექტი სურათებისა და გავემართე პირდაპირ სტუდენტური  ასოციაციისკენ. იქ 

შევხვდი სტუდენტებს და ვთხოვე ექსპერიმენტში მონაწილეობის მიღება. თუ 

სტუდენტი დამთანხმდებოდა, მე  თითოეული მათგანს ვაძლევდი ქაღალდებს სამი 

გამოსახულებით (როგორც ნაჩვენებია ილუსტრაციაზე). ზოგიერთ ფურცლებზე 

გამოსახული იყო ჩვეულებრივი ფოტოსურათი (A), სურათი სატყუარა (-А) და ერთი 

ჩვეულებრივი სურათი (B). მეორე ფურცელზე - ჩვეულებრივი სურათი (B), მისი 

სატყუარა (-B) და ჩვეულებრივი სურათი (A). 

 მაგალითად, ჩვენი ნაკრები შეიძლება მოიცავდეს ჩვეულებრივ კლუნს (A) კლუნ-

სატყუარას (-А) და ჩვეულებრივ პიტს (B); ან ეს შეიძლება შედგებოდეს ჩვეულებრივი 

პიტისგან (В), პიტ-სატყუარასგან (-B) და ჩვეულებრივი კლუნისგან (A). სტუდენტებმა 

აირჩიეს რომელ სურათებთან (კაცი ან ქალი) უნდოდათ მათ  მუშაობა და მაშინ მე 

ვკითხე მათ შემოეხაზათ წრე იმ პირზე, რომელთანაც ისინი მოინდომებდნენ 

შეხვედრაზე წასვლას, თუ მათ ექნებოდათ არჩევანი. მომზადების პროცესს გარკვეული 

დრო დასჭირდა და შედეგად  მე მათ მივეცი 600 ფურცელი. 

  რითი ვხელმძღვანელობდი  მე, როდესაც ამას ვაკეთებდი? მე უბრალოდ მინდოდა 

შემემოწმებინა, სატყუარას არსებობა ფურცელზე (-A ან - B) აიძულებდა თუ არა  მათ 

აერჩიათ იგივე პირის დაუმახინჯებელი გამოსახულება. სხვა სიტყვებით, აიძულებდა 

თუ არა მათ ჯორჯ კლუნის ნაკლებად მიმზიდველი გამოსახულება  მიენიჭებინათ 

უპირატესობა კლუნის  ნორმალური გამოსახულებისთვის და ბრედ პიტის ნორმალური 

გამოსახულებისთვის? 



  
 რა თქმა უნდა, ჩემს ექსპერიმენტში მე არ გამოვიყენე რეალური სურათები ბრედ 

პიტის ან ჯორჯ კლუნის. სურათებზე A და B გამოსახულია ჩვეულებრივი 

სტუდენტები. 

 მაგრამ თქვენ გახსოვთ, ფაქტმა  კოლონიური სტილის სახლის შესახებ, რომელსაც 

სახურავის  შეკეთება სჭირდებოდა, მიგიყვანათ იქამდე, რომ თქვენ აირჩიეთ იმავე 

სტილის სხვა სახლი და  არა თანამედროვე სახლი და მხოლოდ იმიტომ, რომ ასეთი 

სატყუარის არსებობამ მოგცათ თქვენ საფუძველი გაგეკეთებინათ შედარება? ასევე 

ჟურნალი ეკონომისტის რეკლამის შემთხვევშიც.       

 კითხვა ასეთია:  შეიძლება თუ არა ნაკლებად სრულყოფილი პირის არსებობამ  (ან 

-A - B) ადამიანებს უბიძგოს  აირჩიონ უკეთესი ადამიანი (A ან B) მხოლოდ იმიტომ, 

რომ სატყუარამ მათ მისცა შედარების  საფუძველი? რა თქმა უნდა, ფურცლებზე, 

რომელიც მე დავარიგე, აღნიშნული არ იყო შესაბამისი ასოები. 

 ასეც მოხდა. ყოველ ჯერზე, როდესაც მე ვურიგებდი ფურცლებს, რომლებიც 

გამოსახული იყო ჩვეულებრივი სახე, დამახინჯებული სახე და მეორე ჩვეულებრივი, 

დაუმახინჯებელი სახე, მონაწილეებმა აირჩიეს  იმ ჩვეულებრივი სახის მქონე 

ადამიანთან   წასვლა შეხვედრაზე, რომელიც იყო დამახინჯებული სახის მქონეს 

მსგავსი,  მაგრამ აღემატება მას. ეს არ იყო უბრალო შემთხვევითობა - მსგავსი შედეგი 

ხდება 75 პროცენტი შემთხვევაში. 



 რომ ავხსნათ  სატყუარას ეფექტი, მოგიყვებით პურის წარმოების მანქანების 

შესახებ. როდესაც კომპანია Williams-Sonoma პირველად გააცნო ბაზარს საოჯახო პურის 

საცხობი (რომლის ფასი იყო $275), ბევრმა მომხმარებელმა არ გამოჩინა ინტერესი 

მისდამი. ცუდი გაყიდვებით დამწუხრებულმა გამყიდველმა მიმართა მარკეტინგული 

კვლევის კომპანიას რჩევისთვის. მარკეტინგულმა კომპანიამ მას შესთავაზა  ბაზარზე 

მეორე მოდელი საცხობების გატანა, რომელიც იქნებოდა უფრო დიდი ზომის და 

ეღირებოდა ორჯერ უფრო ძვირი, ვიდრე პირველი მოდელი. 

 ამ სტრატეგიის შედეგად გაყიდვებმა (როგორც პურის, ასევე ღუმელის) დაიწყო 

ზრდა, თუმცა იყიდებოდა ძირითადად პირველი მოდელი.     რატომ? ახსნა მარტივია: 

მომხმარებელს ასარჩევად ჰქონდა პურის საცხობის ორი მოდელი. ერთ-ერთი მათგანი 

იყო გაცილებით უფრო დიდი და უფრო ძვირი, ასე რომ, ადამიანები თავიანთი 

გადაწყვეტილებებს არ იღებდნენ ვაკუუმში. მათ შეეძლოთ ასე ეფიქრათ: "მე არ ვიცი 

საცხობების შესახებ  ბევრი რამ, მაგრამ შემიძლია დარწმუნებით ვთქვა, რომ თუ მე 

უნდა ავირჩიო მათ შორის ერთი, მე ვიყიდი პატარა ზომის მოდელს, რომელიც ნაკლები 

ღირს." ამ ეტაპიდან პურის საცხობი მანქანები უკვე ქრებოდა მაღაზიის თაროებიდან. 

 განვიხილოთ სატყუარას მოქმედების ეფექტი სრულიად განსხვავებული 

სიტუაციაში. რა მოხდება, თუ თქვენ ხართ მარტოხელა  და გინდათ მაქსიმალური 

შთაბეჭდილების მოხდენა ვახშამზე დიდი რაოდენობით პოტენციურ პარტნიორებთან? 

ამ შემთხვევაში, მე გირჩევთ წაიყვანოთ მეგობარი, რომელიც გარეგნულად გგავთ (იგივე 

თმის ფერი, სხეულის ტიპის და მსგავსი სახის მახასიათებლები), მაგრამ ოდნავ 

ნაკლებად მიმზიდველი, ვიდრე თქვენ (ანუ, " მინუს თქვენ"). 

  რატომ? საქმე იმაშია,  ქალბატონებისთვის რთული იქნება თქვენი შეფასება, თუ 

მათ არ აქვთ შედარების საფუძველი. თუმცა, თუ მათ შეუძლიათ შეადარონ თქვენ 

"მინუსი თქვენთან," მაშინ თქვენი მეგობარი-სატყუარა შესაძლებლობას მოგცემთ თქვენ 

გამოიყურებოდეთ უკეთესად - ამასთან არამარტო მასთან შედარებით, არამედ ყველა 

სხვა ადამიანთან, რომელიც თქვენს გარშემოა. ეს შეიძლება ჟღერდეს ირაციონალურად 

(და მე ვერ მოგცემთ იმის გარანტიას, რომ ეს ასე იქნება), მაგრამ საკმაოდ დიდია შანსი, 

რომ თქვენ უფრო მეტ ყურადღებას მიიქცევთ. როგორც წესი, მხოლოდ გარეგნობით არ 

შემოიფარგლება ყველაფერი.  

 ფარდობითობა გვეხმარება ცხოვრებაში მნიშვნელოვანი გადაწყვეტილებების 

მიღებაში. თუმცა, მას ასევე შეუძლია ჩვენ გაგვხადოს უბედური. რატომ? იმიტომ, რომ 

საკუთარი ცხოვრების შედარება სხვების ცხოვრებასთან ხშირად იწვევს ეჭვიანობას და 

შურს. 

 როდესაც ადამიანებს აქვთ საშუალება შეადარონ მათი და კოლეგების ხელფასები, 

იმ შემთხვევაშიც კი, თუ მათ მანამდე არსებული ხელფასი აკამყოფილებდათ, კოლეგების 



ხელფასის შესახებ მიღებული ინფორმაციის წყალობით ისინი უკმაყოფილო ხდებიან და 

მოითხოვენ ხელფასის კორექტირებას. 

 არსებობს საკმარისი მტკიცებულებები, რომ კავშირი არსებულ შრომის 

ანაზღაურების დონეს და სიამოვნებას შორის არ არის ისეთი ძლიერი, როგორიც იყო 

მოლოდინი. მრავალრიცხოვანმა კვლევებმა აჩვენა, რომ იმ ქვეყნების სია, სადაც ყველაზე 

"ბედნიერი" მოსახლეობაა, ყოველთვის არ ემთხვევა იმ ქვეყნების სიას, სადაც   ერთ სულ 

მოსახლეზე შემოსავალი ყველაზე მაღალია. მიუხედავად ამისა, ჩვენ კვლავაც ვითხოვთ 

ხელფასის ზრდას. როგორც აღნიშნა ჰენრი ლუი მანკენმა, (მოაზროვნე, ჟურნალისტი, 

სატირიკოსი და სოციალური კრიტიკოსი, რომელიც ცხოვრობდა XX საუკუნეში) 

ადამიანის კმაყოფილება დამოკიდებულია იმაზე, თუ რამდენად მეტს შოულობს ის, 

ვიდრე მისი ქვისლი (ცოლის დის მეუღლე). რატომ მაინცდამაინც ქვისლი? ფაქტია,  

რომ ასეთი შედარება მნიშვნელოვანია და ადვილად ხელმისაწვდომი.  

 ჩვენ შეგვიძლია ასევე შევცვალოთ ჩვენი ფოკუსირება ვიწროდან ფართოსკენ. ნება 

მომეცით აგიხსნათ ეს თეზისი ერთ მაგალითზე, რომელიც ჩაატარა  ორმა  

სპეციალისტები - ამოსოს ტვესკიმ და  და დანიელ კანემანმა. დავუშვათ, რომ თქვენ 

წინაშე ორი პრობლემა. პირველი, თქვენ უნდა შეიძინოთ კალამი, და მეორე - ახალი 

სამუშაო პოჯაკი. საკანცელარიო მაღაზიაში თქვენთვის სასურველი კალამის ფასია $25. 

თქვენ აპირებდით მის ყიდვას, მაგრამ მოულოდნელად გაგახსენდათ, რომ იმავე საწერი 

კალამი იყიდება სხვა მაღაზიაში და ღირს $18. ეს მაღაზია  15 წუთის სავალზეა. რას 

გააკეთებს? დახარჯავთ თქვენი დროის ზედმეტ 15 წუთს $7 დასაზოგად? ბევრი 

ადამიანი, ვინს ასეთი დილემის წინაშე დგას, ფიქრობს, რომ ამას არ გააკეთებს. 

 ახლა წარმოიდგინეთ, რომ თქვენს წინაშე მეორე პრობლემაა: ყიდულობთ პიჯაკს. 

თქვენ ნახეთ ლამაზი ნაცრისფერი პიჯაკი 455 დოლარად და მზად ხართ იყიდოთ. 

მოულოდნელად, მაღაზიაში მყოფი სხვა მყიდველი ჩურჩულით გეუბნებათ ყურში, რომ 

იგივე პიჯაკი შეიძლება ფასდაკლებით შეიძინოთ 448 დოლარად მეორე მაღაზიაში, 15-

წუთიანი ფეხით სასიარულო მანძილის მოშორებით. სავარაუდოდ ბევრი ადამიანი 

ამაზე უარს იტყვის. 

  მაგრამ რა ხდება ამ შემთხვევაში? 15 წუთის თქვენი დროის ხარჯი $7 ღირს თუ 

არა? რა თქმა უნდა, $7 ყოველთვის $7-ია. ერთადერთი კითხვა, რომელიც შესაძლოა 

დაუსვათ საკუთარ თავს მსგავს სიტუაციებში - არის თუ არა 7 დოლარი დანაზოგი 15 

წუთიანი ფეხით სიარულის ტოლფასი. თანხა, საიდანაც დაზოგავს ამ 7 დოლარს, არის 

10 დოლარი თუ 10,000 აშშ დოლარი, ეს არ არის მნიშვნელოვანი. 

 სწორედ ამაში მდგომარეობს ფარდობითობის პრობლემა: ჩვენ ვაფასებთ ჩვენს 

გადაწყვეტილებას ფარდობითობის მიხედვით  და ვადარებთ მათ  ჩვენს ხელთ 

არსებულ ალტერნატივებს. ჩვენ ვადარებთ  იაფი კალმის  უპირატესობას მეორესთან და 



განსხვავებას მათ შორის მივყავართ აშკარა დასკვნამდე, რომ  უნდა დავხარჯოთ 

დამატებითი დრო $7 დაზოგვისთვის. ამავე დროს, იაფი პიჯაკის  ფარდობითი 

უპირატესობა ძალიან მცირეა, ამიტომ დამატებით $7  ვხარჯავთ. 

 ამიტომ არის, არის, რომ ადამიანისთვის ასე ადვილია სადილისთვის გამოწერილ  

$ 5,000-იან ჩეკს დაამატოს სუპი ან დესერტი $200-ის ღირებულებით. მაგრამ იგივე პირი 

შეაგროვებს კუპონებს იმისთვის, რომ  მიიღოს ერთ დოლარიანი კონცენტრირებული 

სუპის უფასო პაკეტი. ჩვენ შეგვიძლია ადვილად დავხარჯოთ დამატებით $3,000 ახალ 

მანქანაში ტყავის სავარძლებისთვის, მაგრამ ნაკლებად სავარაუდოა იგივე თანხა 

დავხარჯოთ სახლის ტყავის სამეულის შეძენაზე (მაშინაც კი, თუ ჩვენ ვიცით, რომ 

სახლში ბევრად უფრო მეტი დროს ვატარებს დივანზე, ვიდრე მანქანში). ჩვენ რომ 

შეგვძლებოდა გვეაზროვნა უფრო ფართო  პერსპექტივით, შევძლებდით უკეთ 

შეგვეფასებინა ის, თუ რისი გაკეთება შეგვეძლო $3,000-ად. ფართო აზროვნება არ არის 

მარტივი საქმე, რადგან ადამიანისთვის, როგორც წესი, დამახასიათებელია შედარებითი 

გადაწყვეტილებები. შესაძლებელია, რომ ვმართოთ ეს პროცესი? მე ვიცი ერთი 

ადამიანი, ვინც იცის, როგორ უნდა გააკეთოს ეს. 

 მისი სახელი არის ჯეიმს ჰონგი, ის არის საიტის Hotornot.com-ის ერთ-ერთი 

დამფუძნებელი. ეს არის გაცნობის საიტი. ჯეიმსი, მისი ბიზნეს პარტნიორი, ჯიმ იანგი, 

ლეონარდ ლი, ჯორჯ ლოვენსაინი და მე ცოტა ხნის წინ ვმუშაობდით ერთად კვლევით 

პროექტზე, რომელის მსველობის დროს გაირკვა, თუ როგორ გავლენას ახდენს  

ადამიანის მიერ აღქმული   საკუთარი თავის  მიმზიდველობა მის აზრზე და სხვათა 

მიმზიდველობაზე. 

 ყველას უნდა გვახსოვდეს ერთი გაკვეთილი: რაც მეტი გვაქვს, მით უფრო მეტი 

გვინდა. და ერთადერთი საშუალება ამის მკურნალობისა არის გავარღვიოთ 

ფარდობითობის მანკიერი წრე. 
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5. მოთხოვნისა და მიწოდების მოდელის ნაკლოვანებები.  

რატომ იზრდება ფასები მარგალიტზე?1 

მეორე მსოფლიო ომის დასაწყისში ალმასების იტალიელმა ვაჭარმა   ჯეიმს 

ასსაელმა დატოვა ევროპა და გადავიდა კუბაზე საცხოვრებლად. იქ მან იპოვა ახალი 

შემოსავლის წყარო: აშშ-ის არმია საჭიროებდა  წყალგაუმტარი ხელის საათებს და 

ასსაელმა გამოიყენა რა მისი კონტაქტები შვეიცარიაში, შეძლო სრულად 

დაეკმაყოფილებინა არსებულ მოთხოვნა. როდესაც ომი დასრულდა, ამერიკის 

მთავრობამ შეწყვიტა საათების შეკვეთა და ასსაელს საწყობში დარჩა  ათასობით 

გაუყიდავი შვეიცარული საათი.  საათი საჭირო გამოდგა იაპონელებისათვის. მაგრამ 

მათ არ ჰქონდათ ფული. მაგრამ სამაგიეროდ მათ ჰქონდათ მარგალიტი - მრავალი 

ათასი მარგალიტი. 

მალე ასსაელმა  თავის შვილს ასწავლა, თუ როგორ გაეკეთებინა შვეიცარული 

საათების იაპონური მარგალიტზე ბარტერული გაცვლის ორგანიზება. ბიზნესი 

აყვავდა და მალე ვაჟმა, სალვადორ ასსაელმა მიიღო  მარგალიტის მეფის მეტსახელი. 

1973 წელს, როდესაც მისი იახტა შემოვიდა სენ ტროპეს პორტში, ის შემთხვევით 

შეხვდა ახალგაზრდა ფრანგს სახელად ჟან-კლოდ ბრუიეს, რომელიც ასევე მივიდა 

პორტში მისი იახტით. ბრუიემ ცოტა ხნით ადრე გაყიდა თავისი კომპანია, რომელიც 

ახორციელებდა ავიაგადაზიდვებს და  ამ ფულით შეიძინა საფრანგეთის 

პოლინეზიაში ნამდვილი სამოთხე - ლამაზი ლაგუნა, სადაც დასახლდა მის 

ახალგაზრდა მეუღლესთან ერთად. ბრუიე მოჰყვა, რომ  ლაგუნას ფირუზისფერ 

წყლებში არსებობდა შავ-ლურჯი ხამანწკა Pinctada margaritifera, რომელიც იყო  

გამაოგნებელი  შავი მარგალიტის აკვანი. 

იმ პერიოდში ტაიტური შავი მარგალიტი უცნობი იყო ბაზარზე და მასზე 

პრაქტიკულად არ იყო მოთხოვნა. თუმცა ბრუიტემ დაარწმუნა ასსაელი დაიწყოთ 

ერთობლივი ბიზნესი. ძალების გაერთიანებით მათ  შეეძლოთ დაეწყოთ  შავი 

მარგალიტების შეგროვება და    მათი რეალიზაცია მთელს მსოფლიოში. 

თავდაპირველად ასსაელის მარკეტინგული ძალისხმევა უშედეგო აღმოჩნდა. ტყვიის 

ზომის ფოლადისფერი  მარგალიტი   თითქოს არ უნდა არავის და იგი დაბრუნდა 

პოლინეზიაში ისე, რომ ვერ გაყიდა ვერცერთი. ასააელს შეეძლო გადაეყარა  

მარგალიტი ოკეანეში, ან გაეყიდა  მნიშვნელოვანი ფასდაკლებით  მაღაზიაში. მას 

შეეძლო ებიძგა მომხმარებლისთვის, რათა მისგან დაემზადებინათ  სამკაულები, 

                                                             
1 Predictably irrational: by Ariely, Dan.Publication: New York : Harper, 2009 . xxxii, 368 p., "Originally 

published in 2008, in a different format, by HarperCollins Publishers." Chapter 2, 2009, p 23-48; 

http://koha.iset.ge/cgi-bin/koha/opac-detail.pl?biblionumber=2823
http://koha.iset.ge/cgi-bin/koha/opac-search.pl?q=au:Ariely,%20Dan.
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სადაც გარდა  შავი მარგალიტისა, ასევე  იქნებოდა ტრადიციული თეთრი 

მარგალიტიც. 

მაგრამ ნაცვლად ამისა, ასსასელი ელოდა ერთი წელი, სანამ მან არ შეძლო 

შეეგროვებინა ხარისხიანი ნიმუშები და შემდეგ აჩვენა მის ძველ მეგობარს ჰარი 

უინსტონს, რომელიც იყო სამკაულების ლეგენდარული მოვაჭრე. უინსტონი 

დათანხმდა მისი მაღაზიის ვიტრინაში დაედო შავი მარგალიტები. მაღაზია 

მდებარეობდა მეხუთე ავენიუზე, სადაც ამ მარგალიტებს დაადეს  ყველა დროის 

მაღალი ფასი.  

ამავე დროს, ასსაელმა ორგანიზება გაუკეთა ყველაზე მოდურ ჟურნალებში 

სარეკლამო განცხადების განთავსებას  (საწყის გვერდზე).  განცხადებები იყო 

სურათი, რომელზეც ტაიტური მარგალიტის ყელსაბამი ბრჭყვიალებდა  

ბრილიანტებს, ალმასებსა და ლალებს შორის. 

სულ მალე მარგალიტებმა დაამშვენა მანჰეტენის გამოჩენილი ქალბატონები. 

როგორ მოახერხა ეს მარგალიტების მეფემ? როგორ შეძლო მან საზოგადოების 

ნაღებისთვის ასე შეეყვარებინა ტაიტური მარგალიტი და მასზე მაღალი ფასი 

დაეწესებინა? ამ კითხვაზე რომ გავცეთ პასუხი, მე უნდა მოგიყვეთ მოთხრობა 

ბატებზე. ნატურალისტმა სახელად კონდრატ ლორენცმა აღმოაჩინა, რომ კვერცხიდან 

ახლადგამოჩეკილი ბატის ჭუკი ეკედლებოდა პირველივე მოძრავ ობიექტს, 

რომელსაც დაინახავდა. როგორც წესი, ეს მისი დედა იყო. ლორენცი მიხვდა, რომ 

როდესაც ერთ-ერთი ექსპერიმენტის ჩატარების დროს თვითონ აღმოჩნდა ასეთი 

იბიექტის სახით და ბატისთვის, რომლისთვისაც ის აღმოჩნდა ცხოვრებაში პირველი 

მოძრავი ობიექტი, მის მიმართ განიცდიდნენ მიკედლების გრძნობას დაბადების 

მომენტიდან ზრდასრული ასაკის მიღწევამდე. 

მისი ექსპერიმენტის დახმარებით ლორენცმა აჩვენა, რომ ბატები არამარტო 

იღებენ გადაწყვეტილებას, რომელიც ეფუძნება გარემო პირობებს, არამედ იცავენ და 

მიჰყვებიან ერთხელ მიღებულ გადაწყვეტილებას. ლორენცმა ამ ბუნების მოვლენას 

უწოდა იმპინტინგი (აღბეჭდვა, ფიქსაცია მეხსიერებაში)2 . მაგრამ ეფუძნება თუ არა 

                                                             
2 . Imprint-კვალის დატოვება, აღბეჭდვა, ცხოველთა ინსტინქტური ქცევის თავისებური მოვლენა, რაც 

გამოიხატება მის მეხსიერებაში რაიმე ობიექტის სხვადასხვა თავისებურების (შესახედაობის, გარეგნობის) სწრაფ 

და დიდი ხნით ფიქსაციაში. ამ თანდაყოლილი რეფლექსის დრო საკმაოდ შეზღუდულია: მაგ., ქათმის 

წიწილებისათვის დაახლოებით 15 სთ-ს უდრის (იმპრინტინგის კრიტიკული პერიოდი). თუ ამ პერიოდში 

წიწილა მოძრავ კრუხს დაინახავს, იგი მას გამოედევნება. თუკი წიწილამ კრიტიკულ პერიოდში კრუხის 

ნაცვლად დაინახა მოძრავი ადამიანი, ცხენი და სხვ., იმ წუთიდან იგი უკან გადევნებას დაუწყებს ამ უცნაურ 
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ადამიანის აზროვნება იმავე პრინციპებს, რასაც ბატის აზროვნება? ექვემდებარება თუ 

ჩვენი პირველი შთაბეჭდილებები და გადაწყვეტილებები იგივე აღბეჭდვას? 

თუ კი, მაშინ რა როლს ასრულებს ამგვარი იმპრინტინგი ჩვენს ცხოვრებაში? 

მაგალითად როდესაც ჩვენ ვხედავთ სრულიად ახალ პროდუქტს, ვეთანხმებით 

(ვიღებთ) თუ არა პირველივე ფასს, რომელიც აღიბეჭდება ჩვენს თვასაწიერში? რაც 

ყველაზე უფრო მთავარია, ახდენს თუ არა ეს ფასი (სამეცნიერო ენაზე მას წამყვან 

ფასს ,,ღუზას“ უწოდებენ) რაიმე გრძელვადიან ეფექტს  ამ პროდუქტზე ჩვენს 

გადახდისადმი მზადყოფნაზე? ყველა თვალსაზრისით, ის რაც ბატებზე მუშაობდა, 

მუშაობს ადამიანებზეც. 

თავისი  საქმიანობის დასაწყისში ასსაელმა "დააფიქსირა" მისი მარგალიტი 

მსოფლიოში ყველაზე ლამაზ ქვაზე - და ამის ხარჯზე მარგალიტი გახდა უმაღლესი 

ღირებულების. ანალოგიურად, როდესაც ვყიდულობთ ახალ პროდუქტს გარკვეულ 

ფასად, ეს ფასი ხდება წამყვანი, განმსაზღვრელი ჩვენთვის. მაგრამ რამდენად 

შეესაბამება ეს მექანიზმი ნორმალურ მუშაობას? რატომ ვართ მზად, შევქმნათ 

ჩვენთვის ,,ღუზა" ფასი? მოდით განვიხილოთ ერთი მაგალითია. 

ახლა მე გთხოვთ დაასახელოთ თქვენი სოციალური დაზღვევის ბარათის 

ბოლო ორი ციფრი (ჩემი არის 79). შემდეგ მე გკითხავთ, მზად ხართ თუ არა 1 ბოთლი 

ღვინისთვის გადაიხადოთ თანხა დოლარებში, რომელიც ტოლია ამ ციფრის (ჩემს 

შემთხვევაში ეს არის 79)? როგორ თვლით, მოახდენს თუ არა გავლენას თქვენს 

სურვილზე იყიდოთ ერთი ბოთლი ღვინო ის, თუ რა რიცხვებია ამ ბარათზე?  

მოდით ვნახოთ რა მოხდა MIT-ის MBA-ის პროგრამის სტუდენტების ჯგუფთან 

რამოდენიმე წლის წინ. ,,თქვენს წინაშეა Côtes du Rhône Jaboulet Parallel-ის ბოთლი, 

- თქვა დრაჟენ პრელიჩმა, Sloan School of Management MIT-ის მასწავლებელმა. 

ღვინო არის 1998 წლის მოსავლის“. ამ დროს მის წინ იყო 55 სტუდენტი, რომლებმაც 

მისი ხელმძღვანელობით ისწავლეს მარკეტინგული კვლევის კურსი. იმ დღეს ჩვენ 

დრაჟენთან და ჯორჯ ლოვენსტაინთან ერთად (Carnegie Mellon University-ის 

                                                                                                                                                                                                    
„დედებს“. იმპრინტინგის მოვლენა ძალზე მკაფიოდაა გამოხატული ფრინველებში და ნაკლებად – 

ძუძუმწოვრებში. 

წყარო:  გოგიჩაძე გიორგი, ლექსიკონი ბიოლოგიური და სამედიცინო ტერმინები და ცნებები / გ. გოგიჩაძე, გ. 

კანდელაკი, თ. გოგიჩაძე. - თბ. : [მერიდიანი], 2011. - 442გვ. ; 20სმ.. - ყდაზე ავტ. მითით. არ არის. - რეზ. რუს. და 

ინგლ.. - ISBN: 978-9941-10-427-5[MFN: 146200] 
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მასწავლებელი) ვაპირებდით მარკეტინგის მომავალ სპეციალისტებთან უჩვეულო 

რამის თხოვნას. 

ჩვენ გვინდოდა მათთვის გვეთხოვა ფურცლებზე დაეწერათ  მათი სოციალური 

დაზღვევის ბარათის ბოლო ორი ციფრი, ასევე ეცნობებინათ ჩვენთვის, მზად იყვნენ 

თუ არა გადაეხადათ თანხა, რომლიც გამოსახული იყო ამ ბოლო ორ ციფრში 

სხვადასხვა პროდუქტებში, მაგალითად ღვინის ბოთლში. შემდგომ ჩვენ გვინდოდა 

გვეთხოვა მათთვის მონაწილეობა მიეღოთ იმავე საგნის ნამდვილ აუქციონში. რის 

დამტკიცებას ვაპირებდით ჩვენ? იმის არსებობას, რასაც ჩვენ დავარქვით 

თვითნებური თანხვედრა. 

ნებაყოფლობითი შეთანხმების ძირითადი იდეა ასეთია: თუმცა საწყისი ფასი 

(როგორიც იყო ასსაელის მარგალიტის ფასი) არის ნებაყოფლობითი, როგორც კი ეს 

ფასი ,,დადგინდება“ ჩვენს აზროვნებაში, ის ხდება უფრო მნიშვნელოვანი და 

გავლენას ახდენს სამომავლო ფასებზე (რის გამოც ის ხდება ,,შეთანხმებული“). ნუთუ 

სოციალური დაზღვევის ბარათის ეს ორი ბოლო ციფრი შეიძლება იყოს საკმარისი 

იმისთვის, რომ მან შექმნას წამყვანი ფასი (ანუ ,,ღუზა“) ? თუ ეს ასეა, რამდენად 

ხანგრძლივი შეიძლება იყოს ,,ღუზის“ ეს გავლენა? სწორედ ამის გაგება გვინდოდა 

ჩვენ. ,,იმ თქვენთაგანისთვის, რომელიც კარგად ვერ ერკვევა ღვინოში, - გააგრძელა 

დრაჟენმა, - მინდა ვთქვა, რომ ღვინის ამ ბოთლმა მიიღო 86 ქულა Wine Spectator-ის 

შეფასების მიხედვით3. ამ წითელ ღვინოში შესამჩნევია წითელი კენკრის, მოკკოს და 

შავი შოკოლადის ნოტები; ღვინო არის საშუალო სისქის, საშუალო ინტენსივობის, 

კარგად არის დაბალანსებული და საკმაოდ გულწრფელი სიამოვნება მიიღება მისი 

მოხმარებისას“. დრაჟენმა აიღო კიდევ ერთი ბოთლი. ეს იყო 1996 წლის Hermitage 

Jaboulet La Chapelle - ღვინო, რომელმაც მიიღო 92 ქულა ჟურნალის Wine Advocate 

მიხედვით. ,, ეს არის უკეთესი, ვიდრე 1990 წლის La Chapelle, - წარმოთქვა დრაჟენმა 

რეჩიტატივით, ხოლო სტუდენტებმა კმაყოფილებით შეხედეს ბოთლს. - 

დამზადებული იყო 8100 ყუთი...“ 

შემდგომ დრაჟენმა მორიგეობით აჩვენა ოთხი სხვა საგანი: Logitech-ის მიერ 

წარმოებული უსადენო TrackMan Marble FX; უსადენო კლავიატურა და მაუსი 

(iTouch მწარმოებელი Logitech);   წიგნი დიზაინის შესახებ («The Perfect Package: 

How to Add Value through Graphic Design»); სამაგრამიანი ბელგიური შოკოლადის  

                                                             
3 Wine Spectator is a lifestyle magazine that focuses on wine and wine culture. It publishes 15 issues per year with content that includes news, articles, 

profiles, and general entertainment pieces. Each issue also includes from 400 to more than 1,000 wine reviews, which consist of wine ratings and 

tasting notes. Wine Spectator, like most other major wine publications, rates wine on a 100-point scale. 

http://en.wikipedia.org/wiki/Magazine
http://en.wikipedia.org/wiki/Wine
http://en.wikipedia.org/wiki/Wine_ratings
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Neuhaus ყუთი. დრაჟენმა სტუდენტებს დაურიგა ფურცლები, რომლეზეც 

ჩამოთვლილი იყო აუქციონის ყველა ლოტი. 

,,ახლა კი მინდა, რომ თქვენს ფურცლებზე დაწეროთ თქვენი სოციალური 

დაზღვევის ბარათის ბოლო ორი ციფრი, - მისცა მან ინსტრუქცია სტუდენტებს. - 

ახლა კი თითოეული ფურცელი დადეთ თითოეულ ლოტთან ფასის ფორმით, რისი 

გადახდისთვისაც თქვენ მზად ხართ. სხვა სიტყვებით, თუ თქვენი ბოლო ორი ციფრი  

არის ორიანი და სამიანი, დაწერეთ ფასი 23 დოლარი“. ,,თუ თქვენ ამთავრებთ ამ 

ფასით, მაშინ მე მინდა, რომ თქვენ მიუთითოთ თქვენს ფურცლებზე - დაწეროთ 

უბრალოდ ,,კი“ ან ,,არა“, - მზად ხართ თუ არა გადაიხადოთ ეს თანხა თითოეულ 

ლოტში“. როდესაც სტუდენტებმა დაამთავრეს ეს სავარჯიშო, დრაჟენმა მათ სთხოვა 

დაეწერათ მაქსიმალური ფასი, რომლის გადახდისთვისაც ისინი იყვნენ მზად 

თითოეულ ამ პროდუქტში ( ანუ მათი მაქსიმალური ფასი). 

როგორც კი სტუდენტებმა დაწერეს მათი ფსონები, მათ ეს ფურცლები 

გადმომცეს მე, ხოლო მე მათი პასუხები შევიტანე კომპიუტერში, რის შემდეგაც 

გამოვაცხადე გამარჯვებული. გამარჯვებულები ერთმანეთის მიყოლებით 

მოდიოდნენ ჩვენთან, იხდიდნენ რა თავის ლოტში და იღებდნენ მათ ნივთს. ეს 

სავარჯიშო მოეწონათ სტუდენტებს, თუმცა როცა მე ვკითხე, მოახდინა თუ არა 

სოციალური დაზღვევის ბარათის ნომერმა გავლენა მათ ფინანსურ განაკვეთზე, მათ 

ერთხმად უარყვეს ჩემი ვარაუდი. შეუძლებელია, პირველ რიგში, დავბრუნდი რა 

ოფისში, მე გავაანალიზე მომხდარი. ნამდვილად შეიძლებოდა რომ სოციალური 

დაზღვევის ბარათის ბოლო ორი ციფრი გამოსულიყო წამყვანი ფასის ანუ ,,ღუზის“ 

როლში? 

გასაკვირია, სტუდენტები, რომელთაც ჰქონდათ ყველაზე მაღალი ნომრები (80-

დან 99-მდე), აკეთებდნენ ყველაზე მაღალ ფსონებს, ხოლო ყველაზე დაბალი ფსონები 

ჰქონდათ იმ სტუდენტებს, რომელთა ნომრებიც იყო დაბალი (1-დან 20-მდე).  

მაგალითად, ყველაზე მაღალი ნომრების მქონე სტუდენტების 20% მზად იყო 

გადაეხადა საშუალოდ 56 დოლარი უსადენო კლავიატურაში;  20% ყველაზე დაბალი 

ნომრებით წერდნენ ფსონებს 16 დოლარის ოდენობით. საბოლოოდ აღმოჩნდა, რომ 

სტუდენტები, რომელთა სოციალური დაზღვევის ბარათის ნომრები მოხვდა ზემოთ 

აღწერილ 20%-ში, წერდნენ ისეთ ფსონებს, რომელიც 216-346 პროცენტით 

აღემატებოდა იმ სტუდენტების  განაკვეთებს, რომელთა  ნომრები შედიოდა ქვედა 20 

პროცენტში.  
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თუ მოხდა ისე, რომ სოციალური დაზღვევის ბარათის ნომრის ბოლო ორი 

ციფრი არის დიდი რიცხვი, თქვენ შეიძლება იფიქროთ, "მე ზედმეტს ვიხდი 

იმისთვის, რასაც ვიყიდი  მთელი ჩემი ცხოვრების მანძილზე!" რა თქმა უნდა, საქმე 

არ არის ამაში. სოციალური დაზღვევის ნომერები  გახდნენ ჩვენი ექსპერიმენტის 

,,ღუზა“ მხოლოდ იმიტომ, რომ ჩვენ ვთხოვეთ სტუდენტები მისი დასახელება. ჩვენ 

ასევე შეგვეძლო ამ მიზნით გამოგვეყენებინა  იმ დღის ტემპერატურა ქუჩაში, ან 

საცალო ფასი რეკომენდირებული მწარმოებლის მიერ. სინამდვილეში, როგორც  

,,ღუზა“  შეუძლია გამოვიდეს სრულიად ნებისმიერი კითხვა. ნიშნავს თუ არა ეს 

რაციონალურობას? რა თქმა უნდა, არა. მაგრამ ეს ასახავს იმას, თუ ვინ ვართ ჩვენ: 

ჩვენ, ფაქტობრივად, იგივე ბატები ვართ. 

ცხრილი: სხვადასხვა პროდუქტში გადახდილი საშუალო ფასი, თითოეული 

ხუთი ჯგუფიდან სოციალური დაზღვევის ბარათის ნომრის ბოლო ორი ციფრის 

მიხედვით და კორელაციის მაჩვენებელი ამ ციფრებსა და ფსონებს შორის, რომელიც 

გაკეთდა აუქციონზე 

 

 

 

ამ მონაცემებს აქვს კიდევ ერთი საინტერესო მომენტი. მიუხედავად იმისა, რომ  

ამ პროდუქტებში გადახდისადმი მზადყოფნა თვითნებური იყო, არსებობდა ერთი  

ლოგიკური და თანმიმდევრული ასპექტი. როდესაც ჩვენ ვიკვლევთ ორი 

დაწყვილებული პროდუქტის ფსონების სიდიდეს, (მაგალითად, ორი ბოთლი ღვინო 

ან ორი კომპიუტერის მოწყობილობები), მათი ფარდობითი ფასები გამოიყურება 

საკმაოდ ლოგიკურად. თითოეულ მონაწილე მზადაა გადაიხადოს კლავიატურაში 

მეტი, ვიდრე trackball-ში. თითოეული მონაწილე ასევე მზად არის გადაიხადოს 1996 

წლის მოსავლის ერთ ბოთლ Hermitage-ში მეტი, ვიდრე ერთ ბოთლ Côtes du Rhône-

ში, რომელიც 1998 წლის მოსავლიდანაა შექმნილი. მნიშვნელოვანია, ის რომ თუ 

მონაწილეები მზად იყვნენ  რომელიმე პროდუქტში გადაეხადათ გარკვეული ფასი, 

მათი მზადყოფნა გადაეხადათ იმავე კატეგორიის სხვა პროდუქტში  
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გარკვეულწილად მიბმული იქნება პირველ ("ღუზა") ფასზე. ეს არის ის, რასაც ჩვენ 

ვუწოდებთ თვითნებურ თანხვედრას. 

პირველი ფასები ხშირად თვითნებურია, თუმცა, როგორც კი ეს ფასები უკვე 

დამკვიდრდა ჩვენს გონებაში, ისინი იწყებენ  თანხის დადგენას, რომლის 

გადასახდელადაც ჩვენ ვართ მზად  არა მხოლოდ გარკვეულ პროდუქტში, არამედ ამ 

პროდუქტის მსგავსშიც (რაც ხდის ამ პროდუქტების თანხვედრილს). ახლა მე უნდა 

მივიღო ერთი მნიშვნელოვანი განმარტება იმ ამბავის შესახებ, რომელიც მე 

მოგიყევით. ყოველდღე ჩვენ ვხვდებით ფასებით დაბომბვის ქვეშ. ჩვენ მუდმივად 

ვხედავთ ფასს,  რეკომენდირებულს მწარმოებლის მიერ - მანქანები, გაზონის სათიბი 

და ყავის მადუღარები. უძრავი ქონების აგენტი გვზიარებს აზრებს  მოცემულ 

ტერიტორიაზე ფასების შესახებ. თუმცა, ფასი თავად არ არის  "წამყვანი". ის გახდება 

,,ღუზა“ მხოლოდ მაშინ, როდესაც ჩვენ ვიწყებთ ვიფიქრს ვიყიდოთ თუ არა 

პროდუქტი ან მომსახურება ამ კონკრეტულ ფასად და აი მაშინ კი წარმოიშვება 

იმპრინტინგი. 

ამ მომენტიდან  ჩვენ მზად ვართ, მივიღოთ ფასების ნებისმიერი დიაპაზონი, 

მაგრამ ჩვენ ყოველთვის ვუბრუნდებით თავდაპირველად დადგენილ ,,ღუზას". 

ამდენად, პირველი "ღუზა" გავლენას მოახდენს არა მარტო იმ გადაწყვეტილებას, 

რომელიც პირდაპირ უკავშირდება შეძენას, არამედ ბევრ სხვა შემდგომი 

გადაწყვეტილებებს. მაგალითად, ჩვენ ვხედავთ, რომ იყიდება LCD ტელევიზორი 

დიაგონალით 57 დუიმი $ 3,000-ად. ეს ფასი არ არის ,,ღუზა“ თუმცა, თუ ჩვენ 

ვაპირებთ, რომ შეიძინოთ იგი ამ ფასად (ან მინიმუმ სერიოზულად განვიხილოთ 

ასეთი შესაძლებლობა), ეს გადაწყვეტილება ხდება ჩვენი "ღუზა"   LCD 

ტელევიზორების ფასის თვალსაზრისით.  

ამ მომენტიდან - ყიდვის ფიქრი პროცესში  ჩვენ ვიწყებთ სხვა 

ტელევიზორების შეფასებას  ჩვენი დამახსოვრებული ფასის გათვალისწინებით. 

"ღუზა"  გავლენას ახდენს ნებისმიერ შესყიდვაზე. მაგალითად, ური სიმონსონმა 

(პენსილვანიის უნივერსიტეტის ლექტორი) და ჯორჯ ლოვენსტეინმა აღმოაჩინეს, 

რომ ადამიანები, რომლებიც გადადიოდნენ სხვა ქალაქში, როგორც წესი ინარჩუნებენ 

კავშირს იმ ფასთან, რასაც ისინი იხდიდნენ წინა საცხოვრებელი ადგილის მიხედვით. 

კვლევამ აჩვენა, რომ ადამიანები, რომლებიც გადაადგილდებოდნენ  შედარებით 

იაფი ადგილებიდან  ზომიერად მაღალი ფასების  ქალაქებში, ახალ ადგილას არ აქვთ 

საცხოვრებლის დანახარჯების ზრდის ტენდენცია. 
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ეს ხალხი ხარჯავს დაახლოებით იგივე თანხა, რამდენსაც დახარჯავდა იმავე 

ბაზარზე მაშინაც კი, თუ ეს აიძულებდათ მათ იცხოვრონ პატარა სახლებში ან 

ნაკლებად კომფორტულ პირობებში. ანალოგიურად, ადამიანები, რომლებიც 

გადავიდნენ დიდი ქალაქებიდან უფრო მაღალი ფასებით, მზად არიან დახარჯონ  

მათი ყოფნისთვის იგივე დანახარჯები, რასაც ისინი ხარჯავენ ადრე. სხვა სიტყვებით 

რომ ვთქვათ, ადამიანებმა, რომლებიც  გადავიდნენ ლოს ანჯელესიდან პიტსბურგში, 

პენსილვანიაში, არ შეამცირეს თავიანთი ხარჯები: ისინი იხადიან იგივე თანხას, რის 

დახარჯვასაც მიეჩვივნენ ლოს ანჯელესში. 

როგორც ჩანს, ჩვენ ვეგუებით უძრავი ქონების ბაზრის პირობებს  და არ ვართ 

მზად სწრაფად შევცვალოთ  ჩვევები. ერთადერთი გამოსავალი ამ სიტუაციიდან არის  

სახლის დაქირავება სხვა ქალაქში  არანაკლებ ერთი წლის განმავლობაში. ამით ჩვენ 

ვახდენთ მორგებას ახალი გარემოსადმი  და მხოლოდ გარკვეული დროის გასვლის 

შემდეგ ვყიდულობთ ბაზრის ახალი პირობებიდან გამომდინარე. ჩვენ ვუკავშირებთ 

თავს საწყის ფასს, რომელიც ხდება ჩვენი "ღუზა". მაგრამ შეგვიძლია ჩვენ ვიხტუნაოთ 

ერთი ,,ღუზა“  ფასიდან სხვაზე, როდესაც მუდმივად იცვლება ჩვენი სურვილი 

გადავიხადოთ კონკრეტული ფასი? ან პირველი  ჩვენს მიერ  მიღებული"ღუზა" 

მოქმედებს დიდი ხნის განმავლობაში და განსაზღვრავს ბევრ ჩვენს 

გადაწყვეტილებებს? ამ კითხვაზე პასუხის გასაცემად  ჩვენ გადავწყვიტეთ  კიდევ 

ერთი ექსპერიმენტის ჩატარება, რომლის განხორციელებისას ჩვენ შევეცადეთ 

მონაწილეები გადაგვეყვანა   ერთი "ღუზიდან" მეორეზე. 

ამ ექსპერიმენტიში ჩვენ მოვიზიდეთ სტუდენტები, ასევე  რამდენიმე 

საინვესტიციო ბანკირი, ვინც მოვიდა უნივერსიტეტში მათი კომპანიებისთვის ახალი  

თანამშრომლების მოსაძიებლად. ექსპერიმენტის დასაწყისში, ჩვენ  მონაწილეებს 

მოვასმენინეთ სამი სხვადასხვა 30-წამიანი ხმა, და შემდეგ თითოეულ მათგანს 

ვეკითხებოდით,  მზად იყვნენ  თუ არა მონაწილეები ამ ხმის კიდევ ერთხელ 

მოსასმენად,   რათა ამისთვის მიიღონ გარკვეული თანხა (რომელიც იყო ფასი 

"ღუზა"). ერთი ხმის ჩანაწერი იყო მაღალი სიხშირის ბგერითი ხმა (სიხშირე 3000 Hz), 

ბღავილის მსგავსი. მეორე იყო  სრული სპექტრალური სიძლიერის ხმა (ასევე 

ცნობილი როგორც "თეთრი ხმაური"), მსგავსი ხმისა, რომელსაც გამოსცემს 

ტელევიზორი, როდესაც ის არ არის რაიმე პროგრამაზე ჩართული. 

მესამე ხმა იყო მერყევი ხმა მაღალი სიხშირის და დაბალი სიხშირის ხმებს 

შორის. (მე არ ვარ დარწმუნებული, იცოდნენ თუ არაბანკირებმა,  რაში 

მონაწილეობის მისაღებად იყვნენ მზად,  თუმცა არ არის გამორიცხული, რომ ჩვენი 

საკმაოდ შემაშფოთებელი ხმები ნაკლებად შემაშფოთებელი იყო, ვიდრე საუბარი 
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საინვესტიციო ბანკებში მუშაობასთან დაკავშირებით). ჩვენ გამოვიყენება ხმები, 

რადგან მათთვის არ არსებობს ფორმირებული ბაზარი (ამიტომ მონაწილეები ვერ 

იყენებდნენ რაიმე საბაზრო ფასს ამა თუ იმ ხმაზე ფასების შედარების გასაგებად). 

ხმის გამაღიზიანებელი თვისება იმიტომ შეირჩა, რომ ასეთი ხმები არავის არ უყვარს 

(თუ ჩვენ გამოვიყენებდით კლასიკურ მუსიკას, ვინმეს იგი  მოეწონებოდა მეტად, 

მაგრამ  სხვას - ნაკლებად). 

რაც შეეხება თვით  ხმებს, მე ისინი შევარჩიე მას შემდგ, რაც მოვუსმინე ასობით 

სხვა ხმას, რადგან ეს ხმები, როგორც მე მომეჩვენა, ჟღერდა თანაბრად 

შემაშფოთებელად. ჩვენი წევრები დავსვით ლაბორატორიაში კომპიუტერის 

ეკრანების წინ  და თავზე გავუკეთეთ ყურსასმენები. როდესაც ყველაფერი 

დაწყნარდა, პირველმა ჯგუფმა დაინახა, რომ მათ მონიტორებზე გაჩნდა წარწერა: 

"რამდენიმე წამში თქვენს ყურსასმენებში ჩავრთავთ გამაღიზიანებელ ხმას.  ჩვენ 

გვაინტერესებს, როგორ გამაღიზიანებლად თვლით თქვენ მას. მაშინვე, როგორც კი 

თქვენ მოუსმენთ ხმას,  ჩვენ გკითხავთ - გინდათ თუ არა ჰიპოთეტურად ამ ხმის 

გამეორება 10 ცენტის სანაცვლოდ". მეორე ჯგუფმა მიიღო იმავე შეტყობინება, მაგრამ 

მათ შევთავაზეთ 10-ცენტის ნაცვლად  90 ცენტი. გამოიწვევდა თუ არა სხვადასხვა  

,,ღუზა“ ფასი  სხვადასხვა  ქცევას? 

ამის გასაგებად, ჩვენ ჩავრთეთ პირველი ხმა - შემაშფოთებელი 30-წამიანი 

ფრაგმენტი ჩვეულებრივი სიხშირით 3000 Hz. ზოგიერთი წევრის სახეზე უსიამოვნო 

გამომეტყველება გამოისახა, ზოგმა თვალები დაჭყიტა. როდესაც ხმები დადუმდა, 

თითოეულ მონაწილეს დაევალა ,,ღუზა" კითხვა, გამომდინარე ჰიპოთეტური 

არჩევანიდან: უნდოდა თუ არა კიდევ ერთხელ მოესმინათ იგივე ხმა და ამისთვის 

მიეღოთ ფული (10 ცენტი პირველი ჯგუფისთვის და 90 ცენტი მეორე ჯგუფისთვის)? 

მას შემდეგ, რაც  მონაწილეებმა პასუხი გასცეს  "ღუზა" კითხვას, ჩვენ მათ 

შევთავაზეთ  კომპიუტერის ეკრანზე მიეთითებინათ ყველაზე დაბალ ფასი, 

რისთვისაც ისინი მზად იყვნენ, რათა კიდევ ერთხელ მოესმინათ ეს ხმის. სხვათა 

შორის, ეს გადაწყვეტილება იყო მნიშვნელოვანი, რადგან სწორედ ეს განსაზღვრავდა 

პრინციპში მზად იყვნენ თუ არა ისინი მოესმინათ ეს ხმა კიდევ  ერთხელ და 

ამისთვის მიეღოთ ჯილდო. 

როდესაც მონაწილეებმა  კომპიუტერულში შეიყვანეს თავისი ფასები, გაიგეს 

შედეგები. ის მონაწილეები, რომელთა ფასები საკმაოდ დაბალი იყო, ,,მოიგეს“ და 

მიიღეს უსიამოვნო შესაძლებლობა კიდევ ერთხელ მოესმინათ ეს ხმაური გარკვეული 

ფულის სანაცვლოდ. მონაწილეები, რომელთა ფასები ძალიან მაღალი იყო, არ 

ისურვეს ამ ხმის კიდევ ერთხელ მოსმენა და ვერ მივიღეს ამისთვის ანაზღაურება 
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ექსპერიმენტის ამ ნაწილში. რაში მდგომარეობს ამ ეტაპის აზრი? ჩვენ გვინდოდა 

გაგვერკვია, პირველ რიგში, ჩვენს მიერ შეთავაზებული ფასი (10 ცენტი და 90 ცენტი) 

არის თუ არა "ღუზა". ასეც მოხდა. მონაწილეები ჯგუფიდან  "10 ცენტი" მზად იყვნენ, 

ამ ხმის კიდევ ერთხელ მოსმენისთვის კომპენსაციის სახით მიეღოთ გაცილებით 

ნაკლები ფული, (საშუალოდ 33 ცენტი), ვიდრე  "90 ცენტის" ჯფუფის წევრები. მეორე 

ჯგუფი წარმომადგენლებმა მოითხოვეს იმავე კომპენსაციის სახით  თითქმის ორჯერ 

მეტი თანხა (საშუალოდ 73 ცენტი). 

ვხედავთ, როგორ სხვადასხვა შედეგებამდე მოგვიყვანა თავდაპირველად 

დადგენილმა ფასმა. მაგრამ ეს იყო ჩვენი კვლევის მხოლოდ დასაწყისი. ჩვენ ასევე 

გვანტერესებდა, თუ რამდენად ძლიერი იქნებოდა "ღუზის" გავლენა მომავალ 

გადაწყვეტილებებზე. რა მოხდება, თუ მონაწილეებს მივცემდით საშუალებას 

გადაეგდოთ ეს "ღუზა" და მიეღოთ მეორე? რას გააკეთებდნენ ისინი ამ შემთხვევაში? 

თუ ჩვენ გამოვიყენებთ ბატებთან ანალოგიას, მაშინ შეძლებდნენ ისინი ბანაობას 

საწყისი იმპრინტით და შემდეგ, შუა გზაზე, მის უარყოფას და სხვა დედა ბატის 

არჩევას? თქვენ ალბათ ფიქრობთ, რომ ბატებს ურჩევნიათ მიეკედლონ თავის პირველ 

"დედას". მაგრამ რა ხდება ამ სიტუაციაში ადამიანებთან მიმართებაში? 

ექსპერიმენტის მომდევნო ორი ეტაპი მიმართული იყო იმისკენ, რომ დაგვხმარებოდა 

ამ კითხვებზე პასუხის მიღებაში. 

ექსპერიმენტია მეორე ეტაპზე  მონაწილე ორივე ჯგუფიდან ჩვენ ავირჩიეთ 

რამდენიმე და მოვასმენინეთ  მათ  "თეთრი ხმაური". ამის შემდეგ ჩვენ მათ 

დავუსვით კითხვა: "მზად ხართ თუ არა ჰიპოთეტურად კიდევ ერთხელ მოუსმინოთ 

ამ  ხმას და მიიღოთ 50 ცენტი?" მონაწილეებმა აირჩიეს ღილაკები, სადაც 

დააფიქსირეს ან თანხმობა ან უარი. შემდგომ ჩვენ მათ ვკითხეთ: "რა ოდენობის 

თანხით შემთხვევაში გექნებოდათ სურვილი მოუსმინოთ მას ისევ?" ჩვენმა წევრები 

აირჩიეს  მინიმალური ფსონები; კომპიუტერმა გააკეთა საჭირო გათვლები. 

დადებული ფსონის მიხედვით ზოგიერთმა მონაწილემ აირჩია ხმის კიდევ ერთხელ 

მოსმენა და ამისთვის მიიღო ფული, ხოლო დანარჩენებმა - არა. როდესაც ჩვენ 

შევადარეთ თანხები, ვნახეთ, რომ  "10 ცენტიანი" ჯგუფის წევრებმა შემოგთავაზეს 

გაცილებით დაბალი ფსონები, ვიდრე "90 ცენტიანი" ჯგუფის წევრებმა. ეს ნიშნავს 

იმას, რომ, მიუხედავად იმისა, რომ ორივე ჯგუფის წევრებმა მიიღეს ერთი და იგივე 

წინადადება 50 ცენტის ჰონორარის შესახებ, შემოთავაზებული  როგორც ახალი 

"ღუზა", პირველი "ღუზა" (ანუ, 10 და 90 ცენტი, შესაბამისად) იყო უფრო ძლიერი. 

რატომ? შესაძლოა, წევრებმა ჯგუფიდან "10 ცენტი" ასე იფიქრეს: "მე მოვისმინე 

შემაშფოთებელი ხმა,  ნაკლებ თანხად. ეს ხმა არც ისე განსხვავდება პირველისგან  და  
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რადგანაც მე დავთანხმდი ნაკლები ფულის მიღებაზე მანამდე,  მე შემეძლო მსგავსი 

ხმის ატანა იგივე ფულის სანაცვლოდ კიდევ ერთხელ“. "90 ცენტის" ჯგუფის 

მონაწილეებმა გამოიყენეს მსგავსი ლოგიკა, მაგრამ რადგანაც  მათი ამოსავალი 

წერტილი იყო სხვა, ასევე სხვა აღმოჩნდა მათი  აზროვნების მეორე ბოლო წერტილიც. 

ამ ადამიანებმა უთხრეს საკუთარ თავს: "მე მოვისმინე მსგავსი ხმა დიდი ფულის 

სანაცვლოდ. ხმა არც თუ ისე ძალიან  განსხვავდებოდა მისგან. ამიტომ, რადგანაც მე 

დავასახელე მაღალი ფასი წინა შემთხვევაში, მე ვფიქრობ, რომ შეიძლება გავუძლო 

მსგავს ხმას კიდევ ერთხელ იგივე თანხის შემთხვევაში“.  სხვა სიტყვებით, პირველი 

"ღუზა" შენარჩუნდა -  ამან გამოიწვია იმ დასკვნამდე მისვლა, რომ მას შეუძლია 

გავლენა იქონიოს არა მარტო დღევანდელ, არამედ მომავალ ფასებზე. შემდგომ 

დადგა ჩვენი ექსპერიმენტის ჩატარების კიდევ ერთი ნაბიჯის რიგი. 

ახლა ჩვენ ვაიძულეთ  ჩვენი წევრები  მოესმინათ მესამე ხმა, რომლის სიხშირე 

მერყეობდა  ქვემოთ და ზემოთ 30 წამის განმავლობაში. ჩვენ ვკითხეთ  "10 ცენტის" 

ჯგუფის წევრებს: "გსურთ თუ არა მოუსმინოთ ამ ხმას ისევ და მიიღოთ 90 ცენტი?" 

შემდეგ ჩვენ ვთხოვეთ "90 ცენტის" ჯგუფის წევრებს: "მზად ხართ თუ არა მოისმინოთ 

ეს ხმა კიდევ ერთხელ და მიიღოთ 10 ცენტი? " ისევ შევცვალეთ რა "ღუზა", ჩვენ 

შევძელით შეგვემჩნია,  თუ რომელ "ღუზას "- მიმდინარეს თუ ძველს - ექნება უფრო 

მნიშვნელოვანი გავლენა. 

ჩვენი წევრებმა კიდევ ერთხელ  უპასუხეს "დიახ" ან "არა". მაშინ ჩვენ მათ 

ვკითხეთ საკუთარი ფსონების შესახებ:  "რა თანხის სანაცვლოდ იქნებიან მზად  

კიდევ ერთხელ მოუსმინონ ამ ხმას?" ამ ეტაპზე მათ მფლობელობაში იყო სამი 

"ღუზა": პირველი,  მიღებული ექსპერიმენტის დასაწყისში (10 ან 90 ცენტი), მეორე (50 

ცენტი) და ყველაზე ბოლო (90 ან 10 ცენტი). რომელმა მათგანმა იქონია უდიდესი 

ზეგავლენა ფასზე, რომელსაც ისინი ითხოვდნენ ხმის კიდევ ერთხელ მოსმენის 

სანაცვლოდ ? 

 ჩვენი წევრების ფიქრებმა უთხრა მათ რაღაც ამგვარი: "თუ მე მოვისმინე 

პირველი ხმა X ცენტისთვის, ხოლო შემდეგ კიდევ მეორე იგივე X ცენტისთვის, 

შემიძლია მოვისმინო მესამე ხმაც, იგივე ფულის სანაცვლოდ!"  ისინი სწორედ ასე 

მოიქცნენ. ისინი, ვინც თავდაპირველად წააწყდა "ღუზას" 10 ცენტის ოდენობით, 

დათანხმდნენ დაბალ ფასზე - მიუხედავად იმისა, რომ ახალ "ღუზად" მათ 

შესთავაზეს 90 ცენტი. მეორეს მხრივ, ისინი, ვინც თავდაპირველად წააწყდა "ღუზას" 

90 ცენტის ოდენობით, კვლავ მოითხოვეს მაღალი ფასი - დამოუკიდებლად იმისა, რა 

"ღუზას" წააწყდნენ ისინი  მეორე და მესამე ეტაპზე. 
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რომ აჩვენა ექსპერიმენტმა? ჩვენი პირველი გადაწყვეტილებები გავლენას ახდენს 

ბევრი შემდგომ გადაწყვეტილებაზე. პირველი შთაბეჭდილებები ძალიან 

მნიშვნელოვანია . ჩვენ შეგვიძლია გვახსოვდეს, რომ ჩვენს მიერ  პირველი შეძენილი 

DVD-player-ი ღირდა გაცილებით ძვირი, ვიდრე არსებული მოდელი (და ამიტომ ჩვენ 

გვგონია, რომ მიმდინარე ფასი შედარებით უფრო მომგებიანია). პირიქით, ჩვენ არ  

გვავიწყდება, რომ ერთი გალონი ბენზინი ერთ დროს ღირდა ერთი  დოლარი.  

თითოეულ ამ შემთხვევაში, შემთხვევითი (და ზოგჯერ არა შემთხვევითი) 

"ღუზა", რომელსაც ჩვენ ვიღებთ ცხოვრებაში, ჩვენთან გაცილებით დიდ ხანს რჩება, 

ვიდრე თავდაპირველი გადაწყვეტილების მიღება. ახლა, როცა მივხვდით, რომ ჩვენ 

ვიქცევით ბატების მსგავსად, მნიშვნელოვანია გვესმოდეს,  ჩვენი თავდაპირველი 

გადაწყვეტილება როგორ იქცევა გრძელვადიანი ჩვევად. რომ გავიგოთ, თუ როგორ 

მუშაობს ეს პროცესი, მოდით შევხედოთ შემდეგ მაგალითს. 

თქვენ გაიარეთ  რესტორანთან და ხედავთ  ორი ადამიანისგან შემდგარ რიგს, 

რომლებიც ელოდებიან გათავისუფლებულ მაგიდებს. "ეს კარგი რესტორანი უნდა 

იყოს - ეუბნებით საკუთარ თავს. - იმისათვის, რომ იქ მოხვდეს, ხალხი რიგში დგას  " 

და თქვენ დგებით რიგში. გვერდით ჩაგიარათ ერთმა ადამიანმა. ის ხედავს სამი 

ადამიანისგან შემდგარ რიგს და ფიქრობს: "ეს უნდა იყოს მშვენიერი რესტორანი" - და 

დგება თქვენ ერთად რიგში. მოდიან სხვა ადამიანები. ჩვენ ასეთი ტიპის ქმედებას 

ვუწოდებთ   ნახირის ქცევას. ეს ხდება მაშინ, როდესაც ჩვენ რაღაც კარგის (ან ცუდს) 

აღმოვაჩენთ , ვეფუძვნებით რა  სხვა ადამიანის ქცევას და  საკუთარი ქმედებებს 

ვაწყობთ მათი ქმედების შესაბამისად. 

მაგრამ არის კიდევ ერთი ტიპის  ქცევა, რომელსაც ჩვენ მოვუწოდებთ self-

herding -ს ანუ "სპონტანური ნახირის ინსტინქტს". ეს ხდება მაშინ, როდესაც ჩვენ 

გვჯერა, რომ ობიექტი არის კარგი (ან ცუდი), რომელიც დაფუძნებულია წარსულში 

საკუთარი ქცევაზე. სხვა სიტყვებით, როგორც კი ჩვენ ვართ პირველი პირი  

რესტორანში არსებულ რიგში, ჩვენ ვიწყებთ " იგივე რიგში დგომას" მომავალშიც. 

არის ამაში აზრი? ნება მომეცით აგიხსნათ. 

გაიხსენეთ თქვენი პირველი ვიზიტი Starbucks-ის ყავის მაღაზიაში. ალბათ ეს 

იყო რამდენიმე წლის წინ ( ვივარაუდოთ, რომ ეს გამოცდილება ჰქონდა თითოეულ 

მკითხველს, რადგანაც Starbucks გვხვდება ამერიკის ყველა კუთხეში).  მძიმე სამუშაო 

დღის დასაწყისში, თქვენ უბრალოდ ვერ იღვიძებთ და გჭირდებათ ენერგეტიკული 

სასმელი. თქვენ შეამჩნიეთ ნიშანი Starbucks და გადაწყვიტეთ შიგნით შესვლა. ყავის 

ფასები შოკში გაგდებთ - უკვე რამდენიმე წელია, რაც თქვენ სვამს Dunkin 'Donuts-ის 
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იაფ ყავას. თუმცა, ერთხელ რადგან შეხვედით და დაინტერესდით, თუ რა სახის ყავას  

გთავაზობენ ისეთ მაღალ ფასად, და როგორი გემო შეიძლება ჰქონდეს,, თქვენ 

აკეთებთ საკუთარი თავისთვის პატარა საჩუქარს. თქვენ ყიდულობთ პატარა ჭიქას, 

ტკბებით მისი გემოთი და ამის შემდგომ გადიხართ გარეთ. 

მომავალ კვირას თქვენ კვლავ გაივლით Starbucks-თან.  შეხვალთ შიგნით? 

იდეალური გადაწყვეტილების მიღების პროცესში უნდა გაითვალისწინოთ 

რამდენიმე ფაქტორი:  ყავის ხარისხი (Starbucks-ი   Dunkin 'Donuts-ის წინააღმდეგ ), 

ფასები ორივე კაფეში და, რა თქმა უნდა, ხარჯები, რომელიც  უკავშირდება იმ ფაქტს, 

რომ Dunkin' Donuts-სთვის უნდა გაიაროთ რამდენიმე კვარტალი. დიდი 

რაოდენობით ფაქტორები მოიცავს კომპლექსურ აზროვნებას, ასე რომ თქვენ 

გადაწყვიტეთ გამოიყენოთ მარტივი მიდგომა: "მე უკვე ვიყავი Starbucks-ში და 

მომეწონა ყავაც და გარემოცვაც, ასე რომ კიდევ ერთხელ აქ მოსვლა  კარგი 

გადაწყვეტილება იქნება." 

თქვენ შედიხართ და ყიდულობთ კიდევ ერთ ფინჯან ყავას. ამრიგად, თქვენ 

ხდებით მეორე პირი თქვენს საკუთარ რიგში. რამდენიმე დღის შემდეგ თქვენ კვლავ 

გაივლით  Starbucks-სთან. თქვენ უკვე ნათლად გახსოვთ თქვენი გადაწყვეტილება და 

გადაწყვეტთ იგივეს! თქვენ ხდებით მესამე პირი საკუთარ რიგში. კვირები გადის, 

თქვენ შედიხართ კაფეში დაუსრულებლად და ყოველ ჯერზე თქვენ უფრო და უფრო 

გრძნობთ, რომ მოქმედებთ თქვენი პრეფერენციების (უპირატესობების) შესაბამისად. 

ყავის შეძენა Starbucks-ში თქვენთვის გახდა  ჩვევა. 

თუმცა, ეს ამბავი ამით არ მთავრდება. ახლა თქვენ შევეჩვიეთ მეტი  ფული 

დახარჯოთ ყავისთვის, ანუ გადახვედით  მოხმარების მომდევნო დონეზე და ამიტომ 

თქვენთვის  უფრო ადვილი ხდება შეცვალოთ სხვა რამ თქვენს ცხოვრებაში. თქვენ 

შეიძლება გადაწყვიტოთ, რომ არ შეიძინოთ პატარა ფინჯანი ყავა $ 2.20, და იყიდოთ 

საშუალო 3.50 ან დიდი 4.15 დოლარად. თქვენ შეიძლება ბოლომდე არ გესმოდეთ, თუ 

როგორ ხდება ამ სახის გადასვლა, თუმცა დიდი მოცულობის ყავის ყიდვა 

შედარებით დაბალ ფასად თქვენ მიგაჩნიათ ლოგიკურ გადაწყვეტილებად. თანდათან 

თქვენ დაიწყებთ გამოიყენოთ   Starbucks-ის მენიუს სხვა შეთავაზებები, მაგალითად 

Caffe Americano, Sapa Misto, Macchiato ან frappuccino. თუ თქვენ  კარგად 

დაფიქრდებოდით, ნაკლებად სავარაუდოა, რომ შეძლებთ იპოვოთ პასუხი კითხვაზე, 

რატომ ხარჯავთ ბევრ ფულს Starbucks -ზე ნაცვლად იმისა, რომ შეიძინოთ Dunkin 

'Donuts-ისვიაფი ყავა  ან დალიოთ უფასო ყავა საკუთარ ოფისში. მაგრამ თქვენ უკვე 

აღარ ფიქრობთ ალტერნატიულ ვარიანტებზე. 
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თქვენ წარსულში არაერთხელ  მიიღეთ გადაწყვეტილება, ამიტომ ვფიქრობ, რომ  

ფულს საკუთარი სურვილის მიხედვით ხარჯავთ. თქვენ  ნახირის ინსტიქტის 

გავლენის ქვეშ მოხვდით მაშინ, როდესაც საკუთარი გადაწყვეტილებით შექმნით 

რიგი Starbucks -ში განმეორებითი ვიზიტების დროს და გახდით ,,ერთი ადამიანისგან 

შემდგარი მასის ნაწილი".  თუმცა, ამ ამბავს აქვს ერთი  უცნაურობა. თუ "ღუზის" 

შექმნა ეფუძნება ჩვენი თავდაპირველ  გადაწყვეტილებას,  მაშინ როგორ აღმოჩნდა  

Starbucks -ი ჩვენს გზაზე  პროცესის დასაწყისშივე? სხვა სიტყვებით, თუ ჩვენ უკვე 

მიჯაჭვული ვიყავით Dunkin 'Donuts-ის გარკვეულ  "ღუზა“ ფასზე, როგორ მოხდა, 

რომ ჩვენ "ღუზა" ამჯერად ჩავაგდეთ  Starbucks-ზე? 

აქ იწყება ყველაზე საინტერესო. Starbucks-ის დამფუძნებელი ჰოვარდ შულცი 

ფლობდა ისეთივე  ძლიერი ინტუიციას, როგორც სალვადორ ასსაელი. მან 

ყურადღებით მუშაობდა იმისთვის, რომ სტარბაქსის ყავა გაემიჯნა სხვებისგან - არა 

ფასების ხარჯზე, არამედ ატმოსფეროს ხარჯზე. ამიტომ, ის Starbucks-ს  თავიდანვე 

აშენდა ისე, რომ შეექმნა კლასიკური კონტინენტური კაფეს  ატმოსფერო. მის მიერ 

პირველად გახსნილ კაფეებში მოხალული ყავის  სასიამოვნო სუნი ტრიალებდა 

(ხოლო თვით ყავის მარცვალი ბევრად უკეთესი ხარისხის იყო, ვიდრე Dunkin 

'Donuts). 

ყავის მაღაზიებში გაყიდვაში იყო ლამაზი ყავის მადუღარები.  კაფის 

ვიტრინებში გამოფენილი იყო სასიამოვნო დესერტრტები. თუ Dunkin 'Donuts-ში 

იყიდებოდა მცირე, საშუალო და დიდი პორციები, Starbucks -მა მომხმარებელს 

შესთავაზა  დამაჯერებელი სახელები- მოკლე, მაღალი, Grande და Venti, და ამას 

გარდა სხვა  ბევრი სასმელები მომხიბვლელი დასახელებით -  Caffe Americano, Sapa 

Misto, Macchiato და frappuccino. 

სხვა სიტყვებით, Starbucks ყველაფერს აკეთებდა იმისთვის,  რათა 

მომხმარებლებისთვის შეექმნა  სხვა შეგრძნება - იმგავარად მძაფრი განსხვავება, რომ 

მომხმარებელს უარი ეთქვა Dunkin 'Donuts-ის  "ღუზა“ ფასზე და მის ნაცვლად მიეღო 

Starbucks-ის მიერ შეთავაზებული ახალი "ღუზა".  დიდწილად ზუსტად ამის  გამო 

Starbucks-მა  შეძლო წარმატების მიღწევა. ჯორჯი, დრაჟენი და მე - ჩვენ იმდენად 

გაოცებული  ვიყავით ექსპერიმენტის შედეგებით, რომ გადავწყვიტეთ  კიდევ ერთი 

ნაბიჯის გადადგმა. 

ამჯერად ჩვენ გადავწყვიტეთ შევისწავლოთ სხვა საკითხი. თქვენ ალბათ 

გახსოვთ ცნობილი სცენა წიგნიდან "ტომ სოიერის თავგადასავალი", როდესაც ტომმა 

ღობის ღებვის სამუშაო გადააქცია სხვა ადამიანებით  მანიპულირების სავარჯიშოდ? 
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დარწმუნებული ვარ, გახსოვთ, როგორი სიამოვნებით ათეთრებდა ტომი ღობეს, 

თითქოს მასზე უმჯობესი არაფერია. "რას უწოდებთ თქვენ მუშაობას? - ეუბნებოდა 

ტომი თავის მეგობრებს. - ჩვენს ძმას  ყოველდღე არ უწევს ღობის შეთეთრება ".  ამ 

ინფორმაციით შეიარაღებული, ტომის მეგობრები განიცდიდნენ  სიხარულს  ღობის 

შეღებვის დროს. მალე, მათ დაიწყეს ღობის შეღებვისთვის არა მხოლოდ  ზედმეტის 

გადაიხდა, არამედ განიცდიდნენ ნამდვილ კმაყოფილებას და ეს კმაყოფილება იყო 

ორმხრივი. 

ჩვენი აზრით, ტომს შეძლო  უარყოფითი სიტუაციის გარდაქმნა  

პოზიტიურად. მან კომპენსაციად აქცია ის სიტუაცია, რომელშიც მისი მეგობრები 

თავად გადაიხადდიდნენ , რათა სიამოვნება მიეღოთ. სწორედ ასე ჩვენ ვწყვეტთ, 

ვიყიდოთ თუ არა Big Mac, მოვწიოთ, გადაკვეთით გზა წითელი შუქის დროს, 

მოვუსმინოს ჩაიკოვსკის,   შექმნათ ოჯახი და ასე შემდეგ. 

ეკონომიკური თეორიის მიხედვით, ჩვენ ჩვენს გადაწყვეტილებებს ვაფუძნებთ 

ჩვენს ფუნდამენტურ ღირებულებებზე - იმაზე, რა მოგვწონს ან არ მოგვწონს. მაგრამ 

რა არის მთავარი გაკვეთილი, რომელიც  ჩვენ შეგვიძლია ვისწავლოთ ამ 

ექსპერიმენტიდან საკუთარი ცხოვრებისთვის? შესაძლებელია  თუ არა , რომ 

ცხოვრებას, რომელსაც ჩვენ ამდენ ფიქრს ვუთმობთ, რომ ეს არის პროდუქტი 

მხოლოდ  თვითნებური თანხვედრის? არის თუ არა შესაძლებელი, რომ დროის 

რაღაც მომენტში ჩვენ მივიღოთ რაიმე თვითნებური გადაწყვეტილება (მსგავსი ბატის 

გადაწყვეტილებისა, როდესაც მან   ლორენცი მიიღო როგორც მშობელი) და მას 

შემდეგ მთელი ჩვენი ცხოვრება აშენდა მიღებული გადაწყვეტილების 

გათვალისწინებით, რომელიც იმ დროს გვეგონა საუკეთესო? და ამგვარად არ ვიღებთ 

გადაწყვეტილებას ჩვენი კარიერის, ცხოვრების პარტნიორის, ჩვენი ტანსაცმელის და 

თმის ვარცხნილობის შესახებ? იყო თუ არა საკმარისად საღი ჩვენი საწყისი 

გადაწყვეტილება? თუ ისინი ეფუძნება დამახინჯებულ იმპრინტს? დეკარტმა თქვა 

,,Cogito ergo sum’’ — მე ვაზროვნებ, შესაბამისად მე ვარსებობ“. 

 ჩვენი პირადი ცხოვრების თვალსაზრისით, ჩვენ შეგვიძლია მნიშვნელოვნად 

გავაუმჯობესოთ ჩვენი ირაციონალური ქცევა. პირველ რიგში,  ნათლად უნდა 

მოვახდინოთ ჩვენი ხარვეზების დიაგნოსტიკა. მაგალითად, გსურთ შეიძინოთ 

მობილური ტელეფონის ახალი მოდელი, ან შეუკვეთოთ თქვენი ყოველდღიური ჭიქა 

კაპუჩინო  $4. შეგიძლიათ შეისწავლოთ ეს ჩვევა. 

როგორ ჩამოყალიბდა ეს ჩვევა? მოაქვს თუ არა მას თქვენთვის იმდენად დიდი 

სიამოვნება, როგორსაც თქვენ თავდაპირველად ელოდით? შეიძლება თუ არა თქვენ, 
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ცოტა ხნით მაინც, უარი თქვათ მასზე და დახარჯოთ ფული რაღაც სხვაზე? 

ფაქტობრივად, თქვენ უნდა ჰკითხეთ საკუთარ თავს ეს კითხვა ნებისმიერ 

სიტუაციაში, რომელიც დაკავშირებულია თქვენს განმეორებად ქცევასთან. 

მაგალითად, შეძლებდით უახლესი მოდელის მობილური ტელეფონის ყიდვაზე 

უარის თქმას და ამ თანხით სხვა რაიმეს ყიდვას, ან ამ ფულის დაზოგვას? იგივე 

შეიძლება ითქვას ყავაზეც. ჰკითხეთ საკუთარ თავს, აუცილებელია დღეს თქვენს 

მიერ აჩემებული ყავის დალევა? 

 ჩვენ ასევე უნდა განსაკუთრებული ყურადღება მივაქციოთ 

გადაწყვეტილებებს, რომელიც შეიძლება გახდეს   შემდგომი გადაწყვეტილებების 

ნაკადის საფუძველი (მაგალითად, არჩევანი ტანსაცმელის, საკვების და ა.შ.). ასეთი 

დასკვნების მიღებისას, შეიძლება ვივარაუდოთ, რომ თითოეული მათგანი არის 

ერთადერთი და არ გამოიწვევს მნიშვნელოვან შედეგებს. 

მაგრამ ფაქტია, რომ ჩვენს პირველს გადაწყვეტილებებს აქვთ  უზარმაზარი 

ძალა და ზემოქმედების ხანგრძლივი ეფექტი, რომელიც განსაზღვრავს ჩვენს 

მომავალს ნაბიჯების მრავალი წლით ადრე. ვიცით რა  ეს ფაქტი, ჩვენ უნდა 

გვესმოდეს, თუ რამდენად  მნიშვნელოვანია პირველი გადაწყვეტილება და მას 

საკმარისი ყურადღება უნდა დავუთმოთ.  

ჩვენს საუბარს "ღუზისა" და ბატების შესახებ დიდი მნიშვნელობა აქვს  

სამომხმარებლო პრეფერენციების გასაგებად. ტრადიციული ეკონომიკა ვარაუდობს, 

რომ საბაზრო ფასი განისაზღვრება  ორ ძალის ბალანსის მიხედვით:  გარკვეული 

ფასებად წარმოებული პროდუქტი (მიწოდება) და მომხმარებლის სურვილი და 

შესაძლებლობა, შეიძინოს პროდუქტი მოცემულ ფასად (მოთხოვნა). ფასი, რომელსაც 

ეს ორი ძალა თანხვედრაში მოყავს, არის საბაზრო ფასი.  თავისთავად, ეს მოდელი 

არის საკმაოდ დახვეწილი, მაგრამ ის ეფუძნება იმ მოსაზრებას, რომ არსებობს 

მხოლოდ ორი ძალა, რომელთა შორის ურთიერთქმედება  იწვევს  საბაზრო ფასის 

ფორმირებას. ექსპერიმენტის შედეგებს, რომელიც ჩვენ  ამ თავში  განვიხილეთ (და 

თვით თვითნებური თანხვედრის იდეა), ამგვარ  ვარაუდებს ეჭვქვეშ აყენებს. 

პირველი რიგში, კლასიკური ეკონომიკის თვალსაზრისით საბაზრო ფასი 

გვიჩვენებს  მომხმარებელთა მზადყოფნას გადაიხადონ  ეს ფასი (ანუ მოთხოვნა). 

მაგრამ, როგორც ჩვენი მაგალითი გვიჩვენებს, საკმარისად ადვილია მომხმარებელთა 

სურვილებით მანიპულირება  იმისათვის, რომ გადაიხადოს ესა თუ ის თანხა,  რაც 

იმას ნიშნავს, რომ მომხმარებელს  არ შეუძლია სრულად აკონტროლოს არც საკუთარი 

უპირატესობები (პრეფერენციები)  და არც სურვილი, გადაიხადოს ესა თუ ის  ფასი 
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გარკვეულ პროდუქტში. მეორე რიგში, კლასიკური ეკონომიკა ვარაუდობს 

დამოკიდებლობას მიწოდებას და მოთხოვნას შორის, ხოლო ,,ღუზით“მანიპულირება, 

რომელიც ჩვენ გამოვიყენეთ ჩვენს ექსპერიმენტში გვიჩვენებს, რომ ფაქტობრივად, ეს 

ორი ცვლადი არის ურთიერთდამოკიდებული. 

რეალურ სამყაროში "ღუზა" ყალიბდება მწარმოებლის მიერ  რეკლამის და 

სარეკლამო განცხადებებზე მინიშნებული ფასების, პრომოაქციების და სხვა 

ინსტუმენტების ხარჯზე.  საუბარია იმაზე, რომ მომხმარებელთა სურვილები 

მოქმედებს საბაზრო ფასზე. უფრო მეტიც, ადგილი აქვს საპირისპირო ტენდენციას - 

თვით საბაზრო ფასები  გავლენას ახდენს მომხმარებელთა გადახდის სურვილზე.  ეს 

იმას ნიშნავს, რომ პრაქტიკულად მოთხოვნა არ არის სრულიად დამოუკიდებელი 

მიწოდებისგან.  

თვითნებური თანხვედრის თვალსაზრისით  ბაზარზე მიწოდებასა და 

მოთხოვნას შორის ურთიერთობა  (მაგალითად, ფასდაკლების შემთხვევაში დიდი 

მოცულობის იოგურტის შეძენა რამდენიმე პაკეტის ნაცვლად)  ეფუძნება  არა 

პრეფერენციებს, არამედ  მეხსიერებას. ნება მომეცით მოვახდინო ამ იდეის 

ილუსტრაცია. გაიხსენეთ, როგორც წესი, ვთქვათ, ერთი თვის განმავლობაში რამდენ  

ღვინოს და რძეს მოიხმართ. ახლა წარმოიდგინეთ, რომ ხვალიდან ქვეყანაში შემოდის  

ორი ახალი გადასახადი.  ერთი გამოიწვევს  ღვინის 50 პროცენტით გაიაფდებას, 

ხოლო მეორე ორჯერ გააძვირებს რძის ფასს. 

როგორ ფიქრობთ, რა მოხდება შემდეგ? ცვლილებები ფასები, ეჭვის გარეშე, 

მოახდენს გავლენას მოხმარებაზე და ბევრი ადამიანი მოიხმარს ნაკლებ კალციუმს, 

მაგრამ ამავე დროს იქნებიან უფრო ამაღლებული განწყობით.  მაგრამ 

წარმოიდგინეთ, რომ ახალი გადასახადების შემოღებას თან ახლავს სრული ამნეზია 

დაკავშირებული ღვინოსა  და რძეზე წინასწარ არსებული ფასებთან. ფასები 

შეიცვლება, მაგრამ თქვენ არ გემახსოვრებათ, რამდენს იხდიდით ამ ორ პროდუქტში 

წარსულში. ეჭვი მაქვს, რომ ფასების ცვლილებამ შეიძლება მნიშვნელოვანი გავლენა 

იქონიოს  მოთხოვნის მოცულობაზე მხოლოდ იმ შემთხვევაში, როდესაც ხალხს 

ახსოვს წარსული ფასები და ამჩნევენ მის ცვლილებას; მე ასევე ეჭვი მაქვს, რომ   ძველ 

ფასების მოგონებების არარსებობის შემთხვევაში  მოთხოვნის მოცულობაზე  ფასების 

ცვლილების გავლენა ნაკლებად სავარაუდოა, რომ მნიშვნელოვანი იქნება. თუ 

ადამიანებს არ ახსოვს წარსული ფასები,  რძის და ღვინის მოხმარება იგივე რჩება. 

სხვა სიტყვებით რომ ვთქვათ, ჩვენი მგრძობიარობა ფასის ცვლილებების 

მიმართ მნიშვნელოვანწილად დამოკიდებულია  ფასების შესახებ მოგონებებზე, 
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რომელიც ჩვენ გადავიხადეთ წარსულში და ჩვენი გადაწყვეტილების შესაბამისად,  

ვიცავთ  ჩვენს პრინციპებს. არცერთი ზემოაღნიშნული არ არის დაკავშირებული არც 

ჩვენს ჭეშმარიტს უპირატესობებთან და არც  ჩვენს მოთხოვნის დონესთან. იგივე 

პრინციპი ვრცელდება იმ პირობებში, როდესაც მთავრობის ერთ დღეს გადაწყვეტს 

შემოიღოს სპეციალური გადასახადი, რის შედეგადაც ბენზინის ფასები გაიზრდება 

ორჯერ.   ტრადიციული ეკონომიკის პრინციპების შესაბამისად, ამ ქმედებას შუუძია 

გამოიწვიოს მოთხოვნის შემცირება. მაგრამ  მოხდება ასე რეალურად? რა თქმა უნდა, 

ხალხი თავდაპირველად დაიწყებს ახალი ფასის შედარებას ,,ღუზასთან“, 

შეეშინდებათ და შეეცდებიან ნაკლები ბენზინი იყიდონ და შესაძლოა დაიწყონ 

ფიქრი  მანქანა ჰიბრიდული სისტემით შეცვლაზე. 

მაგრამ გრძელვადიან პერსპექტივაში, როდესაც მომხმარებლები მოახდენენ 

ადაპტაციას ახალ ფასებთან და დაადგენენ ახალ წამყვან ფასს ანუ ,,ღუზას", ბენზინის 

მოხმარება ახალი ფასის პირობებში ისევ მიაღწევს წინათ არსებულ მოცულობას. 

უფრო მეტიც, როგორც ჩვენს  მიერ  ნაჩვენები იყო  Starbucks-ის მაგალითში, 

ადაპტაციის პროცესი შესაძლოა დაჩქარდეს კიდეც, თუ ფასის ცვლილებას  თან 

ახლავს სხვა ცვლილებები, როგორიცაა, ბაზარზე ახალი ბრენდის ბენზინის გამოჩენა 

ან თუნდაც ახალი ტიპის საწვავი (როგორიცაა ეთანოლი, რომელიც მზადდება 

მარცვლეულისგან). მე არ ვამტკიცებ, რომ ბენზინის ფასების ორჯერ ზრდა  გავლენა 

არ მოახდენს გავლენას სამომხმარებლო მოთხოვნაზე. მაგრამ ვფიქრობ, რომ 

გრძელვადიან პერიოდში ეს  გავლენა ბევრად უფრო ნაკლები იქნება, ვიდრე თქვენ 

ამას მოელოდით ბაზარზე  ფასების ზრდის მოკლევადიანი რეაქციის შესწავლის  

დროს.  

თვითნებური თანხვედრის მეორე ზეგავლენა დაკავშირებულია თავისუფალი 

ვაჭრობის და თავისუფალი ბაზრის უპირატესობაზე. თავისუფალი ბაზარის 

ძირითადი იდეა  არის ის, რომ თუ მე მაქვს რაღაც, რასაც თქვენ აფასებთ მეტად, 

ვიდრე მე,  - როგორიცაა საწოლი - მაშინ ამ საწოლის ყიდვის დროს სარგებელს 

მივიღებთ ორივე მხარე.  ანუ  ვაჭრობის ორმხრივი უპირატესობა ეფუძნება ვარაუდს 

იმის შესახებ, რომ ბაზრის მოთამაშეები აღიარებენ იმის ღირებულებას, რაც მათ აქვთ 

და რაც მათ შეუძლიათ მიიღონ გაყიდვისას. თუმცა, თუ ჩვენი არჩევანი ხშირად 

განისაზღვრება შემთხვევითი თავდაპირველი წამყვანი ფასით ანუ "ღუზით" 

(როგორც  ჩვენი ექსპერიმენტის დროს შევნიშნეთ), მაშინ ჩვენს მიერ დადებული 

გარიგებები  ყოველთვის ადეკვატურად არ ასახავს ამა თუ იმ საქონლის 

გამოყენებიდან მიღებულ ნამდვილ  კმაყოფილებას ან სარგებელს. 
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თუ ჩვენ არ შეგვიძლია ობიექტურად გამოვთვალოთ  კმაყოფილების 

ღირებულება, მაგრამ მის ნაცვლად ვიყენებთ თვითნებურ "ღუზას", საკმაოდ 

გაურკვეველი ხდება, ჩვენთვის  რამდენად სასარგებლო იქნება  გაცვლის 

შესაძლებლობა. მაგალითად, არასწორი თავდაპირველი "ღუზის" შედეგად ჩვენ 

შეგვიძლია გამოვიყენოთ  რაღაც, რასაც მოაქვს სიამოვნებაა (მაგრამ არ გვაქვს 

ძლიერი საწყისი "ღუზა") რაღაც განსხვავებული, ნაკლებად სასიამოვნო ჩვენთვის 

(მაგრამ მას აქვს შემთხვევით გარემოებათა გამო, უფრო ძლიერი საწყისი "ღუზა"). და 

თუ ჩვენი ქცევა განისაზღვრება არა ნამდვილი პრეფერენციებით, არამედ წამყვანი 

ფასით ანუ"ღუზით" და მის შესახებ მახსოვრობით, მაშინ რატომ ითვლება გაცვლა 

საუკეთესო გზას  ბედნიერებისათვის მაქსიმიზაციისთვის? 

თუ ჩვენ არ შეგვიძლია დავეყრდნოთ მიწოდების და მოთხოვნის  საბაზრო 

ძალებს  ოპტიმალური საბაზრო ფასის  დადგენის პროცესში და არ შეიძლება 

დავეყრდნოთ იმ ფაქტს, რომ თავისუფალი ბაზრის მექანიზმს შეუძლია მოახდინოს 

ჩვენი სარგებლიანობის მაქსიმიზაცია, მაშინ გამოსავალი უნდა ვეძიოთ სადღაც 

სხვაგან.    

ეს განსაკუთრებით ცხადია იმ სფეროებში, რომლებიც მნიშვნელოვანია 

საზოგადოების განვითარებისათვის - როგორიცაა ჯანდაცვა, მედიცინა, წყლით და 

ელექტროენერგიით უზრუნველყოფა,  განათლება - და სხვა მნიშვნელოვან 

სფეროებში. თუ ჩვენ ვთანხმდებით იმაში, რომ საბაზრო ძალები ყოველთვის არ 

მართავენ ბაზარს მაქსიმალურად ეფექტიანად, მაშინ შეგვიძლია შევუერთდეთ იმათ, 

ვინც თვლის, რომ ხელისუფლებამ (გონივრული და გააზრებული) უნდა ითამაშოს 

დიდი როლი  ბაზრის ზოგიერთი მხარის რეგულირებაში, თუნდაც იმ შემთხვევაში, 

როცა ის ზღუდავს მეწარმეობის თავისუფლებას. 

დიახ, თავისუფალი ბაზარი, რომელიც ეფუძნება მოთხოვნას და მიწოდებას, მათ 

შორის დაძაბულობის არარსებობა  იდეალური გამოსავალი იქნებოდა, მაგრამ 

მხოლოდ იმ შემთხვევაში, თუ ჩვენ თვითონ ვიქნებოდით ნამდვილად 

რაციონალურები. მაგრამ რადგანაც ჩვენ ვართ ირაციონალური არსებები, ჩვენ ეს 

მნიშვნელოვანი ფაქტორი  მხედველობაში უნდა მივიღოთ. 
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 „ღუზის“ ეფექტი4 

 

წარმოიდგინეთ, რომ თქვენ დაგისვეს შემდეგი შეკითხვა: „გაეროში 

წარმოდგენილ სახელმწიფოთა შორის რა წილი უკავია აფრიკულ ქვეყნებს,  65%-ზე 

მეტი თუ ნაკლები?“ ალბათ, ზუსტი პასუხი არ გაქვთ, მაგრამ მაინც სცადეთ 

ვარაუდის გამოთქმა. საინტერესოა,  იგივე პასუხს გასცემდით თუ არა, თუკი 

შეკითხვა ოდნავ განსხვავებულად იქნებოდა ჩამოყალიბებული: „გაეროში 

წარმოდგენილ სახელმწიფოთა შორის რა წილი უკავია აფრიკულ ქვეყნებს,  10 % 

მეტი თუ ნაკლები?“ 

თქვენი პასუხი, ცხადია, ორივე შემთხვევაში უცვლელი იქნებოდა, რადგან 

თქვენ მუდამ ობიექტური კრიტერიუმებით ხელმძღვანელობთ და შესაბამისად 

თქვენზე გავლენას ვერ მოახდენს მანიპულაციის ისეთი მარტივი ხერხი, როგორიცაა 

განსხვევბული რიცხვების დასახელება. 

სტენფორდისა და იერუსალიმის უნივერსიტეტების პროფესორებმა ტვერსკიმ 

და კანემანმა სტუდენტების ერთ ჯგუფს პირველი შეკითხვა (65%), ხოლო მეორე 

ჯგუფს ამ შეკითხვის ანალოგი (10%) დაუსვეს. თანაც სტუდენტებმა კარგად 

იცოდნენ, რომ ეს რიცხვები, 65% და 10%, შემთხვევით იქნა შერჩეული 

(ექსპერიმენტატორებმა ისინი სტუდენტების თვალწინ 0-100 ერთეულამდე 

დანაწევრებულ რულეტზე მიიღეს), მაგრამ პასუხები მკვეთრად განსხვავებული იყო: 

პირველი ჯგუფი მიიჩნევდა, რომ აფრიკის კონტინენტის სახელმწიფოთა წილი 

შეადგენს 45%, ხოლო მეორე ჯგუფი – 25% 5. 

იგივე ფენომენის წარმოჩენის მიზნად არა ერთი ექსპერიმენტი ჩატარდა, ერთ-

ერთი მათგანის ფარგლებში ცდისპირებს (სტუდენტებს) „მიანიჭეს პირობითი 

საიდენტიფიკაციო ნომრები (1,928-დან 1,935-მდე), რომლებიც ინსტრუქციის 

მიხედვით უნდა გადაეწერათ თავის კითხვარებზე (საკონტროლო ჯგუფის 

სტუდენტები არ იღებდნენ ნომრებს). ამ რიცხვზე სტუდენტების ყურადღების 

გასამახვილებლად სხვადასხვა საშუალებას (მაგალითად, სთხოვდნენ აღენიშნათ, იყო 

თუ არა ის 1,940-ზე მეტი) მიმართავდნენ, მაგრამ საიდენტიფიკაციო ნომერი ნათლად 

იყო განსაზღვრული, როგორც სხვა ნებისმიერი პასუხისთვის ირელევანტური. 

მოგვიანებით, სტუდენტებს სთხოვდნენ, შეეფასებინათ ადგილობრივ საინფორმაციო 

ბროშურაში მოცემულ ექიმთა რიცხვი. პასუხებზე აშკარა გავლენა მოახდინა 

აბსოლუტურად ირელევანტურმა, პირობითმა “ღუზამ”. სტუდენტები, რომლებმაც 

ყურადღება გაამახვილეს პირობით საიდენტიფიკაციო ნომრებზე, ფიქრობენ, რომ 

                                                             
4 https://iwaminda.wordpress.com 
5 Tversky, A., Kahneman, D. (1974). Judgment under uncertainty: Heuristics and biases. Science, 185, 
1124-1131 

https://iwaminda.wordpress.com/%e1%83%98%e1%83%9a%e1%83%a3%e1%83%96%e1%83%98%e1%83%94%e1%83%91%e1%83%98%e1%83%a1-%e1%83%a1%e1%83%90%e1%83%9b%e1%83%a7%e1%83%90%e1%83%a0%e1%83%9d/%e1%83%a6%e1%83%a3%e1%83%96%e1%83%98%e1%83%a1-%e1%83%94%e1%83%a4%e1%83%94%e1%83%a5%e1%83%a2%e1%83%98/
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ბროშურაში მოცემული ექიმების რაოდენობა დიდია – 631, ვიდრე საკონტროლო, 

ჯგუფის სტუდენტების – 219. იმ შემთხვევაშიც კი, როცა სტუდენტებს სპეციალურად 

აფრთხილებდნენ, რომ საიდენტიფიკაციო ნომერმა შეიძლება გავლენა მოახდინოს 

შეფასებაზე, მათი შეფასება გაცილებით მაღალი იყო (539), ვიდრე საკონტროლო 

ჯგუფში გაერთიანებულ სტუდენტთა მიერ მიცემული შეფასება“6. რა განაპირობებს 

ამ უცნაურ ფენომენს? 

ამ ფენომენს „ღუზის“ ეფექტი ან „ღუზის“ ევრისტიკა (Anchoring Heuristics) 

ეწოდება. ყოველდღიურ ცხოვრებაში ხშირად გვიწევს გადაწყვეტილების მიღება, 

მიუხედავად იმისა, რომ მოცემულ ვითარებაში კარგად ვერ ვერკვევით, მაგილითად 

როდესაც გაეროში აფრიკული ქვეყნების ან ბროშურაში ექიმთა რაოდენობის შესახებ 

გვეკითხებიან. ხშირად, ასეთ დროს, გაუცნობიერებლად ვეყრდნობით გარკვეულ 

ორიენტირს, ერთგვარ მომიჯნავე ინფორმაციას, რომელსაც ისე ვეჭიდებით, თითქოს 

„ღუზა“ იყოს, რომელიც ქარიშხლის დროს გვიშველის, მაგრამ სამწუხაროდ,  „ღუზამ“ 

შეიძლება, შეცდომაშიც შეგვიყვანოს. ასეთი ორიენტირის, „ღუზის“ როლს 

ასრულებდა 65% (10%), და საიდენტიფიკაციო ნომრების (1,928-დან 1,935-მდე) 

დასახელება. იოლი დასანახია, რომ ამ შემთხვევებში ჩვენი „ღუზა“ ბევრი არაფრის 

მომცემი აღმოჩნდა და სწორი გადაწყვეტილების მიღებაში დახმარება არ გაგვიწია. 

საყურადღებოა, რომ „ღუზის“ ეფექტი ფართოდ გამოიყენება საზოგადოების 

განზრახ შეცდომაში შესაყვანად. დავუშვათ, რომ რომელიმე პროდუქტის, 

მაგალითად, მოახლოებული ფეხბურთის მსოფლიო ჩემპიონატის გამო, დიდი 

ტელევიზორის შეძენა გსურთ და ვარაუდობთ, რომ ასეთი ნივთისთვის 800 ლარი 

ნორმალური ფასია. ტექნიკის მაღაზიაში შესვლისას თქვენს ყურადრებას იქცევს 

ტელევიზორი, რომელიც 2000 ლარიდანაა ჩამოფასებული 1000 ლარამდე. 1000 ლარი 

ცოტა ბევრია, მაგრამ ეს, ხომ განახევრებული ფასია?! თქვენ, ცოტას ყოყმანობთ, 

მაგრამ მაინც იხდით „ზედმეტ“ 200 ლარს და ვერც კი ამჩევთ რომ „ღუზის“ ეფექტის 

მსხვერპლი გახდით. რა ხდება? გამყიდველმა „ორიენტირი“ შემოგვთავაზათ – 2000 

ლარი – რომლის მხოლოდ ნახევრის გადახდა, კარგ გარიგებად მივიჩნიეთ, არადა ამ 

ტელევიზორის სარეალიზაციო ფასი სინამდვილეში შეიძლება  ბევრად ნაკლებიც 

ყოფილიყო. 

მაღაზიათა მფლობელებმა დიდი ხანია შეამჩნიეს, რომ თუკი 200 დოლარიანი 

ჩანთის გაყიდვა სურთ, მიზანშეწონილია გვერდზე ცნობილი მწარმოებლის სხვა 

ჩანთის გამოფენა, რომელიც გაცილებით ძვირი ღირს, ვთქვათ 10 000 დოლარი, მაშინ 

ორასი დოლარი უკვე დაბალ ფასად მოგვეჩვენება, რადგან ძვირი ჩანთა „ღუზის“ 

                                                             
6 გერიგი, რ., ზიმბარდო, ფ., (2009): ფსიქოლოგია და ცხოვრება; სოციალურ მეცნიერებათა ცენტრი, 

თსუ-ს გამომცემლობა, თბილისი, გვ. 353 
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როლს შეასრულებს. ანდა თუკი საქველმოქმედო მიზნებით თანხებს აგროვებთ, და 

პოტენციურ ქველმოქმედებს წერილებს უგზავნთ, რეკომენდებულია სთხოვოთ მათ 

მეტი თანხა, მაგალითად 100, 500, 1000 ლარი,  და არა 20, 50, 100. მაქსიმალურ თანხას 

იშვიათად თუ გადმორიცხავს ვინმე, მაგრამ სავარაუდოა, რომ პირველ შემთხვევაში 

გაცილებით მეტი თანხა შეგროვდეს. 

„ღუზის“ ეფექტისგან არც პროფესიონალები და ექსპერტები არიან დაცულნი. 

არიზონის უნივერსიტეტში ასეთი საგულისხმო ექსპერიმენტი ჩატარდა. 

სტუდენტებსა და უძრავი ქონების ექსპერტებს სთხოვეს უძრავი ქონების – სახლის – 

შეფასება. სახლის შეფასებამდე მათ წინასწარ, შემთხვევით შერჩეული სავარაუდო 

ფასი გააცნეს. როგორც მოსალოდნელი იყო, იმ სტუდენტებმა, რომლებსაც მაღალი 

სავარაუდო ფასი დაუსახელეს, სახლი ზოგადად უფრო ძვირად შეაფასეს, ვიდრე იმ 

სტუდენტებმა, რომლებსაც წინასწარ უფრო დაბალი ფასი უთხრეს. და ექსპერტები, 

იკითხავთ თქვენ, ექსპერტებმა რა ქნეს? რაც შეეხება ექსპერტებს, ისინიც, ზუსტად 

ასევე, წინასწარ აქტივირებული ფასის თანახმად მოიქცნენ და შესაბამისად ზუსტად 

ასევე მცდარად შეაფასეს სახლის გასაყიდი ღირებულება7. 

ამ ეფექტის გავლენას არა მხოლოდ ვაჭრობისა და კომერციის სფეროში 

ვაწყდებთ. პედაგოგთა დიდი ნაწილიც ყურადღებას აქცევს მოსწავლის მიერ 

მიღებულ სხვა შეფასებებს, მათ შორის სხვა საგნებში მიღებულ ქულებს, და ისე 

აფასებს მოსწავლეებს. სასწავლო დაწესებულებებში ხშირია ასეთი შემთხვევები, 

როდესაც რომელიმე საგნის არცოდნა, მაგალითად, ბიოლოგიის, გარკვეულწილად 

„კომპენსირდება“ სხვა საგნების კარგი ცოდნით. თანაც აღმოჩნდა, რომ რაც უფრო 

გამოცდილია პედაგოგი, მით უფრო იოლად ექცევა „ღუზის“ გავლენის ქვეშ8. 

„ღუზის“ ეფექტი თავს იჩენს ისეთ მნიშვნელოვან სფეროშიც კი, როგორიც არის 

სასამართლო. ექსპერიმენტების სერიაში ენგლიშმა და მუსვაილერმა აჩვენეს, რომ 

სასამართლოს გადაწყვეტილებაზე დიდ გავლენას ახდენს წინასწარი 

რეკომენდაციები. ექსპერიმენტში მონაწილე პრაქტიკოს მოსამართლეებსა (გერმანიის 

სამხარეო სასამართლოს – Landgericht – მოსაამრთლეებს, რომლებსაც საშუალოდ 15 

წელი სამუშაო გამოცდილება ჰქონდათ) და იურიდიული ფაკულტეტის სტუდენტებს 

სთხოვეს ჰიპოტეტურ საქმეზე (გაუპატიურებაში მხილებული ინდივიდის) მიმართ 

განაჩენის გამოტანა. აღმოჩნდა, რომ პროკურორის მიერ მოთხოვნილი სანქციის 

მოცულობა პირდაპირ კავშირში იყო საბოლოო განაჩენთან. პირველ ექსპრიმენტში 

ცდისპირთა ნახევარს მიეწოდა პრკურორის მოთხოვნა აღმკვეთ ღონისძიებად 34 

                                                             
7 Northcraft, G., B, Neale, M., A. (1987): Experts, Amateurs and Real Estate. An Anchoring and Adjustment 

Perspective on Property Pricing Decisions; Organizational Behavior and Human Decision Processes, 39, S.84-97 
8 McElroy, T., Dowd, K. (2007). Susceptibility to anchoring effect: How openness-to-experience influences 

responses to anchoring cues. Judgment and Decision Making, 1, 48-53 
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თვის შეფარდება, ხოლო ცდისპირთა მეორე ნახევარს – 12. პირველი ჯფუფის 

განაჩენის საშულო სიდიდე შეადგენდა 28,7 თვეს, ხოლო მეორე ჯგუფისას – 18,78 

თვეს. ამ ექსპერიმენტმა აჩვენა, რომ როგორც სტაჟიანი, ისევე მომავალი 

მოსამართლეების განსხვავებული განჩინებები დამოკიდებული იყო იმაზე, თუ რა 

სიდიდის „ღუზას“ მიაწვდიდა მათ პროკურორი. ამ ექსპერიმენტის გაგრძელება 

გახლდათ ის, რომ განაჩენს მოითხოვდა უკვე არა პროკურორი, არამედ 

ინფორმატიკის სტუდენტი, და მიუხედავად იმისა, რომ მოსამართლეებმაც და 

მომავალმა იურისტებმაც იცოდნენ, რომ არაპროფესიონალმა მოითხოვა გარკვეული 

სასჯელი, მათი განაჩენები კვლავ „ღუზის“ გავლენის ქვეშ მოექცა9. 

როგორ დავაღწიოთ თავი „ღუზის“ ეფექტს? ეს ეფექტი კარგად ცნობილია და 

ხშირად გამოიყენება ადამიანთა მანიპულირებისათვის. წარმოიდგინეთ, რომ 

სტუდენტი ბრძანდებით და თქვენმა პროფესორმა გთხოვათ აღმზრდელად იმუშაოთ 

2 წლის განმავლობაში ბავშვთა სახლში, კვირაში ორი საათი, თანაც ანაზღაურების 

გარეშე. დიდი ალბათობით თქვენ უარს იტყვით, ყოველ შეთხვევაში, ასე მოიქცა 

კიალდინის და მისი კოლეგების მიერ გამოკითხულთა 100%. მაგრამ, ამის შემდეგ 

თუკი გთხოვენ 2 საათის განმალობაში ბავშვების გასეირნებას, რას უპასუხებთ? მათი 

ნახევარი, ვისაც 2 წლის განმავლობაში უსასყიდლოდ მუშაობა შესთავაზეს, ამ 

წინადადებაზე დათანხმდა. საკონტროლო ჯგუფიდან კი, ანუ მათ ვისაც პირდაპირ 

გასეირნება სთხოვეს, მხოლოდ 17% 10 . ახლა უკვე იცით, რომ თუკი თქვენი 

სამსახურის უფროსი ჯერ უაღრესად არასასიამოვნო საქმეს გთხოვთ და შემდეგ 

ბევრად უფრო იოლ დავალებას მოგცემთ, გახარებული პირდაპირ ნუ დაეთანხმებით, 

გახსოვდეთ, რომ შეიძლება თქვენს წინაშია „ღუზის“ ეფექტით მანიპულირების 

შემთხვევა. ისევე როგორც, თუკი ტურისტულ სააგენტოში ჯერ ძალიან ძვირ 

ვარიანტს შემოგთავაზებენ და შემდეგ შედარებთ იაფს, მაგრამ თქვენს მიერ 

ნავარაუდებზე ბევრად მეტს, საღად განსაჯეთ, რისი გაკეთება გიღირთ და რისი არა. 

იგივე გმართებთ მაღაზიებში, ფასდაკლებათა ჭარბი უმრავლესობა, სინამდვილეში 

ხომ საქონლის ძვირად გასაღებისთვისაა წამოწყებული. ამიტომ გაუფრთხილდით 

თქვენს ნერვებს, თქვენს დროსა და თქვენს საფულეს. ასე აჯობებს, ალბათ11. 

                                                             
9 Englich, B., Mussweiler, T. (2001). Sentencing under uncertainty: Anchoring effects in the court room. Journal 

of Applied Social Psychology, 31, 1535-1531 
10  Cialdini, R., Vincent, J., Lewis, S., Catalan, J., Wheeler, D., Darby, B.L. (1975): Reciprocal concessions 

procedure for inducing compliance: The door-in-the-face technique. Journal of Personality and Social 

Psychology, 31(2), 206-215. 
11 
https://iwaminda.wordpress.com/%e1%83%98%e1%83%9a%e1%83%a3%e1%83%96%e1%83%98%e1%83%94%e1%83%9

1%e1%83%98%e1%83%a1-

%e1%83%a1%e1%83%90%e1%83%9b%e1%83%a7%e1%83%90%e1%83%a0%e1%83%9d/%e1%83%a6%e1%83%a3%e1

%83%96%e1%83%98%e1%83%a1-%e1%83%94%e1%83%a4%e1%83%94%e1%83%a5%e1%83%a2%e1%83%98/ 

https://iwaminda.wordpress.com/%e1%83%98%e1%83%9a%e1%83%a3%e1%83%96%e1%83%98%e1%83%94%e1%83%91%e1%83%98%e1%83%a1-%e1%83%a1%e1%83%90%e1%83%9b%e1%83%a7%e1%83%90%e1%83%a0%e1%83%9d/%e1%83%a6%e1%83%a3%e1%83%96%e1%83%98%e1%83%a1-%e1%83%94%e1%83%a4%e1%83%94%e1%83%a5%e1%83%a2%e1%83%98/
https://iwaminda.wordpress.com/%e1%83%98%e1%83%9a%e1%83%a3%e1%83%96%e1%83%98%e1%83%94%e1%83%91%e1%83%98%e1%83%a1-%e1%83%a1%e1%83%90%e1%83%9b%e1%83%a7%e1%83%90%e1%83%a0%e1%83%9d/%e1%83%a6%e1%83%a3%e1%83%96%e1%83%98%e1%83%a1-%e1%83%94%e1%83%a4%e1%83%94%e1%83%a5%e1%83%a2%e1%83%98/
https://iwaminda.wordpress.com/%e1%83%98%e1%83%9a%e1%83%a3%e1%83%96%e1%83%98%e1%83%94%e1%83%91%e1%83%98%e1%83%a1-%e1%83%a1%e1%83%90%e1%83%9b%e1%83%a7%e1%83%90%e1%83%a0%e1%83%9d/%e1%83%a6%e1%83%a3%e1%83%96%e1%83%98%e1%83%a1-%e1%83%94%e1%83%a4%e1%83%94%e1%83%a5%e1%83%a2%e1%83%98/
https://iwaminda.wordpress.com/%e1%83%98%e1%83%9a%e1%83%a3%e1%83%96%e1%83%98%e1%83%94%e1%83%91%e1%83%98%e1%83%a1-%e1%83%a1%e1%83%90%e1%83%9b%e1%83%a7%e1%83%90%e1%83%a0%e1%83%9d/%e1%83%a6%e1%83%a3%e1%83%96%e1%83%98%e1%83%a1-%e1%83%94%e1%83%a4%e1%83%94%e1%83%a5%e1%83%a2%e1%83%98/
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6. ნულოვანი დანახარჯები და ირაციონალური ქცევა1 

რატომ ხდება, რომ როდესაც თითქოსდა არაფერს ვიხდით, მაინც დიდ დანახარჯებს 

გავიღებთ?    გქონიათ ისეთი შემთხვევა, როდესაც იღებთ კუპონს, რომელიც  გთავაზობთ 

უფასო ყავის პაკეტს მაშინაც კი, თუ თქვენ არ სვამთ ყავას და  არ გაქვთ ყავის საფქვავი? 

რატომ ხდება, რომ ხშირად წვეულებაზე ვჭამთ იმაზე  მეტს, ვიდრე საჭიროა, მაშინაც კი, 

როდესაც არ გვშია?  

არ არის საიდუმლო, რომ ჩვენ განვიცდით სასიამოვნო შეგრძნებას,  როდესაც რამეს 

ვიღებთ  უფასოდ. მაგრამ ფაქტია, რომ ნულოვანი ფულადი ერთეული, რომელსაც  ჩვენ (არ) 

ვიხდით,  არ არის მხოლოდ ფასი. ნული არის ემოციური ღილაკი - ირაციონალური 

აღგზნების წყარო. შეიძენდით რაიმე ისეთ ნივთს, თუ მასზე ფასი შემცირდა 50-დან 20 

ცენტამდე? ალბათ შესაძლებელია. თუ ფასი  50-დან 0 ცენტამდე შემცირდებოდა, ალბათ 

მომხმარებლები ამ პროდუქტს დაიტაცებდნენ.  

 რა არის არის "ნულოვანი" ფასი? ყველაფერმა რაც უფასოა, შესაძლოა მიგვიყვანოს 

პრობლემამდე: საგნები, რომელსაც ჩვენ არასოდეს შევიძინდით, ჩვენთვის ხდება სასურველი, 

როგორც კი ხდება უფასო.  

ნულოვანი  კონცეფცია გამოყენებულ იქნა ძველ ბაბილონში; ძველი ბერძნები 

განიხილავდნენ მას აბსტრაქტულ დისკუსიაში; უძველესი ინდოელი მეცნიერმა პინგალამ 

(Pingala) ნული დააკავშირა ერთთან და შედეგად გაჩნდა ორციფრიანი რიცხვები; ხოლო 

ინდიელებმა და რომაელებმა  ნული  აღრიცხვის სისტემის ნაწილი გახადეს. თუმცა, ნულმა 

იპოვა თავისი ნამდვილი ადგილი მხოლოდ 498 AD, როდესაც ინდოელი ასტრონომი 

ატიაბხატამ (Aryabhata) გამოიღვიძა  დილით ადრე და  განაცხადა: «Sthanam sthanam dasa 

gunam»2 

                                                             
1 Predictably irrational: by Ariely, Dan.Publication: New York : Harper, 2009 . xxxii, 368 p., "Originally published in 2008, 

in a different format, by HarperCollins Publishers." 2009 

2 "Place to place in 10 times in value."In 498, Indian mathematician and astronomer Aryabhatta stated that ‘Sthanam sthanam dasa 

gunam’ or place to place in ten times in value, which may be the origin of the modern decimal based place value notation; his  

positional number system included a zero in his letter code for numerals (which allowed him to express numbers as words) in his 

mathematical astronomy text Aryabhatiya. In the ‘Bakhshali’ Manuscript, whose date is uncertain but which is believed by some 

scholars to pre-date Aryabhatta, zero is symbolized and used as a number; if the early dating is accepted, it would also predate 

Brahmagupta. 

“The first unambiguous use of a decimal zero and the rules governing its use appear in Brahmagupta's Brahmasphuta Siddhanta, 

along with consideration of negative numbers and the algebraic rules. By the 7th century, when Brahmagupta lived, some concept 

of zero had clearly reached Cambodia, and documentation shows the idea later spreading to China and the Islamic world.”  

This time the invention of zero influenced the numeral system and the reason behind it is unlike the Babylonian and Mayan zero, the 

Hindu zero symbol came to be understood as meaning “nothing.” This is probably because of the use of number words that 

preceded the symbolic zero. 

 

http://koha.iset.ge/cgi-bin/koha/opac-detail.pl?biblionumber=2823
http://koha.iset.ge/cgi-bin/koha/opac-search.pl?q=au:Ariely,%20Dan.
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 ნულოვანი კონცეფცია  ფულთან მიმართებაში შესწავლილია ნაკლებად. მე არ ვარ 

დარწმუნებული, რომ მას აქვს გარკვეული ისტორია. მიუხედავად ამისა უფასოს ჩვენზე აქვს 

დიდი გავლენა, რაც არ შემოიფარგლება ფასდაკლებებით და აქციებით. უფასო გვეხმარება 

მივიღოთ ისეთი გადაწყვეტილება, რომელიც სასარგებლოა საკუთარი თავისთვის და 

საზოგადოებისთვის. 

ქცევის ეკონომიკაში ჩვენ ვიყენებთ ინსტრუმენტს, რომელიც საშუალებას გვაძლევს 

შევანელოთ ადამიანის ქცევა და შევისწავლოთ ის განვითარების პროცესში, ანუ 

ექსპერიმენტის საშუალებით.  

ერთი ექსპერიმენტის ჩასატარებლად კრისტინა შამპანიე  (Christine Champagne, დოქტორის 

ხარისხის მაძიებელი MIT), ნინა მაზარი (Nina Mazar, ტორონტოს უნივერსიტეტის 

პროფესორი) და მე ჩავებით შოკოლადის ბიზნესში. მე არ ვიცი, რა ვუწოდო იმას, რაც ჩვენ 

ჩავიფიქრეთ.  დიდი შენობასთან შუაში ჩვენ დავდგით მაგიდა და მასზე დავდეთ ორი პაკეტი 

შოკოლადი - Lindt ტრიუფელი და Hershey-ის კოცნა (Kiss). სამაგიდის ზემოთ გავაკეთეთ 

წარწერა  "ერთ სულზე ერთი შოკოლადი". როდესაც პოტენციურ კლიენტები მოდიოდნენ 

მაგიდასთან, ხედავდნენ ორი სახის შოკოლადს და თითოეული მათგანის ფასს.3 

იმათთვის, ვინც არ არის გათვითცნობიერებული ამ შოკოლადებში მინდა ვთქვა, რომ 

მაგალითად, შოკოლადი Lindt არის შვეიცარული კომპანიის პროდუქტი, რომელიც უკვე 160 

წელია აწარმოებს შოკოლადს. Lindt-ის შოკოლადის ტრიუფელი აღიარებულია, როგორც 

განსაკუთრებულi. თუ ჩვენ ვიყიდით ამ შოკოლადის პაკეტს, ერთი ტრუფელი დაგვიჯდება  

30 ცენტი. Hershey-ის კოცნაც კარგი შოკოლადია, მაგრამ მასში არაფერია განსაკუთრებული. 

კომპანია Hershey  დაახლოებით 80 მილიონი ამ ტკბილეულს აწარმოებს ყოველდღე. ქალაქ 

ჰერშში გარე განათების ფანრებიც კი Hershey Kiss-ის მსგავსი გააკეთეს. 

რა ხდება მაშინ, როდესაც  ჩვენს მაგიდასთან მოვა "მომხმარებელი"? ფასი Lindt truffle 

ტოლია 15 ცენტის, ხოლო Kiss -ზე 1 ცენტი. ჩვენ არ გაგვიკვირდა, რომ ჩვენი მომხმარებლები 

მოქმედებდნენ შესაშური რაციონალურობით: ისინი ერთმანეთს ადარებდნენ ორივე 

შოკოლადის ფასს და ხარისხს და შემდეგ აკეთებდნენ არჩევანს. დაახლოებით 73 პროცენტმა 

აირჩია ტრიუფელი, ხოლო დანარჩენმა - Kiss. 

ამის შემდეგ, ჩვენ გადავწყვიტეთ შეგვემოწმებინა, თუ როგორ შეიცვლებოდა  სიტუაცია 

უფასოს შემოღების შემთხვევაში. ჩვენ Lindt truffle-ზე დავაწესეთ ფასი  14 ცენტის ოდენობით, 

ხოლო კოცნა მომხმარებლებს შეეძლოთ  მიეღოთ უფასოდ. როგორ შეცვლის ეს სურათს? 

შეცვლის ეს მომხმარებელთა ქცევას? ფაქტობრივად, ჩვენ უბრალოდ შევამცირეთ ფასი ორივე 

პროდუქტზე. 

                                                             
3 We posted the prices so that they were visible only when people got close to the table. We did this because we wanted to make 

sure that we did not attract different types of people in the different conditions—avoiding what is called self-selection. 
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უფასოს გაჩენამ  დრამატული ცვლილებები გამოიწვია. პირველად არც თუ ისე 

პოპულარული Hershey-ის კოცნა მომხმარებლისათვის მოულოდნელად ფავორიტი 

აღმოჩნდა. დაახლოებით 69 პროცენტი ჩვენს მომხმარებლებისა (შეადარეთ - ეს იყო 27 

პროცენტი ბოლო ექსპერიმენტი) აირჩია უფასო Kiss, უარი თქვა რა შესაძლებლობაზე მიეღო 

Lindt truffle ძალიან კარგ ფასად. Lindt truffle-მა დაკარგა თავისი პოზიციები; წილი 

მომხმარებლებისა, რომლებმაც აირჩიეს იგი, შემცირდა 73%-დან  31 პროცენტამდე.  

       რა მოხდა? პირველ რიგში მინდა ვთქვა, რომ ხშირ შემთხვევაში უფასო არჩევანი, 

როგორც ჩანს, საკმაოდ გონივრულია. თუ, მაგალითად, ნახავთ უზარმაზარ კალათაში  

სპორტულ წინდებს, რომელიც ნაწილდება უფასოდ, ცუდი არაფერია იმაში, წაიღოთ ბევრი, 

რამდენიც შესაძლებელია. არსებობს სხვა სიტუაცია, რომელიც უფასო აქტიურ ზეგავლენას 

ახდენს ორ ალტერნატივას შორის ბრძოლაში და თვით უფასო ელემენტის არსებობა ამ 

ბრძოლაში ხშირად იწვევს ცუდ გადაწყვეტილებებს. მაგალითად, წარმოიდგინეთ, რომ თქვენ 

მიხვედით სპორტულ მაღაზიაში რათა იყიდოთ წყვილი სპორტული წინდა  ორმაგი ქუსლით 

და ოქროს რგოლით თავზე. თხუთმეტი წუთის შემდეგ თქვენ გამოდიხართ  მაღაზიიდან, 

მაგრამ არა იმ წინდებით, რომლის ყიდვაც გინდოდათ, არამედ უფრო  იაფი წინდებით, 

რომელიც ნაკლებად მოგწონთ. მისი ერთადერთი უპირატესობა არის ის, რომ ერთი წყვილის 

ყიდვისას  თქვენ გაქვთ მეორე უფასოდ. ეს არის ტიპიური  სიტუაცია, როდესაც თქვენ უარი 

თქვით  ბევრად უკეთეს გარიგებაზე და აირჩიეთ არა ის, რაც გინდოდათ - მხოლოდ იმიტომ, 

რომ გავლენის ქვეშ მოექცით უფასოს გამო. 

იმისათვის, რომ მოგვეხდინა ამ სიტუაციაში ჩვენი ექსპერიმენტის იმიტირება, ჩვენ 

განვუცხადეთ მომხმარებელს, რომ მათ შეუძლიათ აირჩიონ მხოლოდ ერთი შოკოლადი - Kiss 

ან truffle. მათ უნდა გადაწყვიტოს "ან-ან", ისევე, როგორც მაღაზიაში უნდა აირჩიონ ერთი 

ორი სახის სპორტული წინდები. და სწორედ ამან გამოიწვია უფასო Kiss-ის ასეთი 

მნიშვნელოვანი უპირატესობა იმიტომ, რომ ორივე შოკოლადზე იყო იგივე ფასდაკლება. 

ფასებს შორის შედარებითი განსხვავება მათ შორის არ შეცვლილა და კვლავ აღიქმება 

სასიამოვნო მოხმარებად. 

      სტანდარტული ეკონომიკური თეორიის წესების მიხედვით (უპირატესად დანახარჯების 

ანალიზის დროს), ფასების შემცირებას არ უნდა გამოეწვია მომხმარებელთა ქცევის ამგვარი 

ცვლილება. ექსპერიმენტის პირველ ეტაპზე  მონაწილეთა 27 პროცენტმა  აირჩია კოცნა, 73 

პროცენტმა - truffle. რადგანაც  შედარებით სიდიდეებს შორის ცვლილება არ მომხდარა, 

საპასუხო რეაქცია ფასების შემცირებაზე ასეთივე უნდა ყოფილიყო. თუ იმ დროს ჩვენს 

გვერდით ჩაივლლიდა ეკონომისტი, ის დაიცავდა ჩვეულებრივ ეკონომიკურ თეორიას და 

იტყოდა, რომ რადგან სიტუაციის ყველა ელემენტი არ შეცვლილა, ჩვენი მომხმარებლები 

აირჩევდნენ ტრიუფელს იგივე უპირატესობათა საზღვრებში. 

თუმცა, პრაქტიკულად  ჩვენ გარშემო აღმოჩნდნენ ადამიანები, რომლებიც დაჟინებით 

იეჩევდნენ Hershey ის კოცნას - არა იმიტომ, რომ მათ გააკეთეს გონებაში შედარებითი 
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ხარჯებისა და სარგებელის დახვეწილი ანალიზი, არამედ იმიტომ, რომ Kiss შეიძლება 

მიღებული ყოფილიყო უფასოდ. 

   სხვათა შორის,  იგივე დასკვნა უცვლელი დარჩა ჩვენს მიერ ჩატარებულ სხვა 

ექსპერიმენტებშიც. ერთ შემთხვევაში, ჩვენ დავაფასეთ  Hershey-ს Kiss 2, 1 და 0 ცენტად, 

ხოლო  ტრიუფელის ფასი იყო შესაბამისად, 27, 26 და 25 ცენტი. ჩვენ გავაკეთეთ ეს 

სავარჯიშო, რათა გაგვეგო, გამოიწვევს თუ არა   Kiss-ზე 2-დან 1-ცენტამდე ფასის ცვლილება  

(და ტრიუფელზე, შესაბამისად 27-დან 26 ცენტამდე) თითოეული პროდუქტზე 

მომხმარებელთა პროპორციულ ცვლილებას. თუმცა, როგორც კი ჩვენ ნულამდე შევამცირეთ 

ფასი Kiss -ზე, პროპორცია ისევ მნიშვნელოვნად შეიცვალა. მომხმარებელთა უმრავლესობას  

სურდა Kiss. 

ჩვენ გადავწყვიტეთ, რომ  ექსპერიმენტის შედეგები შეიძლება დამახინჯებული იმის 

გამო, რომ მყიდველებს არ ჰქონდათ წამოღებული ფული, ანდა  არ უნდოდათ  ჩანთებში 

ფულის ძებნა. ამას შეეძლო გამოეწვია ის, რომ უფასო შეთავაზება თითქოს მათთვის უფრო 

მიმზიდველი იყო, ვიდრე ის რეალურად არის. ამ ფაქტორის  ზემოქმედების შესამცირებლად, 

ჩვენ  ჩვენი ექსპერიმენტის სხვა ნაწილი ჩავატარეთ MIT-ის ერთ კაფეტერიაში.  სტუდენტებს, 

რომელთაც სურდათ  შოკოლადის მიღება, მას დებდნენ სინზე და იხდიდნენ ფულს.  რა 

მოხდა? სტუდენტების უმრავლესობამ კვლავ აირჩია უფასო ვარიანტი . 

  რა აქცევს უფასო შეთავაზებას ასე მაცდურად? რატომ ვგრძნობთ ჩვენ ირაციონალურ 

სურვილს მოვიპოვოთ რამე უფასოდ  მაშინაც კი, როდესაც ნამდვილად არ გვინდა ის? 

პასუხი ასეთია - ყველაზე გარიგებებს აქვს თავისი პლიუსები და მინუსები, მაგრამ 

როდესაც ჩვენ  გვთავაზობენ რაღაც უფასოდ, ჩვენ ვივიწყებთ მინუსებს. უფასო ჩვენ 

გვმუხტავს ემოციური ენერგიით, რომელიც გვაიძულებს, რომ შეთავაზება უფრო ძვირფასი 

გახდეს, ვიდრე ის რეალურად არის. რატომ? მე ვფიქრობ, რომ ადამიანს ყოველთვის ეშინია 

დაკარგვის (ზარალის). უფასოს რეალური მიზმიდველობა უკავშირდება სწორედ ამ შიშს. 

როდესაც ჩვენ ვირჩევთ უფასო ვარიანტს, თქვენ ვერ ვხედავ რაიმეს დაკარგვის აშკარა 

შესაძლებლობებს - ამ დროს დასაკარგი არაფერია. რა ხდება, როცა ჩვენ ვირჩევთ ფასიან 

ვარიანტს? ჩვენ გვიჩნდება არასწორი გადაწყვეტილებების რისკი - ანუ დაკარგვის 

შესაძლებლობა. აქედან გამომდინარე, თუ ჩვენ გვაქვს არჩევანი, ჩვენ ვირჩევთ უფასოს. 

 ამ მიზეზით,  ფასდადებისას ნული -  არ არის უბრალოდ ერთი ვარიანტი ფასებს 

შორის. რა თქმა უნდა, 10 ცენტს შეუძლიათ მნიშვნელოვანი როლი შეასრულოს მიწოდების 

ფორმირებაში  (წარმოიდგინეთ, რომ თქვენ ყიდით მილიონობით ბარელ ნავთობს), მაგრამ 

ემოციურ ტალღას, გამოწვეულს უფასო შეთავაზებით არაფერი შეედრება.  ამდენად, 

ნულოვანი ფასის  ეფექტს ის გამოჰყავს  ნებისმიერი კატეგორიიდან. 
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 ცოტა ხნის წინ გაზეთში ვნახე სარეკლამო განცხადება, რომელშიც  ცნობილი 

ელექტრონიკის მწარმოებელი გვთავაზობდა შვიდ უფასო DVD ფილმს  ახალი, მაღალი 

ხარისხის DVD-player-ის შეძენის შემთხვევაში. პირველ რიგში, მინდა თუ არა მისი  უახლესი 

მოდელი? ალბათ, არა. მაგრამ თუ მე მესაჭიროება ის, მაშინ იქნება სწორი ნაბიჯი იქნებოდა 

თუ დაველოდებოდი ფასის შემცირებას? ფასები მცირდება ყოველთვის - დღევანდელ ახალი 

კლასის DVD-player $ 600 ძალიან მალე გახდება მხოლოდ $ 200. გარდა ამისა, მწარმოებელი 

მის შეთავაზებას ყოველთვის აკეთებს კონკრეტული მიზნით. კომპანია, რომელიც აწარმოებს 

ამ ფლეერებს, მკაცრ კონკურენციაშია  BluRay სტანდარტთან, რომლის სისტემის 

საფუძველზეც იწარმოება  ბევრი სხვა მწარმოებლების ფლეერები. ამჟამად BluRay უსწრებს 

ყველას და შეიძლება, გარკვეულ პირობებში დაიწყოს დომინირება ბაზარზე. ასე რომ 

რამდენად მნიშვნელოვანი შეიძლება  ოყოს ამ მოწყობილობის უფასო ნაწილის შეთავაზება 

(როგორც ეს მოხდა ვიდეომაგნიტოფონი  Betamax-ის შემთხვევაში)? სწორედ  რაციონალური 

აზროვნება უნდა დაგვეხმაროს იმაში, რომ არ მოვხვდეთ უფასოს ხაფანგში. მაგრამ უფასო 

DVD ხომ ასე მაცდურად გამოიყურება. 

ექსპერიმენტი, რომელიც ჩატარდა ბავშვებთან ჰელოუინის დღესასწაულზე და MIT -

ის სტუდენტებთან (იხ. შესაბამისი თავის ინგლისურ ვერსიაში). 

მინდა გიამბოთ ამბავი, რომელიც აღწერს უფასოს რეალურ გავლენა ჩვენს ქცევაზე. 

რამდენიმე წლის წინ Amazon.com საიტიდან  გთავაზობდნენ უფასო გადაზიდვას იმ 

შემთხვევაში,  თუ   შეკვეთა იყო   გარკვეული თანხის ზემოთ. მაგალითად, პირი, რომელიც 

ყიდულობდა წიგნს 16.95 დოლარად, იძულებული იყო მიტანაში დამატებით გადაეხადა $ 

3.95 დოლარი. მაგრამ, თუ მყიდველი აირჩევდა სხვა წიგნსაც და მის მიერ გადახდილი თანხა 

იქნებოდა 31,90 დოლარი, იგი შეძლებდა  უფასო გადაზიდვით სარგებლობას. 

შესაძლოა, ზოგიერთ მომხმარებელს არ უნდა მეორე წიგნი (და აქ მე ჩემი პირადი 

გამოცდილებიდან ვსაუბრობ), მაგრამ უფასო გადაზიდვა იმდენად მაცდურია, რომ ისინი 

მზად არიან გადაიხადონ ამ ფასად კიდევ ერთი წიგნისთვის. Amazon-ის თანამშრომლები  

აღფრთოვანებულები იყვნენ მათი იდეებით, მაგრამ აღმოჩნდა, რომ ერთ ქვეყანაში, კერძოდ - 

საფრანგეთში - გაყიდვების ზრდა არ მოხდა. ნუთუ ფრანგი მომხმარებლები უფრო 

რაციონალური აღმოჩნდნენ, ვიდრე დანარჩენები? ნაკლებად სავარაუდოა. როგორც 

აღმოჩნდა, ფრანგებს შესთავაზეს რამდენიმე სხვა გარიგება. 

აი რა მოხდა. ნაცვლად   გარკვეული თანხად უფასო გადაზიდვის შეთავაზებისა, 

საფრანგეთის სამმართველოს კომპანიებმა მიტანის საფასური დააწესეს ერთი ფრანკის 

ოდენობით.  ერთი ფრანკი - დაახლოებით 20 ცენტი. როგორც ჩანს, ეს იგივეა, თითქოს 

უფასოდ, მაგრამ ეს ასე არ იყო. მოგვიანებით, როცა Amazon-მა  შეცვალა სამოქმედო აქცია 

საფრანგეთისთვის და მიწოდება ნამდვილად უფასო გახადა, ამ ქვეყნებში გაყიდვები 

მკვეთრად გაიზარდა. სხვა სიტყვებით, თუ  ერთი ფრანკიანი შეთავაზება ფრანგების მიერ 

იყო იგნორირებული, უფასო გადაზიდვამ გამოიწვია ძლიერი რეაქცია. 
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ანალოგიური სიტუაცია მოხდა რამდენიმე წლის წინ კომპანია America Online-ში 

(AOL), როდესაც ამ კომპანიამ შეცვალა ანაზღაურების საათობრივი ტარიფი  ყოველთვიური 

ტარიფით (რომლითაც თქვენ შეგეძლოთ  შეუზღუდავად ქსელით სარგებლობა 

ფიქსირებული საფასურით 19,95 დოლარი თვეში). დაგეგმა რა საფასო სტრუქტურის 

ცვლილება,  AOL ელოდებოდა, რომ მოთხოვნა ახალ მომსახურებაზე თავდაპირველად 

უმნიშვნელო იქნებოდა. თუმცა, მხოლოდ ერთი დღის შემდეგ მომხმარებელთა რაოდენობა 

მკვეთრად  გაიზარდა 140 000-დან 236 000-მდე, ხოლო ქსელში ყოფნის საშუალო დრო 

გაორმაგდა. ეს შესაძლოა კარგი შედეგი გვეგონოს, თუმცა რეალურად არაფერი კარგი ამაში 

არ იყო. AOL მომხმარებლებს წინაშე დადგა მუდმივად დაკავებული ხაზების  პრობლემა და 

მალე AOI  იძულებული იყო  სხვა პროვაიდერების ონლაინ მომსახურება ექირავებინა 

(რომლებიც ძალიან ბედნიერები იყვნენ AOL-სთვის  მათი საწარმოო სიმძლავრეების 

მიქირავებით, რადგან  მნიშვნელოვანი ჯილდოს იღებდნენ - ყიდდნენ "თოვლის ნიჩბებს 

ძლიერი ქარბუქის დროს").  

ამდენად, ორ პროდუქტს შორის არჩევის დროს ჩვენ, როგორც წესი, დიდ ყურადღებას 

ვაქცევთ  უფასო ვარიანტს.  

ნულოვანი კონცეფცია  ასევე გამოიყენება დროსთან მიმართებაში. დრო, რომელსაც 

ჩვენ ვხარჯავთ ერთ სხდომაზე - ეს არის ის დრო, რომელსაც ვაკლებთ სხვა 

საქმიანობას.    ჩემი ფავორიტი მაგალითი ამ სფეროში არის შემდეგი - ეს არის დღე, როდესაც 

მუზეუმში ნებადართულია უფასოდ შესვლა. მიუხედავად იმისა, რომ მუზეუმის ბილეთი არ 

არის ძალიან ძვირი,  ჩემთვის ბევრად უკეთესია კულტურული შიმშილის დაკმაყოფილება 

მაშინ, როდესაც მასზე დანახარჯები ნულის ტოლია.  

რა თქმა უნდა,მარტო მე არ ვარ ამ სურვილთ შეპყრობილი. ამიტომ ასეთ დღეებში, მე 

ხშირად ვამჩნევ რომ მუზეუმი სავსეა,  უზარმაზარი რიგებია და ძნელია რაიმე წესიერად 

დაათვალიერო. მესმის თუ არა მე,  რომ მუზეუმი ასეთ დღეებში წასვლის  გადაწყვეტილება  

არასწორია? რა თქმა უნდა, მაგრამ მიუხედავად ამისა, მე მაინც მივდივარ იქ. 

ნულს ასევე შეუძლია გავლენა მოახდინოს  საკვების შეძენის დროს. საკვები პროდუქტების 

მწარმოებლები   შეფუთვაზე დიდი რაოდენობით ინფორმაციას ათავსებენ. ისინი 

ვალდებულნი არიან გაგვაცნონ პროდუქტის შემადგენლობა,  კალორია, ცხიმი და ასე შემდეგ. 

არის თუ არა შესაძლებელი, რომ ყურადღება, რომელიც ჩვენ გავამახვილეთ ნულოვან ფასზე,  

გადავიდეს ნულოვანი კალორიაზე, ნულოვან ცხიმზე და ასე შემდეგ? თუ ეს წესი 

ვრცელდება, კომპანია Pepsi-ს შეუძლია გაყიდოს ბევრად უფრო მეტი  სასმელი, თუ 

მიუთითებს  "ნულოვანი კალორიის" ნაცვლად "ერთი კალორიას?" 

დავუშვათ, რომ თქვენ ხართ ბარში თქვენს მეგობრებთან ერთად. თუ ერთი სახეობის 

ლუდს იყიდით, თქვენ მიიღებთ ნულ კალორიას, მეორე სახეობის ყიდვის შემთხვევაში კი 

მიიღებთ  სამი კალორიას. ამ ორის სახეობის ლუდიდან რომელი გაიძულებთ იფიქროთ, რომ 
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თქვენ ნამდვილად მსუბუქ ლუდს სვავთ?  მაშინაც კი, თუ განსხვავება ორ სახეობას შორის 

მინიმალურია, ნულოვანი კალორიების ლუდი  თქვენ გაძლევთ შეგრძნებას, რომ თქვენ  სწორ 

და ჯანსაღ გადაწყვეტილებას იღებთ. თქვენი შეგრძნება უმჯობესდება იმდენად, რომ თქვენ 

შესაძლოა კარტოფილის ფრის შეკვეთაც კი გადაწყვიტოთ.  

დავფიქრდეთ იმაზე,  თუ რამდენად ძლიერია ეს იდეას! ნული - ეს არ არის მხოლოდ 

ფასდაკლება. ნული - ეს არის რაღაც სრულიად განსხვავებული. განსხვავება ერთი და ორ 

ცენტს შორის  მინიმალურია. თუმცა, განსხვავება ერთი ცენტსა და ნულ ცენტს შორის 

განუზომლად დიდია! 

ანალოგიურად, უფასო ელემენტი შეიძლება გამოყენებულ იქნას სოციალური 

პოლიტიკის მართვის დროს.  გინდათ, რომ ადამიანებმა იმგზავრონ ელექტრონული 

ავტომობილებით? არ შეამციროთ ტექნიკური შემოწმების და რეგისტრაციის საფასური  - 

გააუქმეთ ისინი საერთოდ და თქვენ შეგიძლიათ შექმნათ უფასო ყურადღების მიპყრობის 

მძლავრი ინსტრუმენტი! ანალოგიურად, თუ თქვენ ხართ პასუხისმგებელი პირი 

ჯანმრთელობის დაცვის საკითხებზე, თქვენ შეგიძლიათ კონცენტრირება გააკეთოთ 

დაავადებათა ადრეული გამოვლენაზე, როგორც სერიოზული დაავადებების განვითარების 

თავიდან აცილების გზაზე.  გსურთ, რომ ხალხი მოიქცეს სწორად - რეგულარულად 

ჩაიტაროს კოლონოსკოპია, მამოგრაფია, ქოლესტერინის დონის, დიაბეტის და სხვათა 

შემოწმება? მაშინ არ შეამციროთ ფასი ამ პროცედურებზე - ისინი გახადეთ უფასო! 

პოლიტიკოსებს და სტრატეგიის გამტარებლებს არ ესმით, რომ უფასო არის მათ 

ხელში კოზირი, რომ აღარაფერი ვთქვათ იმ ფაქტზე, რომ მათ არ შეუძიათ მისით თამაში. რა 

თქმა უნდა, გადაწყვეტილება იმის შესახებ, რომ რაღაც გააკეთო უფასო, განსაკუთრებით 

მაშინ, როდესაც ხდება  ბიუჯეტის მკვეთრი შემცირება, როგორც ჩანს, ირაციონალურია. 

მაგრამ  როგორც კი ჩვენ შევწყვეტთ ამგვარ ფიქრს, უფასო იღებს დიდი ძალას და ჩვენს 

ქმედებები ხდება კარგად მოაზრებული.  

დამატება - მომხმარებელთა ქცევის ეკონომიკა და ქცევითი ეკონომიკა 

 ნება მომეცით აგიხსნათ, სტანდარტული ეკონომიკური თეორიის როგორი ლოგიკა 

შეიძლება იქნეს გამოყენებულ  ამ შემთხვევაში. თუ ადამიანს შეუძლია აირჩიოს ორიდან 

ერთი და მხოლოდ ერთი შოკოლადი, მისთვის აუცილებელია გაითვალისწინოს არა 

მხოლოდ ყოველი შოკოლადის აბსოლუტური ღირებულება, არამედ მისი შეფარდებითი 

ღირებულებაც - რას იღებს იგი ამ შემთხვევაში და რას აძლევს.  

პირველ ეტაპზე რაციონალურმა მომხმარებელმა უნდა გამოვთვალოს ორი 

შოკოლადის შეფარდებითი წმინდა სარგებელი (ანუ, მოსალოდნელი  გემოვნებით 

ღირებულებას მინუს შეძენის დანახარჯები) და მიიღოს გადაწყვეტილება, თუ რა სახის 

შოკოლადის აქვს უმაღლესი წმინდა სარგებელი. როგორ შეიძლება გამოიყურებოდეს მისი 
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მსჯელობა იმ შემთხვევაში, როდესაც Lindt truffle  ღირს 15 ცენტი და შოკოლადის HERSHEY- 

ს Kiss - ერთი ცენტი? 

რაციონალური მომხმარებლს შეეძლო გამოეთვალა მისი მოსალოდნელია სიამოვნება, 

მიღებული ტრიუფელის და  Kiss ჭამით (ვთქვათ, 50 და 5 ერთეული სიამოვნება, 

შესაბამისად), და ამ სიდიდისთვის გამოეკლო  უკმაყოფილება, რომელიც უკავშირდება 15 და 

1 ცენტის გადახდას (ვთქვათ, ჩვენ ვსაუბრობთ 15 და 1 ერთეულ უკმაყოფილებაზე). 

გათვლებით -ს ექნება truffle 35 ერთეულის მოსალოდნელი სიამოვნება (50 მინუს 15), ხოლო 

Kiss - 4 ერთეული (5 მინუს 1). Truffle-ს აქვს 31 ქულაზე მეტი, ასე რომ არჩევანი მარტივია: 

Truffle იგებს აშკარა უპირატესობით. 

 რა ხდება მაშინ, როდესაც ფასი ორივე პროდუქტზე მცირდება ერთი და იმავე 

ოდენობით (truffle ღირს 14 ცენტი, Kiss არის უფასო)? გამოვიყენოთ იგივე ლოგიკა. 

შოკოლადის გემო არ შეცვლილა, ამიტომ რაციონალური მომხმარებლი გამოთვლის  

სიამოვნებით სიდიდეს, რომელიც შესაბამისად ტოლია 50 და 5 ერთეულის. იცვლება 

მხოლოდ კმაყოფილების ხარისხი. ამ შემთხვევაში, რაციონალური მომხმარებლოსთვის 

უკმაყოფილება იქნება დაბალ დონეზე (ორივე ტიპის შოკოლადის), რადგან ფასები მცირდება 

ერთი ცენტით (და ერთი ერთეული უკმაყოფილება). და ეს არის ძალიან მნიშვნელოვანია: 

რამდენადაც ორივე პროდუქტზე ფასი შემცირდა ერთი და იგივე სიდიდით, მათი 

შეფარდებითი განსხვავება იგივე დარჩა. ტრუფელისთვის მთლიანად გამოთვლილი 

სიამოვნება ახლა  იქნება 36 ერთეული (50 მინუს 14), და კოცნისთვის ეს მაჩვენებელი იქნება 5 

ერთეული სიამოვნების ტოლი (5 მინუს  0). Truffle როგორც ადრე, იმარჯვებს 31 ქულით, ასე 

რომ არჩევანი უნდა იყოს ადვილი. Truffle ისევ იმარჯვებს აშკარა უპირატესობით. 

       აი როგორია გადაწყვეტილების მიღების პროცესი, თუ ის ეფუძნებოდა მხოლოდ 

რაციონალურ ანალიზს. ის ფაქტი, რომ  ჩვენი ექსპერიმენტის შედეგები მკვეთრად 

განსვავებულია, ჩვენ გვეუბნება იმას, რომ   ამ პროცესში მონაწილეობს რაღაც და  ფასი, 

რომელიც ნულის ტოლია, ასრულებს უნიკალურ როლს  გადაწყვეტილებების მიღების 

პროცესში. 

 



7.  ფლობის მაღალი ფასი1 

 რატომ ვახდენთ, რაც გვაქვს იმის გადაჭარბებულ შეფასებას? 

      დიუკას უნივერსიტეტში კალათბურთს უკავია შუალედური მდგომარეობა 

ვნებიან გატაცებასა და რელიგიურ კულტს შორის. უნივერსიტეტის საკალათბურთო 

მოედანი საკმაოდ პატარაა და გააჩნია კარგი აკუსტიკა - მაყურებლის მისასალმებელი 

შეძახილები, ხანდახან ნამდვილ ღრიალში გადაიზრდება, რაც მოთამაშეების 

ადრინალინის დონეს დაუჯერებელ სიმაღლემდეზრდის. სტადიონის მცირე ზომა 

ქმნის სიახლოვის განცდას, მაგრამ ეს იმასაც ნიშნავს, რომ სტადიონზე ვერ ეტევა 

ყველა გულშემატკივარი, რომელთაც სურთ თამაშის ნახვა. ბევრს უნივერსიტეტში  ეს 

მოსწონს, და მისი ხელმძღვანელობა თითქმის არ არის დაინტერესებული იმაში, რომ 

შეცვალოს პატარა მყუდრო სტადიონის შენობა უფრო ტევადზე. მრავალი წლის 

მანძილზე ჩამოყალიბდა ბილეთების განაწილების რთული პროცესი, რომელიც 

განასხვავებს ჭეშმარიტ გულშემატკივრებს შემთხვევითი მაყურებლისგან. 

ჯერ კიდევ ახალი საგაზაფხულო სემესტრის დაწყებამდე, სტუდენტები, 

რომელთაც  გააჩნიათ თამაშებზე დასწრების სურვილი, სტადიონის შენობის წინ 

ბალახის საფარიან მოედნებზე  შლიან კარვებს. თითოეულ კარავში ეტევა 10 

სტუდენტამდე. პირველმოსულები იკავებენ ადგილებს სტადიონზე გასასვლელთან 

ახლოს, ხოლო ის ვინც მოგვიანებით მოვიდა, ჩამწკრივდებიან მათ შემდეგ. 

აქტივისტების ამ ჯგუფს ეწოდება „კრჟიჟევსკი-ვილ“, რაც დაკავშირებულია 

სტუდენტების პატივისცემასთან „ოსტატ - კ-სადმი“- მწვრთნელის მაიკ კრჟიჟევსკის-

ადმი, და აგრეთვე უნივერსიტეტის გუნდის მომავალ სეზონში გამარჯვების 

მოლოდინთან. 

      ამრიგად, მას შემდეგ, რაც კალათბურთის ჭეშმარიტი მოყვარულები 

გამოეყოფიან მათ, ვის ძარღვებშიც არ ჩქეფს „დიუკას ნამდვილი სისხლი“, იწყება 

ნამდვილი თამაში. დრო და დრო ჰაერში გაისმის სირენის ხმა. ამ მომენტიდან იწყება 

დროის ათვლა -მომდევნო  ხუთი წუთის მანძილზე ყოველი კარავიდან თუნდაც 

ერთი წარმომადგენელი უნდა დარეგისტრირდეს სტადიონის ადმინისტრაციაში. თუ 

კარავი არ დარეგისტრირდება ამ ხუთი წუთის განმავლობაში, მაშინ ის 

გადაინაცვლებს რიგის ბოლოში. ეს პროცედურა გრძელდება საგაზაფხულო 

                                                             
1 Predictably irrational: by Ariely, Dan.Publication: New York : Harper, 2009 . xxxii, 368 p., "Originally 

published in 2008, in a different format, by HarperCollins Publishers." 2009 

 

http://koha.iset.ge/cgi-bin/koha/opac-detail.pl?biblionumber=2823
http://koha.iset.ge/cgi-bin/koha/opac-search.pl?q=au:Ariely,%20Dan.


სემესტრის დიდი ნაწილის განმავლობაში, ხოლო სირენის სიგნალები ხშირდება 

თამაშის დაწყებამდე დარჩენილი 48 საათის მანძილზე. 

     ამ პერიოდში შემოწმებები ხდება „პირადი“. ამ მომენტიდან კარვები 

გადაიქცევა სოციალურ სტრუქტურებად: სირენის ხმის შემდეგ თითოეული 

სტუდენტი ვალდებულია დარეგისტრირდეს პირადად. ამ ორი დღის მანძილძე 

რეგისტრაციის არ ქონა ნიშნავს რიგის ბოლოში გადანაცვლებას. დროდადრო სირენა 

გაისმის ჩვეულებრივი მატჩების წინაც, ხოლო ნამდვილად მნიშვნელოვანი 

შეჯიბრებების წინ (ისეთების როგორიც არის თამაშები University of North Carolina – 

Chapel Hill წინააღმდეგ ან ეროვნული ჩემპიონატის თამაშები) მის ხმას გაიგებთ 

დღისით და ღამით. 

     მაგრამ, ეს არარის რიტუალის ყველაზე საოცარი ნაწილი. ყველაზე უჩვეულო 

მდგომარეობს იმაში, რომ ნამდვილად ყველაზე მნიშვნელოვანი თამაშების 

წინსტუდენტები, რომლებიც რიგის თავში დგანან, არ იღებენ ბილეთებს. ამის 

მაგივრად, ისინი იღებენ მხოლოდ ლატარიაში მონაწილეობის უფლებას.მხოლოდ 

ამის შემდეგ, გროვდებიან ლატარიაში გამარჯვებულების სიის წინ, რომელიც ჰკიდია 

სტუდენტური ცენტრის ახლოს, აქ იგებენ, ნამდვილად მიიებენ თუ არა ბილეთს 

სასურველ შეჯიბრებაზე დასასწრებად. 

      როცა 1994 წლის გაზაფხულში ჩვენ ზივო კარმონთან ერთად (INSEAD-ის 

პედაგოგი) გავიგეთ სირენის ხმა, ძალიან დავინტერესდით ექსპერიმენტით რეალურ 

პირობებში, რომელიც ჩვენ თვალწინ გადაიშალა. ყველა სტუდენტი, რომლებმაც 

გაშალეს კარვები სტადიონის წინ, ძალიან უნდოდათ კალათბურთის მატჩზე წასვლა. 

ისინი, ხანგრძლივი დროის განმავლობაში, ათევდნენ კარვებში, რათა მიეღოთ 

სტადიონზე მოხვედრის უფლება. მაგრამ როცა ლატარია მთავრდება, ზოგი მათგანი 

იღებს ბილეთს, ხოლო  ზოგი - ვერ. 

      ჩვენ გაგვიჩნდა კითხვა: აფასებენ სტუდენტები მოგებულ ბილეთებს უფრო 

მეტად, ვიდრე სტუდენტები, რომლებმაც ვერ მიიღეს ბილეთები (თუმცა არ 

დაიშურეს მცდელობა მათ მისაღებად)? ჩვენ ვიხელმძღვანელეთ ჯეკ ნეტჩის, დიკ 

ტალერის და დანიელ კანემანის კვლევებით და ვივარაუდეთ, რომ როცა ჩვენ რაღაცას 

ვფლობთ (ავტომობილს, ვიოლოინოს, კატას ან ბილეთს კალათბურთის მატჩზე) 

ვახდენთ ამ ობიექტის უფრო მაღალ შეფასებას, ვიდრე სხვა ადამიანები. 

      დაფიქრდით ამაზე თუნდაც ერთი წუთი. რატომ აფასებს სახლის გამყიდველი 

უძრავი ქონების ობიექტს უფრო ძვირად, ვიდრე შესაძლებელი მყიდველი? რატომ 



არის ავტომობილის გამყიდველი მიდრეკილი იმისკენ, რომ დააწესოს უფრო მაღალი 

ფასი, ვიდრე მყიდველმა?   

რატომ  სჯერა მფლობელს გარიგებების დროს, რომ საკუთრების ობიექტი, 

რომელიც მას ეკუფვნისღირს იმაზე  უფრო მეტი, ვიდრე მზად არის შესთავაზოს მას  

პოტენციურმა ახალმა  მფლობელმა? ძველი ანდაზა ამბობს: „ერთი ადამიანის ჭერი, 

მეორე ადამიანის იატაკიაო“. თუ თქვენ ხართ მფლობელი, მაშინ ხართ ჭერთან 

ახლოს, ხოლო, თუ მყიდველი - იატაკთან. 

      რასაკვირველია, ყოველთვის ასე არ ხდება. ერთერთმა ჩემმა მეგობარმა მოაწყო 

ძველი ვინილის ფირფიტების გაყიდვა იმ მიზეზით, რომ მეტი აღარ შეეძლო მათი 

ატანა თავის სახლში. პირველივე ადამიანმა, რომელიც გაყიდვაზე მოვიდა, 

შესთავაზა 25 დოლარი მთელ ფირფიტებიან კოლოფოში (ამასთან არც კი შეუსწავლია 

კოლოფის შემცველობა), ხოლო ჩემი მეგობარი დათანხმდა შემოთავაზებულ ფასს. 

გამორიცხული არ არის, რომ მყიდველი მომდევნო დღეებში გადაყიდიდა 

ფირფიტებს ათმაგი მოგებით. სინამდვილეში, ჩვენ ყოველთვის, რომ უფრო მეტად 

ვაფასებდეთ იმას, რაც გვაქვს, ისეთი რამ, როგორიც არის Antiques Roadshow[41], არ 

იარსებებდა ბუნებაში. (რამდენი გადაიხადეთ ამ დენთის რქაში? ხუთი დოლარი? 

ნება მომეცით გითხრათ, რომ თქვენ ფლობთ ეროვნულ საკუთრებას!) 

      მაგრამ, ჩვენ ვარჩიეთ გვერდზე გადაგვედო ეს კერძო შემთხვევები. ჩვენ 

გვჯეროდა, რომ მთლიანობაში რომელიღაც ობიექტის ფლობა, ამაღლებს მის 

ღირებულებას მფლობელის თვალში. ვიყავით თუ არა ჩვენ მართლები?  

უნივერსიტეტის სტუდენტები, რომლებმაც მოიგეს ბილეთები, ანუ მიიღეს 

შესაძლებლობა მჯდარიყვნენ გადაჭედილ ტრიბუნებზე და თვალი ედევნებინათ 

მოთამაშე კალათბურთელებისთვის, ნამდვილად აფასებდნენ ამ ბილეთებს უფრო 

მეტად, ვიდრე ის სტუდენტები, რომლებმაც ვერ მოახერხეს მათი მოგება? არსებობდა 

მხოლოდ ერთი ხერხი ამ ჭეშმარიტების დადგენისა: თავად სტუდენტებს უნდა 

ეთქვათ ჩვენთვის, იმის შესახებ, თუ რამდენად აფასებენ ამ ბილეთებს. 

      მე და ზივომ გადავწყვიტეთ გვეყიდა ბილეთები მოგებულებისგან, ხოლო  

შემდეგ მიგვეყიდა ისინი არც თუ ისე იღბლიანი სტუდენტებისთვის. თქვენ 

ყველაფერი სავსებით სწორად გაიგეთ: ჩვენ ვაპირებდით გავმხდარიყავით 

ბილეთების სპეკულანტები. 

      ჩვენ ვიშოვეთ გამარჯვებულების და ლატარიაში მონაწილე სტუდენტების 

სიები და შევუდექით სატელეფონო გადარეკვებს.  პირველი ზარი შევასრულეთ 



უილიამთან, უფროსკურსელთან, რომელიც შეისწავლის ქიმიას. უილიამი აღმოჩნდა 

ძალიან დაკავებული. მთელი წინა კვირა მან გაატარა ლაშქრობაში, ხოლო ეხლა 

იქექებოდა დაგროვილ საშინაო დავალებებში და ელექტრონულ წერილებში. გარდა 

ამისა, ის იყო ძალზედ გულდაწყვეტილი იმის გამო, რომ ვერ მიიღო ბილეთი, 

მიუხედავად იმისა, რომ იყო ერთერთი პირველი სიებში. 

- გამარჯობა უილიამ, - ვუთხარი მე. - რამდენადაც მახსოვს, შენ ვერ მოახერხე 

ბილეთის მოგება ჩემპიონატის ფინალურ თამაშზე. 

- ზუსტად. 

- ჩვენ შეგვიძლია მოგყიდოთ ბილეთი. 

- მაგარია! 

- რამდენის გადახდაზე ხარ მზად ბილეთში? 

- 100 დოლარზე რას იტყვით? 

- არა ეს ძალზედ ცოტაა, - გამეცინა მე. - დამისახელე სხვა ფასი 

- 150 ?  - შემომთავაზა მან. 

- ცოტაა, დავიჯინე მე. რა მაქსიმალური თანხის გადახდაზე  ხარ მზად? 

უილიამი დაფიქრდა რამოდენიმე წამით. 

- 175. 

- ეს საბოლოო ფასია? 

- დიახ. და არც ერთი ცენტი მეტი. 

- კარგი ჩვენ შეგიყვანთ შენ სიაში. ჩვენ გადმოვრეკავთ მოგვიანებით, - ვუპასუხე მე. 

ხო, მართლა, რატომ დაასახელე მაინც დამაინც 175 დოლარი? 

აღმოჩნდა, რომ უილიამმა გათვალა, რომ 175 დოლარად მას შეეძლო ენახა თამაში 

უფასოდ სპორტულ ბარში, ეყიდა ლუდი და საჭმელი და შეენახა თანხის ნაწილი 

რამოდენიმე კომპაქტ-დისკის ან ახალი ფეხსაცმლის წყვილის შესაძენად. 

რასაკვირველია, თამაშის ყურება იქნებოდა შესანიშნავი სანახაობა, თქვა მან, მაგრამ 

მეორეს მხრივ, 175 დოლარი -ეს საკმაოდ მნიშვნელოვანი თანხაა.  

     შემდეგი ზარით ჟოზეფს შევეხმიანეთ. მან წინა კვირა თითქმის ისევე გაატარა, 

როგორც უილიამმა, ამიტომ ჩვენი ზარის დროს, ბეჯითად შრომობდა საშინაო 

დავალებაზე. მაგრამ ის მშვიდად იყო: მან მოახერხა ლატარიაში ბილეთის მოგება, და 

ეხლა, სულ რამოდენიმე დღეში, მას შეეძლო დამტკბარიყო თავისი უნივერსიტეტის 

გუნდის თამაშით ეროვნული პირველობის ფინალში. 

- მოგესალმები, ჟოზეფ, ვუთხარი მე. - ჩვენ გვაქვს შენთან ერთი წინადადება: 

მოგვყიდე შენი ბილეთი. რა მინიმალურ ფასად მზად ხარ გაყიდო იგი? 

- არც კი ვიცი. 



- ყოველ ნივთს გააჩნია თავისი ფასი, - ვუპასუხე მე, თან შევეცადე ალ პაჩინოს 

პერსონაჟების იმიტირებას. 

მან დაიწყო სამი ათასი დოლარიდან. 

- რას ამბობ, ვუთხარი მე. - ეს ხომ ძალიან დიდი ფასია. იყავი უფრო გონიერი; შენ 

უნდა შემოგვთავაზო უფრო დაბალი ფასი. 

- კარგით, 2400 დოლარი. 

- დარწმუნებული ხარ? - შევეკითხე მე. 

- ამ ფასზე ნაკლებად არ იქნება. 

- კარგი. თუ შევძლებ ამ ფასში  მყიდველის შოვნას, მე შენ გადმოგირეკავ. ხო, 

მართლა, როგორ მიხვედი ამ ფასამდე? 

- დიუკის კალათბურთის გუნდი - წარმოადგენს ჩემი ცხოვრების ნაწილს, - 

გატაცებით თქვა მან. იგი შეუდგა ახსნას, რომ ეს თამაში გახდებოდა ყველაზე 

მნიშვნელოვან მოგონებად სტუდენტური ცხოვრებისა დიუკში, რაზეც ის 

შეძლებდა მოეყოლა თავისი შვილებისთვის და შვილიშვილებისთვის. 

 „როგორ შეიძლება ითქვას, რა შეიძლება ეს ღირდეს? - შევეკითხე მე. ნუთუ 

შეიძლება შეაფასო ხსოვნა ფულით?“ 

უილიამი და ჟოზეფი იყვნენ ორნი იმ, ასზე მეტი სტუდენტიდან, რომელთაც ჩვენ 

დავურეკეთ. ის სტუდენტები, რომელთაც არ ჰქონდათ ბილეთები, მზად იყვნენ 

გადაეხადათ მათში 170 დოლარამდე. ისევე, როგორც უილიამის შემთხვევაში, ფასი 

რომლის გადახდისთვისაცმზად იყვნენ, განისაზღვრებოდა ფულის გამოყენების 

ალტერნატიული მეთოდებით (ისეთებით, როგორიც ლუდისა და საჭმლის ყიდვაა 

სპორტულ ბარში). 

 მეორეს მხრივ, ბილეთის მფლობელები მზად იყვნენ გაეყიდათ თავისი 

ბილეთები, დაახლოებით 2400 დოლარად. ჟოზეფის მსგავსად, ისინი ამართლებდნენ 

ბილეთის მაღალ ფასს მოვლენის დიდი მნიშვნელობით, რაც დაკავშირებული იყო 

მოგონებებთან, რომლებიც გაჰყვებოდათ მათ მთელი თავისი ცხოვრების მანძილზე. 

      მაგრამ, ყველაზე მეტად, რამაც გაგვაკვირვა, იყო ის, რომ არც ერთი ჩვენი 

სატელეფონო მოლაპარაკების მონაწილე არ იყო მზად გადაეხადა ის ფასი, რომლითაც 

სხვა მონაწილე მზად იყო გაეყიდა ბილეთი. და რა გამოდიოდა? სტუდენტების ჯგუფი 

ლატარიის ჩატარებამდე იწვოდა სურვილით მოხვედრილიყო კალათბურთის მატჩზე; 

შემდეგ კი (მაშინვე გათამაშების დასრულების შემდეგ) ისინი გაიყვნენ ორ ჯგუფად - 

ბილეთების მფლობელებზე, და მათზე, ვისაც ბილეთები არ ერგო. ჩამოყალიბდა 

გარკვეული გახლეჩა მათ შორის: ვინც წარმოიდგინა თავი ღირსშესანიშნავი 

ღონისძიების მონაწილედ, და ვინც წარმოიდგინა რისი გაკეთება შეეძლოთ იმ 

ფულით, რომლითაც ბილეთი უნდა შეეძინათ. 



 გარდა ამისა, ეს იყო რაოდენობრივი გახლეჩაც: გაყიდვის საშუალო ფასი 

(დაახლოებით 2400 დოლარი) თითქმის 14-ჯერ განსხვავდება მყიდვეებისგან 

შემოთავაზებული საყიდელი ფასისგან (170 დოლარამდე). 

     რაციონალურობის თვალსაზრისით, ორივე ჯგუფის წარმომადგენლებს უნდა 

ეფიქრათ თამაშზე ერთნაირად. ბოლოს და ბოლოს, თამაშის მოსალოდნელი 

ატმოსფეროდა მასზე დასწრების კმაყოფილების დონე, არ უნდა ყოფილიყო 

დამოკიდებული იმაზე მოიგო ადამიანმა ბილეთი ლატარიაში თუ არა. როგორ მოხდა, 

რომ შემთხვევითმა  განაწილებამ ასე ძლიერად შეცვალა სტუდენტების შეხედულება 

თამაშზე - და აგრეთვე ბილეთების აღსაქმელი ღირებულება? 

      საკუთრება განმსჭვალავს   ჩვენი ცხოვრების მრავალ ასპექტს და 

სასწაულებრივ აძლევს ფორმას უამრავ მოვლენას. თავის დროზე ადამ სმიტი წერდა: 

„ყოველი ადამიანი... ცხოვრობს გაცვლით, ან გარკვეულ წილად გარდაიქმნება 

მოვაჭრედ, ან თავად საზოგადოებაგადაიქცევა, ასე ვთქვათ, სავაჭრო კავშირად“’ [42]. 

ეს შესანიშნავი აზრია. მრავალი რამ, ჩვენი ცხოვრების ისტორიაში, შეიძლება 

მოთხრობილი იყოს „მოქცევისა და უკუქცევის“ აღწერით, დაკავშირებულით  ჩვენი 

საკუთრების კონკრეტულ ობიექტებთან - იმის, რასაც ჩვენ ვიღებთ, და რაზეც უარს 

ვამბობთ. ჩვენ ვყიდულობთ ტანსაცმელს და კვების პროდუქტებს, ავტომობილებს და 

სახლებს. მაგრამ იმავ დროულად ჩვენ ვყიდით სახლებს და ავტომობილებს, ხოლო 

კარიერის შემთხვევაში ჩვენ ვვაჭრობთ ჩვენი დროით. 

ვინაიდან, ამდენი რამ ჩვენს ცხოვრებაში დამოკიდებულია საკუთრების 

ურთიერთობებზე, იქნებ ღირდეს გავაუმჯობესოთ  ჩვენი გადაწყვეტილებების 

ხარისხი, რომლებიც მასთან არის დაკავშირებული. მაგალითისთვის, სასარგებლო 

იქნებოდა გვცოდნოდა, რამდენ სიამოვნებას მოგვიტანს ახალი სახლის, 

ავტომობილის, დივანის ან არმანის კოსტუმის ფლობა, - და ჩვენ შეგვეძლებოდა 

გაგვეკეთებინა უფრო  აკურატული დასკვნები იმასთან დაკავშირებით, ღირს თუ არა 

ჩვენთვის მათი შეძენა. სამწუხაროდ ეს საკითხი ძალიან იშვიათად ხდება განსჯის 

საგანი. უფრო ხშირად ჩვენ დავბოდიალობთ უკუნეთში. რატომ? ეს ხდება სამი 

ირაციონალური საოცრების არსებობის გამო ჩვენ ადამიანურ ბუნებაში. 

      პირველი საოცრება, როგორც ჩვენ შევნიშნეთ კალათბურთის ბილეთების 

მაგალითზე, იმაში მდგომარეობს, რომ ჩვენ გვიყვარდება ის, რასაც ვფლობთ. 

დავუშვათ, რომ ჩვენ გადავწყვიტეთ ჩვენი ძველი მიკროავტობუსის „ფოლკსვაგენის“ 

გაყიდვა. რითი იწყებთ?  ჯერ კიდევ მანამდე, სანამ განათავსებთ განცხადებას 

გაყიდვის შესახებ, თქვენ იწყებთ იმ მოგზაურობების  გახსენებას, რომლებიც ამ 



ავტობუსით შეგისრულებიათ. რასაკვირველია, მაშინ თქვენ იქნებოდით უფრო 

ახალგაზრდა; თქვენი შვილები ჯერ არ გამხდარან მოზარდები. მეხსიერების თბილი 

მოგონება გფარავთ თქვენც და თქვენ მანქანასაც. რასაკვირველია, ეს ეხება არა 

მხოლოდ მიკროავტობუს „ფოლკსვაგენს“, არამედ ყოველივე დანარჩენსაც. და ეს 

შეიძლება მოხდეს ძალზედ სწრაფად.  

     მაგალითისთვის, ორმა ჩემმა მეგობარმა იშვილეს ბავშვი ჩინეთიდან, რის 

შემდეგაც მომიყვნენ შემდეგ შესანიშნავ ისტორიას. ისინი გაემგზავრნენ ჩინეთში 

თორმეტ  სხვა წყვილთან ერთად. როცა  მოგზაურებმა  მიაღწიეს თავშესაფარამდე, 

მისმა დირექტორმა დაიწყო ოჯახური წყვილების რიგრიგობით შეყვანა ოთახში და 

წარუდგენდა  მათ თავიანთ ახალ ქალიშვილს. როცა მომდევნო დილას ოჯახური 

წყვილები ერთად შეიკრიბნენ, ყველა ლაპარაკობდა დირექტორის სიბრძნეზე: 

რაღაცით გრძნობდა ის, რომელი გოგონა უფრო შეეფერება ამა-თუ იმ  ოჯახურ 

წყვილს. დამთხვევა იყო თითქმის აბსოლუტური. ჩემი მეგობრებიც იგივეს 

გრძნობდნენ, მაგრამ იმასაც გრძნობდნენ, რომ თვით დამთხვევა იყო საკმაოდ 

შემთხვევითი. არჩევანის სრულყოფილების განცდა მიიღწეოდა არა ამ ჩინელი 

ქალბატონის სიბრძნის ხარჯზე, არამედ ჩვენი ბუნებრივი უნარით შევჩვეოდით იმას, 

რაც ჩვენგვაქვს.  

      მეორე საოცრება მდგომარეობს იმაში, რომ ჩვენ ვართ მიდრეკილები 

ფოკუსირება გავაკეთოთ იმაზე, რაც შეიძლება დავკარგოთ, და არა იმაზე, რაც 

შეიძლება მივიღოთ. ამიტომ, როცა ჩვენ ვცდილობთ შევაფასოთ ჩვენი საყვარელი 

„ფოლკსვაგენი“, ჩვენ უფრო მეტს ვფიქრობთ იმაზე, რას ვკარგავთ,(მისი გამოყენების 

შესაძლებლობას) ვიდრე იმაზე, თუ რას  მივიღებთ (ფულს რამე ახლის შესაძენად). 

      ანალოგიურად, ბილეთის მფლობელი ორიენტირებულია საკალათბურთო 

მატჩის შთაბეჭდილების დაკარგვის შესაძლებლობაზე, და არა ამ ბილეთში ფულის 

აღებაზე და იმაზე რისი შეძენა შეუძლია მისი დახმარებით. ჩვენი ზიზღი 

დანაკარგისადმი წარმოადგენს ძლიერ ემოციას, რომელიც ხანდახან გვაიძულებს 

მივიღოთ ცუდი გადაწყვეტილება. საკვირველად არ გეჩვენებათ, რატომ ამბობთ 

ხშირად უარს გაყიდოთ რომელიმე თქვენი სანუკვარი სამშვენისებიდან, ხოლო თუ 

ვინმე გთავაზობთ მათ ყიდვას, თქვენ უწესებთ შეუსაბამოდ მაღალ ფასს? 

      როგორც კი ვიწყებთ ფიქრს, უარის სათქმელად ჩვენი  ძვირფასი  საკუთრების 

ობიექტებზე, ჩვენ მაშინვე შეგვიძლია წუწუნი დავიწყოთ დანაკარგის გამო. 

      მესამე საოცრება მდგომარეობს იმაში, რომ ჩვენ ვფიქრობთ, რომ სხვა 

ადამიანები ხედავენ გარიგებას მხედველობის იმავე კუთხიდან, რომლიდანაც ჩვენ. 



ჩვენ რატომღაც გვგონია, რომ  „ფოლკსვაგენის“  მყიდველის გრძნობები, ემოციები და  

მოგონებები, რაღაცით ჰგვანან ჩვენსას. ან ჩვენ ველოდებით, რომ ჩვენი სახლის 

მყიდველი დააფასებს, რა ლამაზად იღვრება მზის სხივი სამზარეულოს ფანჯრიდან. 

სამწუხაროდ, „ფოლკსვაგენის“  მყიდველიუფრო იმას შეამჩნევს, რომ პირველიდან 

მეორეზე გადასვლის დროს გამონაბოლქვის მილიდან, როგორ გამოვარდება ბოლის 

ღრუბელი ; ხოლო სახლის მყიდველი დაინახავს შავ ობს მის კუთხეში. ჩვენთვის 

ძნელი წარმოსადგენია, ის რომ გარიგების მეორე მხარის წარმომადგენელი 

(გამყიდველი ან მყიდველი) არ უყურებს სამყაროს ისე, როგორც ჩვენ თვითონ. 

      ფლობას გააჩნია რიგი თავისებურებები. რაც უფრო მეტ შრომას დებთ 

რაღაცაში, მით უფრო მაღალ ხარისხს განიცდით ამ  ობიექტის კუთვნილებისა 

თქვენდამი. გაიხსენეთ, როგორ იყავით უკანასკნელად დაკავებული ავეჯის აწყობით. 

იმის გაფიქრებაც კი, რომელი ნაწილია შემდეგი და ზუსტად რომელი ჭანჭიკი უნდა 

გამოიყენოთ, ყოველ მომდევნო შემთხვევაში, ამაღლებს თქვენში საკუთრების 

გრძნობას. 

 მე გავბედავ ვამტკიცო, დიდი ალბათობით, რომ ფლობის სიამაყე 

უკუპროპორციულია იმ სიმარტივისა, რომლითაც თქვენ აწყობთ ავეჯს, აერთებთ 

ტელევიზორს სახლის კინოთეატრთან, აყენებთ პროგრამულ უზრუნველყოფასან  

ამოგყავთ ბავშვი აბაზანიდან, ამშრალებთ, აყრით ტალკს, აცმევთ და აწვენთ საწოლში. 

მე და ჩემმა მეგობარმა და კოლეგამ მაიკ ნორტონმა (ჰარვარდის უნივერსიტეტის 

პროფესორმა) მოვუფიქრეთ ამ მოვლენას განსაკუთრებული ტერმინი «ИКЕА-ას 

ეფექტი“. 

      შემდეგი თავისებურება მდგომარეობს იმაში, რომ ჩვენ შეგვიძლია 

განვიცადოთსაკუთრების გრძნობა, იმაზე უფრო ადრე, ვიდრე ობიექტი ჩვენი 

გახდება. გაიხსენეთ, ბოლოს როდის მიიღეთ მონაწილეობა ონლაინ აუქციონში. 

დავუშვათ, თქვენ დებთ პირველ ფსონს ლოტზე (დავუშვათ, ხელის საათზე) ორშაბათ 

დილით, და ამ მომენტისათვის თქვენ სთავაზობთ ყველაზე მაღალ ფასს. იმ დღის 

საღამოს, თქვენ შედიხართ თქვენი ლოტის გვერდზე და ხედავთ, რომ თქვენი 

დადებული თანხა, კვლავ პირველ ადგილზეა. იგივე ხდება შემდეგ საღამოს. თქვენ 

უკვე იწყებთ ამ ელეგანტური საათის თქვენს მაჯაზე  წარმოდგენას,  კომპლიმენტებიც 

კი გესმით თქვენი საათის მისამართით, თქვენი ნაცნობების მხრიდან. შემდეგ თქვენ 

ისევ შედიხართ თქვენი ლოტის გვერდზე აუქციონის დამთავრებამდე ერთი საათით 

ადრე. და ხედავთ, რომ ვიღაცა თავხედმა გაბედა თქვენზე მეტის დადება! თქვენი 

საათი შეხვდება ვიღაც სხვას! თქვენ დაუყოვნებლივ  ზრდით თქვენ ფსონს, თან 

გაცილებით მეტ ხნით, ვიდრე თავდაპირველად გეგმავდით. 



      შეიძლება, სწორედ ეს არასრული საკუთრების გრძნობა არის მიზეზი საწყისი 

საფასო სპირალის, რომელსაც ხშირად ვაკვირდებით ონლაინ-აუქციონებზე? 

შესაძლებელია, რაც უფრო დიდხანს გრძელდება აუქციონი, მით უფროდიდ გავლენას 

ახდენს მონაწილეებზე არასრული საკუთრების განცდა და მით უფრო მეტ ფულს 

ხარჯავენ ისინი. 

 რამდენიმე წლის წინ მე, ლეიმს ხეიმანმა და ესიმ ორხუნმა (ჩიკაგოს 

უნივერსიტეტის პროფესორი) ჩავატარეთ ექსპერიმენტი აუქციონის ხანგრლივობის 

გავლენის შესასწავლად მონაწილეთა ქცევაზე და მათი სურვილის ფორმირებაზე - 

დადონ ფსონები სულ ბოლო წამებამდე. ისე, როგორც ვვარაუდობდით, მონაწილეებს, 

რომლებიც აკეთებდნენ მაქსიმალურ ფსონს ხანგრძლივი დროის განმავლობაში, 

უყალიბდებოდათ ვირტუალური საკუთრების უფრო მაღალი ხარისხი. 

რასაკვირველია ისინი იმყოფებოდნენ საკმაოდ გულდასაწყვეტ მდგომარეობაში: 

თვლიდნენ რა თავს მფლობელებად, ისინი იძულებულები იყვნენ, გადაედგათ 

ნაბიჯები იმისთვის, რომ არ დაეკარგათ თავისი პოზიციები აუქციონზე, ხოლო 

ამისთვის მუდმივად ზრდიდნენ ფსონებს. 

      „ვირტუალური საკუთრება“, ყოველივე ეჭვის გარეშე, წარმოადგენს სარეკლამი 

ინდუსტრიის  ერთერთ ძირითად ზამბარას. ჩვენ ვხედავთ, როგორ მიქრის ბედნიერი 

წყვილი კალიფორნიის სანაპიროზე BMW-ს კაბრიოლეტში, და წარმოვიდგენთ 

საკუთარ თავს მათ ადგილზე. ჩვენ ვიღებთ ტურისტული ტანსაცმლის კატალოგს 

პატაგონიიდან, ვამჩნევთ იქ პულოვერს ნახევრადეთერის უქსოვადი ტილოსგან და 

მომენტალურად ვიწყებთ მასზე ფიქრს, როგორც ჩვენ საკუთრებაზე. ხაფანგი 

დაგებულია, და ჩვენ ხალისით შევდივართ მასში. ჩვენ ვხდებით ნაწილობრივი 

მფლობელები უფრო ადრე, ვიდრე ობიექტი ჩვენი გახდება სინამდვილეში. 

      არის კიდევ ერთი ხერხი, რომელიც ნებას გვრთავს ჩავიძიროთ საკუთრების 

შეგრძნებაში. კომპანიები ხშირად აწყობენ სასინჯ აქციებს. მაგალითად, ჩვენ თუ უკვე 

გაგვაჩნია  საკაბელო ტელევიზიის საბაზისო პაკეტი, ჩვენს ხაფანგში შეტყუებას 

ცდილობენ უკვე „ოქროს“ პაკეტის მეშვეობით, რომლითაც გვთავაზობენ სპეციალურ 

სასინჯ ფასებს (სულ 59 დოლარს თვეში, ჩვეულებრივ 89 დოლარის ნაცვლად). და 

ჩვენც მაშინვე ვიწყებთ საკუთარი თავის დარწმუნებას, რომ ყოველთვის შეგვიძლია 

დავუბრუნდეთუკან საბაზისო პაკეტს ან გადავიდეთ შუალედურ „ვერცხლის“ 

პაკეტზე. 

      მაგრამ, როგორც კი მოვსინჯავთ „ოქროს“ პაკეტს, ამით განვაცხადებთ 

საკუთრების უფლებას მასზე. გვეყოფა კი ძალა უარი ვთქვათ მასზე საბაზისო ან 



თუნდაც „ვერცხლის“ პაკეტის სასარგებლოდ? საეჭვოა. თავდაპირველად ჩვენ 

ვთვლით, რომ შეგვიძლია თავისუფლად დავუბრუნდეთ ძირითად მომსახურებას, 

მაგრამ როგორც კი ციფრული გამოსახულება იწყებს ჩვენს დაკმაყოფილებას, ჩნდება 

საკუთრების შეგრძნება, რომელიც ცვლის ჩვენ შეხედულებას სამყაროზე და საკუთარ 

თავზე.   

     ჩვენ სწრაფად ვპოულობთ მაღალი ფასის რაციონალურ ახსნას, რომელიც 

შემდგომში უნდა ვიხადოთ. უფრო მეტიც, ჩვენ ფსიქოლოგიურად არ გვსურს 

შევურიგდეთ დანაკარგებს - მოცემულ შემთხვევაში არ გვინდა დავკარგოთ 

შესანიშნავი სატელევიზიო გამოსახულება და არხების უდიდესი ნაირფეროვნება, 

რომელიც უზრუნველყოფილია „ოქროს“ პაკეტით, - ხდება ჩვენთვის აუტანელი. 

      სხვა სიტყვებით, მანამდე ვიდრე გადავდგამთ ნაბიჯს, ჩვენ არ შეგვიძლია 

ვიყოთ დარწმუნებული იმაში, რომ „ოქროს“ პაკეტის ყიდვა გამართლებულია ფასის 

თვალსაზრისით; მაგრამ, როგორც კი ჩვენ ვიწყებთ მისით სარგებლობას, ჩვენ 

ვივსებით ემოციებით, რომლებიც დაკავშირებულია ფლობასთან, და ჩვენ ვარწმუნებთ 

საკუთარ თავს, იმაში, რომ „ვირტუალური ოქროს“ დაკარგვა ჩვენთვის უფრო 

მტკივნეულია, ვიდრე რამოდენიმე დოლარის დახარჯვა, რომელსაც ჩვენ 

გადავიხდით ჩვენი ფლობისთვის. ჩვენ გვეჩვენება, რომ  შეგვიძლია გადავიფიქროთ, 

მაგრამ ნაბიჯი უკან, გაცილებით უფრო მძიმეა, ვიდრე ჩვენ ამას წარმოვიდგენდით. 

      იგივე ანკესის სხვა მაგალითი - „ფულის დაბრუნების გარანტია 30 დღის 

განმავლობაში“. ჩვენ თუ ბოლომდე არა ვართ დარწმუნებული იმაში, გვინდა თუ არა 

ახალი ტახტი, გარანტია იმისა, რომ შეგვიძლია გადავიფიქროთ, გვიბიძგებს მივიღოთ 

გადაწყვეტილება ყიდვის შესახებ. 

   ჩვენ ვერ წარმოგვიდგენია, რამდენათ შეიცვლება ამ საგნის აღქმა, როცა ის ჩვენ 

სახლში მოხვდება. 

 ჩვენ ვერ ვიგებთ, რამდენად სწრაფად შეგვეძლება მისი განხილვა, როგორც 

ჩვენი საკუთრების, შესაბამისად, დავიწყებთ მისი დაბრუნების აღქმას, როგორც 

დანაკარგს. ჩვენ შეგვიძლია ვიფიქროთ, რომ ეს ნივთი მოგვაქვს სახლში სულ 

რამოდენიმე დღით, რომ ვცადოთ, მაგრამ სინამდვილეში, ჩვენ ვხდებით მისი 

მფლობელები, ისე, რომ არც კი ვფიქრობთ რა ემოციები შეუძლია გააღვივოს ამ 

ტახტმა ჩვენში. 

      საკუთრების შეგრძნება  ვრცელდება, არა მარტო მატერიალურ ობიექტებზე. ეს 

იგივე დოზით სამართლიანია ჩვენი აზრების და თვალსაზრისის მიმართებაში. რა 



ხდება მას შემდეგ, რაც ჩვენ თავში მოგვდის იდეა - პოლიტიკასთან ან სპორტთან 

დაკავშირებით? 

შესაძლებელია, ჩვენ ის უფრო მეტად გვიყვარდება, ვიდრე ის იმსახურებს. ჩვენ უფრო 

მეტად ვუფრთხილდებით მას, ვიდრე საჭიროა. და ყველაზე ხშირად, ძალიან გვიჭირს 

მისი გაშვება, ანუ ვერ ველევით მას, იმიტომ, რომ მისი დაკარგვა აუტანლად 

გვეჩვენება. და ბოლოს რასთან გვიწევს დარჩენა?  ხისტ და შეურიგებელ - 

იდეოლოგიასთან. 

      ჩემთვის არ არის ცნობილი წამლები იმ სენისგან სამკურნალო, რომელიც 

დაკავშირებულია საკუთრებასთან. როგორც ადამ სმიტმა თქვა, ის ჩაწნულია ჩვენს 

ცხოვრებაში. მაგრამ თქვენ შეიძლება დაგეხმაროთ, თავად პრობლემის შეგნება. 

   ჩვენ ყველგან ვამჩნევთ ცდუნების მაგალითებს, დაკავშირებულს ჩვენი  

ცხოვრების ხარისხის გაუმჯობესებასთან: ადამიანები ყიდულობენ დიდ სახლებს, 

მეორე ავტომობილებს, ახალი ჭურჭლის სარეცხ მანქანებს, გაზონების სასხლავ 

მანქანებს და ასე შემდეგ. მაგრამ, როგორც კი ვცვლით ჩვენ ქონებრივ მდგომარეობას, 

ჩვენთვის ძალიან ძნელი ხდება უკან დახევა.  

როგორც მე ადრე აღვნიშნე, საკუთრება და ფლობა ცვლის ჩვენ თვალსაწიერს. 

უეცრად ირკვევა, რომ უკან დაბრუნება, წინანდელ მდგომარეობაში, აღმოჩნდება 

ჩვენთვის მტკივნეული, და ჩვენ არ შეგვწევს ძალა გავუძლოთ ამ ტკივილს.  

ასე ვმოძრაობთ ცხოვრებაში, და ვანებივრებთ საკუთარ  თავს ფანტაზიით, რომ 

ყოველთვის შეგვიძლია, აუცილებლობის შემთხვევაში, მივცეთ უკუ სვლა, მაგრამ 

სინამდვილეში ეს ჩვენთვის შეუძლებელია.  

მაგალითისთვის, უფრო პატარა ზომის სახლში გადასვლა, აღიქმება ჩვენს 

მიერ, როგორც ფსიქოლოგიურად მტკივნეული ზარალი, და ჩვენ მზად ვართ 

მსხვერპლად გავიღოთ ბევრი რამ, რათა თავიდან ავიცილოთ მსგავსი დანაკარგი, 

მიუხედავად იმისა, რომ ჩვენმა ყოველთვიურმა  იპოთეკურმა  გადასახადებმა 

შეიძლება ფსკერისკენ გაგვაქანოს. 

      მე გამაჩნია ჩემი საკუთარი მიდგომა ყოველგვარი გარიგების დადების დროს 

(განსაკუფრებით მსხვილის). მე უბრალოდ წარმოვიდგენ, რომ არა ვარ შესაბამისი 

ობიექტების მფლობელი, და ამით ვქმნი ერთგვარ დისტანციას ჩემსა და ჩემი 

ინტერესის ობიექტს შორის. მე არა ვარ დარწმუნებული, რომ ასეთი მოქცევით, მე 

ნამდვილად ვკარგავ ინტერესს მატერიალური ობიექტების მიმართ (როგორც ამას 



აკეთებენ ინდუსი-სანიასები). მაგრამ ყოველ შემთხვევაში მე ვცდილობ ვიყო ძენ-

ბუდისტი იმდენად, რამდენადაც შემიძლია2. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
2  იუდაიზმში ადამიანები, რომლებიც უარყოფენ მატერიალურ ფასეულობებს და აქტიურ ქმედებებს,  და 

უპირატესობას ანიჭებენ კონცენტრირება მოახდინონ, ცხოვრების სულიერ ასპექტებზე.  
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1 Predictably irrational: by Ariely, Dan.Publication: New York : Harper, 2009 . xxxii, 368 p., "Originally 
published in 2008, in a different format, by HarperCollins Publishers." 2009 
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