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Miért hagynak a vasarlok a kosarban 4
billié dollart? -
A fogyasztoi dontéshozatal dekodolva

A vasarlas pszicholdgiaja: 12 dontéshozatali minta, ami 71%-
ban meghatarozza, ki fizet és ki nem fizet

1. A dontéshozatal harom pillére: kognitiv,
affektiv és konativ komponensek

Key Consumer Decision Statistics

Decision Factor Impact Level Consumer Recognition Rate

Rational Analysis 30% 65%

Peer Influence

Source: Harvard Business Review Consumer Behavior Study (2023), Nielsen Consumer Trust Index (2024)

1.1. Kognitiv komponensek: az informacioéfeldolgozas
miivészete

A modern fogyaszté naponta 35,000 déntéssel szembesul, amelyek jelentés része
digitalis kornyezetben torténik [1]. A kognitiv feldolgozas megértése kulcsfontossagu a

hatékony marketing és UX tervezés szempontjabol.

Papp Istvan Miért vasarolnak a fogyasztok? 1



https://www.nemjatek.com/

[ne]MJAték.com

Marketing = Pszichologia + Matek + Al

Az eréforras-racionalis megkozelités (2020-2024) szerint a fogyasztok az Occam
borotvaja elvét kdvetve minimalizaljak a kognitiv energiaraforditast [1]. Ez azt jelenti, hogy
a legegyszer(ibb megoldast keresik dontéshozatali problémaikra, mikézben induktiv

kdvetkeztetést és Bayes-i érvelést alkalmaznak.

A dualis modellek tovabbra is alapveték maradnak:
1-es rendszer: gyors, automatikus feldolgozas

2-es rendszer: lassu, megfontolt gondolkodas

A digitalis koérnyezetekben a fogyasztok egyre inkabb az 1-es rendszerre
tamaszkodnak az informaciétulterhelés és az idényomas miatt. ERP vizsgalatok (2023-
2024) kimutattak, hogy magas informacidterhelés mellett csokkent P2 és P3 amplitudok
jelentkeznek, ami azt jelzi, hogy a fogyasztdk kevesebb figyelmi eréforrast fektetnek be,
amikor tulterheltek [2].

Dontéshozatali heurisztikak a gyakorlatbhan:

A horgonyzasi heurisztika kilondsen er6s a digitalis platformokon [3]. Az arak els6
bemutatasa jelentésen befolyasolja a végsé vasarlasi dontéseket - ez magyarazza, miért

muUkodik olyan jél a prémium opci6 elsé helyen vald megjelenitése.

Az elérhet6ségi heurisztika a kozosségi média koraban feler6sddik [4]. A kdnnyen
felidézhet6 tartalmak aranytalanul nagy hatast gyakorolnak a dontésekre. A virusos
tartalmak és a legutébbi incidensek er@s elérhet&ségi hatasokat hoznak létre a fogyasztoi

memoriaban.

A reprezentativitasi heurisztika az online vasarlasban a vizudlis hasonlosagra és a
marka-sztereotipiakra vald tamaszkodasban nyilvanul meg [5]. Az influencer marketing

kihasznalja ezt az aspiracios életstilus-képek réveén.

1-1. Tablazat: Online vs. offline informaciogytijtés kilénbségei

m Online kérnyezet Offline kérnyezet

Déntéshozatali Nagyobb mértékben tamaszkodnak ) ) )
Részletesebb, tudatosabb mérlegelés

mechanizmus heurisztikakra

Déntési sebesség Gyorsabb ddntéshozatal Lassabb, megfontoltabb dontések
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- | Fogékonyabbak a kognitiv ) i o
Kognitiv feldolgozas " Kiegyensulyozottabb értékelés
torzitasokra

Informaciéfeldolgozas Féként vizualis és szbveges Tébb szenzoros informaciéfeldolgozas
Tarsas hatasok Kozvetett (vélemények, értékelések) Erésebb kdzvetlen tarsas jelenlét
. X USA: 43% preferalja az online Globalisan 64% preferalja az offline
Fogyasztéi preferencia L i i L
vasarlast [6] élelmiszervasarlast [9]

1.2. Affektiv komponensek: az érzelmek hatalma

Az fMRI vizsgalatok feltartak, hogy az érzelmek a vasarlasi déntések 95%-at
befolyasoljak tudatalatti szinten [14]. Az érzelmi rendszer a dontéshozatal 80%-aért

felel6s, szemben a kognitiv rendszer 20%-aval [10].

Emotional Decision Drivers

Emotion Purchase Influence Industry Impact
Trust 85% Financial Services
Fear 76% Insurance/Security
Joy 71% Entertainment/Luxury
Pride 68% Status Goods
Security 82% Healthcare/Safety

Source: Deloitte Consumer Emotion Index (2024), McKinsey Global Consumer Sentiment Survey (2023)

Az impulzusvasarlas pszicholégiaja

Az e-kereskedelmi vasarlasok 40%-a impulziv (2023-as adat) [12]. A millennialok 80%-a
rendszeresen vasarol impulzivan online. Ez a viselkedés kényelmesebb online, mint

offline, a csokkentett surlédas miatt.

A legfontosabb pszicholdgiai triggerek [10]:

@ 1dényomas: korlatozott idejl ajanlatok noévelik a stirgésséget
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Tarsas bizonyiték: vélemények és értékelések tarsadalmi validaciot valtanak ki
Hiany: korlatozott elérhetéség félelem a lemaradastél

Személyre szabas: testreszabott ajanlasok novelik a relevancia érzését

Design pszichologia és vizualis hatas

A szinpszicholdgia jelentds hatast gyakorol az érzelmi valaszokra [11]. A vizualis elemek
(szin, tipografia, elrendezés) finom valtozasai megvaltoztatjdk az érzelmi feldolgozd
kdézpontokat. Az AR/VR technoldgiak er8sebb érzelmi kapcsolatokat hoznak létre az

érzékszervi bevonas révén.

Erzelmi markaépités stratégiak
Erzékszervi markaépités: a tobbérzékszerves élmények erbsebb érzelmi
emlékeket hoznak létre
Torténetmesélés: a narrativa-vezérelt tartalom noveli az érzelmi elkotelez6dést

Célvezérelt markaépités: a céltudatos markak 5,6-szor magasabb névekedési

ratat mutatnak

Felhatalmazas: a fogyasztokat felhatalmazé markak erésebb érzelmi kotelékeket

hoznak létre

1.3. Konativ komponensek: a cselekvési szandéktél a
lojalitasig
A vasarlasi szandék kialakulasa a tervezett viselkedés elméletének kiterjesztései (2023-
2024) szerint digitalis-specifikus tényez&kkel bévalt [13]:
Teljesitmény elvaras
Eszlelt kockazat digitalis kérnyezetekben
Informaciotulterhelés hatasai

K6zosségi média befolyas
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A kosarelhagyas jelensége és megoldasai:

Reasons for Abandonments During Checkout
1,026 respondents | United States | General population ecommerce shoppers in the past 3 months | © 2025 baymard.com/research

Extra costs too high (shipping, tax, fees)

Delivery was too slow

I didn’t trust the site with my credit card
information

The site wanted me to create an account
Too long/complicated checkout process
Return policy wasn't satisfactory

Website had errors/crashed

I couldn't see / calculate total order cost
up-front

There weren't enough payment methods

The credit card was declined

0 10 20 30 40

Percent

A globalis atlagos kosarelhagyasi arany 71,2% (2024) [15]. Ez évente potencialisan 4 billié
dollar elveszett bevételt jelent globalisan [16].
A f6 okok [17]:

B Magas arak, osszetett fizetési folyamat, bizalomhiany

B Tétovazas, észlelt kockazat, informaciéfeldolgozasi nehézség

@ Elhagyasi viselkedés, platform valtas

Hatékony megoldasok:

B Kilépési szandék technoldgia személyre szabott ajanlatokkal
Egyszerdsitett fizetési folyamatok
Tobbféle fizetési opcio, beleértve a BNPL-t

Bizalmi jelek és biztonsagi jelvények

Erzelmi fellebbezésekkel ellatott Gjracélzd kampanyok
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2. A dontéshozatalt befolyasolé top
valtozék

2.1. Bizalom és hitelesség: az online és offline vilag
killonbségei

Az online bizalmi jelek hatasa szamszeriisithet [20]:

@ SSL tanusitvanyok bevezetése 42%-kal noveli a konverziés ratat

@ Biztonsagi jelvények hozzdadasa (irlapokhoz 42%-0s névekedést eredményez a

konverzidkban

™ Fizetési ikonok megjelenitése (Visa, Mastercard, PayPal) jelentésen befolyasolja a

vasarlasi dontéseket

A vélemények és értékelések hatasa [25]:

@ Afogyasztok 89%-a olvas termékértékeléseket online vasarlas el6tt

@ 92% jobban bizik a tarsak ajanlasaiban, mint a hirdetésekben

W 97% szerint az online vélemények segitenek eldonteni, mit vasaroljanak
]

Az ajanlasokkal ellatott értékesitési oldalak 34%-kal tobbet adnak el

2.2. Tarsadalmi bizonyitékok és social proof

A kozosségi bizonyitékok hatékonysaga mérheto [26]:
W Alegutébbi foglalasi kozosségi bizonyiték widgetek 18%-kal névelik a konverziét

@ Az amerikai kozosségi média felhasznadldk 56%-a tapasztal FOMO-t (félelem a
lemaradastol)

W Afogyasztok 87%-a online kutatassal kezdi a vasarlast

® Globélisan a fogyasztok 32%-a hasznal kdzosségi médiat termékkutatasra
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Az influencer marketing hatasa [33]:

Influencer marketing usage rate in the United States from 2020 to 2025

100%

80%

60%

Share of companies

0%
2020
Sources

eMarketer; Insider Intzlligence

@ Statista 2024

86%

2021* 2022* 2023" 2024* 2025"

Additional Information:
Un 3

ler Intzlligence; 2020 ; among companies

g both paid and unpaid partnerships

@ Azinfluencer marketing iparag értéke 13,8 milliard dollar 2024-ben

@ A véllalkozasok 6,50 dollart keresnek minden influencer marketingre koltott 1

dollar utan

B A cégek 67%-a hasznalja az Instagramot influencer marketingre

2.3. Kockazatészlelés és kezelés

A visszakiildési politikak hatasa:

B Az egyértelm( visszakuldési politikak pozitivan befolyasoljak az elégedettséget

@ Az ingyenes

kockazatészlelést

visszaklildés o6nmagaban nem befolyasolja jelentésen a

B A megengedd visszakuldési politikdk kulcsfontossagu elérejelzéi a fogyasztoi

bizalomnak
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Pénziigyi kockazatészlelés [37]:

of surveyed
consumers intend

O to adopt cost-
saving behaviours
O over the next six
months.

Source: PwC's February 2023 Global
Consumer Insights Pulse Survey

B A fogyasztok 96%-a koltségtakarékos magatartast szandékozik alkalmazni a

kdvetkezd 6 hdnapban
B 50% nagyon vagy rendkivil aggodik személyes pénzigyi helyzete miatt

B 75% lefelé cserélt vasarlasi dontéseiben
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2.4. Személyre szabas: Al vs emberi

A személyre szabas hatékonysaga szamokban [39]:

HOW CONSUMERS INTERPRET

PERESONALIZATION

==
32% 8% 32%

Customization Specific Service
Products /
Services

16% 7%

Discounts / Offers Convenience

. .
bloggingwizard Source: Epsilon

A fogyasztok 71%-a személyre szabott interakcidkat var, 76% frusztralt, ha nem

kapja meg
A személyre szabasban kiemelkedd vallalatok 40%-kal tdbb bevételt generalnak

Afogyasztdk 60%-a valdszinlleg visszatérd vasarlé lesz személyre szabott vasarlasi

élmények utan
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Al-vezérelt személyre szabas [42]:

First Nations Forever

B Az Al naponta 2,5 kvintillié bajt személyre szabott tartalmat hoz létre
B Az Al-alapul személyre szabas 30%-kal noveli a konverziés ratat

B Az Al-t marketingbe integralé vallalatok atlagosan 20%-os konverziés rata
névekedést latnak

2.5. Kényelem és erofeszités

A kényelem prémium [45]:
B Az amerikai fogyasztok 77%-a emliti a kényelmet kulcsfontossagu tényezéként
B Afogyasztok hajlandok akar 5%-kal tobbet fizetni a kényelemért

B 74% prioritasként kezeli a kényelmet fogyasztasi cikkek online vasarlasakor

A mobil kereskedelem novekedése:

B A globdlis e-kereskedelmi eladadsok 72%-a mobileszk6zokon keresztul tortént
2023-ban

8 2027-re varhatdan eléri a 88%-ot

@ A mobil konverziés ratak atlagosan 1-2%, szemben az asztali 2-3%-kal

Papp Istvan Miért vasarolnak a fogyasztok? 10
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3. Online vs Offline: 0sszehasonlitas
minden dontési szakaszban

Consumers say they are most influenced by friends and
family and least influenced by social media.

Sources of influence for product and brand recommendations,’
% of respondents ranking source first or last W First W Last

Friends ar family Online hail or Traditional Experts, Social
FENIBWS, newspapsars media® celabrities, or media

blegs, or influencers
weabsites
3
" Il| &
- 6]
4 3
EL-27
2

l' lI . Il

Online
rENVIBWS, Experts,
Friends blogs, or hail or Traditional  celebrities, or Social
ar family websites newspapars media influencers media

McKinsey & Company
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3.1. Informaciokeresési szakasz

Online keresési mintak:
A vasarlok 81%-a online kezdi kiskereskedelmi utjat [50]
88% kutat online vasarlas el6tt
32%-0s novekedés a kdzosségi média hasznalataban termékkutatasra

A fogyasztok atlagosan kozel 6 érintkezési ponttal foglalkoznak

Offline keresési viselkedések:
A fogyasztok 74%-a végez online kutatast fizikai bolt latogatasa el6tt
56% azért latogat fizikai boltokba, hogy lassa, megérintse és érezze a termékeket

55% még mindig értékeli a fizikai boltok altal kinalt tapintasi élményt

3.2. Ertékelési szakasz

Online értékelés:

Konnyl arésszehasonlitas tobb kiskereskedd kozott
Hozzaférés részletes termékspecifikaciokhoz és véleményekhez
Szlrési és rendezési képessegek szisztematikus 6sszehasonlitashoz

Korlatlan idd értékelésre értékesitési nyomas nélkul

Offline értékelés:

A meglatogatott boltokban elérhetd termékekre korlatozédik
Kdzvetlen termék-dsszehasonlitds, amikor az elemek egyutt vannak
Azonnali értékesitési segitség dsszetett értékelésekhez

A fizikai interakcid lehet6vé teszi az érzékszervi értékelést

Papp Istvan Miért vasarolnak a fogyasztok? 12
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3.3. Dontési/vasarlasi szakasz

Online konverziés tényezdk:

@ Zokken6mentes fizetési folyamat (18% hagy el bonyolultsag miatt)
@ Tobbféle fizetési lehetéség (22% hagy el, ha nincs preferalt modszer)
@ Biztonsagi jelvények és bizalmi jelek

@ Ingyenes szallitasi ajanlatok

Offline konverzids tényezok:
@ Személyes értékesitési segitség és termékbemutatok
@ Azonnali tulajdonlas és kieléglilés
0 Képesség arak és feltételek targyaldsara

B Tarsas vasarlasi élmény
3.4. Vasarlas utani viselkedés

Online visszakiildések:

B A visszakildési aradnyok kategoéridnként valtoznak: Divat (77%), Elektronika

(alacsonyabb)
W Atlagos feldolgozasi id6 hosszabb a szallitas miatt

@ Részletes visszakuldési politikak csdkkentik a vasarlasi szorongast

Offline visszakiildések:

B Azonnali visszaklldés-feldolgozas lehetséges
@ Személyes interakci6 dsszetett problémak esetén
@ Avisszakuldott aruk fizikai vizsgalata

B Keresztértékesitési lehet6ségek visszatérési latogatasok soran

Papp Istvan Miért vasarolnak a fogyasztok? 13
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4. Generacios kiilonbségek: Z-tdl a
Boomerig

SILENT GEN

Spendjn o —
Power - o

BY GENERATION MILLENNIAL

Gen Z Is expected to lead
global spending growth,
adding $9 trillion by 2034.
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4.1. Z generacio (1997-2012)

Kulcs statisztikak:

W Az USA népességének 20,88%-a, 360 milliard dollar vasarlderével [55]
®  Globélis vasarléerd: évi 450 milliard dollar, 2030-ra varhatdan 12 billié dollar

@ Online vasarlas: 80% preferalja az online vasarlast

Digitalis nativ viselkedések [56]:
@ Mobil-els6 megkodzelités: 74% valasztja a mobil vasarlast

B Meglepd médon a Z generacié a LEGKEVESBE valészinG, hogy online kutat

termékek vasarlasa elbtt

@ Impulzusvasarlasok: 26% gyakran vasarol impulzivan (+7% YoY)

Fenntarthatosag és etika [57]:

W 70% preferalja az értékeikkel 6sszhangban lévé markakat
@ 55% hajlandé tobbet fizetni kdrnyezetbarat termékekért

@ 58% nem hisz a fenntarthatésagot allité mainstream markaknak

4.2. Millennialok (1981-1996)

Kulcs statisztikak [62]:

W Az USA népességének 21,67%-a, a legnagyobb generacio
® Globalis vasarléers: 2,5 billié dollar (2024)

@ Online vasarlas: 75% preferalja, 60% hetente vasarol online

Omnichannel viselkedések:

@ 82% olvas véleményeket, 80% kutat online vasarlas el&tt

W 60% preferdlja az egyedi, vonzd élményeket kinalé fizikai boltokat

Papp Istvan Miért vasarolnak a fogyasztok? 15
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B Zokken6mentesen 6tvozik az online kutatast a bolti vasarlassal

ElImény a tulajdonlas felett:
B Az élményeket értékelik az anyagi javak felett
8 48% vasarolt kozdsségi médiabdl

I )6l reagalnak az autentikus vasarléi véleményekre

4.3. X generacio (1965-1980)

Kulcs statisztikak [66]:

B 45-60 évesek, csticskereseti éveikben
@ Evi 4-5 millidrd dollar vasarlderd

B 65% rendszeresen vasarol online

Kutatasi alapossag:

8 52% kutat a kiskereskedd online boltjaiban

B 36% kér ajanlasokat barataitdl és csaladjatol

B Az elsé fele a Boomer jellemz&k felé hajlik, a masodik fele a Millennial viselkedések

felé

Markahiiség vs. arérzékenység:
B 70% markah és preferdlja a bevalt markakat
B 55% koltségvetés-tudatos és akcidkat keres

@ Er6s hitelkartya-hasznaldk

Papp Istvan Miért vasarolnak a fogyasztok?
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4.4. Baby Boomerek (1946-1964)

Kulcs statisztikak [70]:

@ 69,6 millié az USA-ban, 61-79 évesek
@ Evi 5-6 billié dollar vasarloerd, a leggazdagabb generacié

B 82,3% legalabb egy kdzosségi média oldalhoz tartozik

Bizalmi tényezok [71]:
B 80% erésen markah
B 94% figyelembe veszi a termék minGségét (szemben a Z generacid 77%-aval)

B 85% értékeli a vezetdk irdnti személyes bizalmat

Baby Boomers Generation X Millennials Generation Z

Ethical behavior o o 5
ofiaseiars 74% 68% 70% 64%
AUEharticlzyof 66% 62% 66% 62%
leaders

Personal trust o a
within leadership LD 5534 S U
Product/service o " -
quality 94% 87% 83% 77%
Product/service & i i
performance 93% 85% 81% 74%
Price 92% 87% 85% 77%

Mindség az ar felett:

B 34% tobbet kolt a magasabb mindséglinek vélt termékekre

B 78%-kal nagyobb valdszinlséggel vasarolnak akciés termékeket, mint a Z

generacio

@ Hajlanddk tobbet fizetni a kivalo Ugyfélszolgalatért
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5. Gyakorlati alkalmazasok szakemberek
szamara

5.1. UX tervezoknek

Kognitiv terhelés csokkentési technikak [74]:

A haromrétegii kognitiv terhelés modell alkalmazasa:

[0 Bels6 terhelés: természetes feladat nehézség (nem eliminalhatd)
@ Kilsé terhelés: rossz design elemek (el kell tavolitani)

@ German terhelés: értelmes tanulasi eréfeszités (optimalizalni kell)

Azonnali Iépések:

@ Hasznélja a 60-30-10 szinszabalyt és F-mintazatu elrendezéseket
8 Progressziv feltaras: el6szor csak az alapveté funkcidkat mutassa
@ Informdacié darabolasa: 5+2 elem szakaszonként

@ Ismerds mintak hasznalata (hamburger menik, bevasarlékosar ikonok)

Erzelmi design elvek [75]:

A remény vs. biintudat triggerek stratégiai hasznilata:

B Pozitiv keretek reményt keltenek
@ Negativ keretek blintudatot valtanak ki

@ Cslcs-vég szabaly: optimalizalja a legmagasabb érzelmi pillanatokat és a végsé

interakciokat
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5.2. Marketingeseknek

Uzenet keretezési technikak:

Kutatds-alapa keretrendszer:
Nyereség keret: hasznalja pozitiv marka attribUtumokhoz (75% sovany hus vs.
25% zsir)

Veszteség keret: hasznalja megel8z6 viselkedésekhez és sirgdsséghez

Eré6dinamika: magas statuszu egyének preferaljak a pozitiv kereteket

Csatorna-specifikus alkalmazasok:

Email: pozitiv keretezés 15-20%-kal ndveli a megnyitasi aranyt

Ko6z6sségi média: veszteség keretezés hiannyal 23%-kal magasabb elkotelezédést

hoz létre

Landing oldalak: nyereség keretezés funkcidokhoz, veszteség keretezés korlatozott

idejd ajanlatokhoz
Személyre szabasi stratégia keretrendszerek:

ROI mérdszamok (McKinsey kutatas):

Bevétel hatas: 5-15% bevétel emelkedés, 10-30% marketing ROl ndvekedés
Ugyfélszerzés: 50% csokkenés a megszerzési koltségekben

Novekedési korrelacié: a gyorsan novekvd vallalatok 40%-kal tobb bevételt

szarmaztatnak személyre szabasbdl

5.3. Termékmenedzsereknek

Funkcio priorizalasi keretrendszerek [76]:

RICE pontozasi modell:

Reach: hany felhasznalét érint?
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@ Impact: hatas a felhasznaléi viselkedésre (1-3 skala)
@ Confidence: adat bizonyossag (50-100%)

B Effort: fejlesztési id6/er6forrasok

Reach Impact Confidence Effort

+Positive Factor + Positive Factor + Positive Factor - Negative Factor

Idea name

Two Factor Authentication

5 pieces of feedback

Apple Pay Integration

10 pieces of feedback Integration

Reskin Shopping Cart

3 pieces of feedback Ul Refresh

Guest Checkout Improvement

7 pleces of feedback

R.I.C.E. Framework

Arképzési pszicholégia stratégiak [77]:

Viselkedési kdzgazdasagtan alkalmazasok:

@ Horgonyzasi hatas: mutassa el6szor a prémium opciét az értékészlelés

keretezéséhez
@ Baj arképzés: 9,99 dollar vs. 10,00 dollar 30-60% eladasnovekedést hoz létre

@ Csali hatas: haromszintl arképzés kdzépsé opcidval csaliként 40%-kal noveli a
prémium eladasokat

5.4. Vallalkozoknak
Novekedési hackelés viselkedési insight-okkal

AARRR + Pszicholégia keretrendszer:

0 Megszerzés: tarsas bizonyiték és ajanlasi 6sztonzok

B Aktivalas: progressziv bevezetés csokkentve a kognitiv terhelést
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Megtartas: szokasképzés valtozo jutalmakkal
Ajanlas: kdlcsondsség elv és tarsadalmi validacio

Bevétel: horgonyzasi és hiany hatasok

Erdforras-allokacios keretrendszer:

Adatvezérelt dontéshozatal

80/20 szabaly: az er6forrasok 80%-at a 20% legnagyobb hatasu funkcidkra
dsszpontositsa

Gyors kisérletezés: teszteljen évente 100+ hipotézist

Mérheté mutaték: 6sszpontositson az akcioképes mutatdkra a hidsagi mutatok
helyett
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6. Jovdbeli trendek: Al-tdl a neuromarket-
ingig

6.1. Mesterséges intelligencia

Shopper Interest
in Agent Use
Cases &~ ) :

Note: percentages with bases below 25 will not be shown. Hover
over segments without a percentage in order to show value.

service
they sell out 66% 32%
price
Monitor purchased products for
maintenance or replacement needs
based on existing products 60% 38%
on existing products
Purchase recommended products on

‘ Interested Neutral/Don’t know . Disinterested

Az Al vasarlasi asszisztens piac 4,3 milliard dollarrél (2024) 41,9 milliard dollarra né
(2034), 26,1% CAGR mellett [78]. Az Amazon Rufus asszisztense mar elérheté minden

amerikai Ugyfél szamara, és a kiskereskedbk 76%-a noveli Al befektetését [79].

Prediktiv analitika:

8 Az Amazon bevételének 35%-a Al-alapu ajanlérendszereknek tulajdonithatd
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B Az Al 10%-0s csOkkenést tesz lehetévé a készletkoltségekben

@ A hiper-személyre szabas "Black Mirror" szint(i pontossagot ér el

6.2. AR/VR technolédgiak

MARKET
REPORTS

Global Augmented and Virtual \MN VERIFIED

Reality (AR VR) Market Size and

198.17 Billion

37.64 Billion

UNIT : Value (USD Million/Billion)

21.0%
CAGR from 2026 o 2033

Global Augmented and
Virtual Reality (AR VR)
Market size was valued
at 37.64 billion USD in
2024 and is projected to
reach 198.17 billion USD
2024 2025 2033 by 2033

W North America W Europe W Asia-Pacific [l Middle East Latin America

Source : www.verifiedmarketreports.com

A globalis AR/VR piac 37,64 milliard dollarrél (2024) 198,17 milliard dollarra n6 (2033)

[84]. A virtualis proba élmények kulcsfontossaguak:
8 A Sephora Virtual Artist 20%-kal novelte az e-kereskedelmi bevételt év/év

B A fogyasztok 49%-a nagyobb valdszinlséggel vasarol AR-on keresztil

megtapasztalhato termékeket
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6.3. Neuromarketing

Neuromarketing Market Study Period 2019 - 2030
Market Size in USD Billion
CAGR B.89% Market Size (2025) USD 1.71 Billion
R Market Size (2030) USD 2.62 Billion
CAGR (2025 - 2030) 8.89%
Fastest Growing Market Asia Pacific
o UsD1.71B ) Largest Market North America
Market Concentration Medium
Major Players

" LMERCHANT H H
MECHANES | Immersidin

2025

D IMoTIONS <> Nielsen

Source : Mordor Intelligence

*Disclaimer: Major Players sorted in no particular order

A globalis piac 1,56 milliard dollar (2024) és 2,62 milliard dollarra n6 (2030) [86]. Az EEG-

alapu érzelemfelismerés 96,97%-0s pontossagot ér el a preferencia el6rejelzésben [88].

Fobb alkalmazasok:

B Agyi szkennelés valds idejl fogyasztdi valasz mérésére
B Szemmozgas-kovetés figyelmi mintak elemzésére

@ Fizioldégiai kovetés érzelmi izgalom monitorozasara
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6.4. Hangkereskedelem (Voice-commerce)

‘ SMART SPEAKERS MARKET E3EQRIUNE
U /

@ BY TECHNOLOGY

Near Field Communication (NFC)10.7% N O RTH AM ER I CA

$29.13 ; .
Smart Speakers Billion ;’l‘:;‘;ff;?@?if e $4.58  $5.09
Market $13.71 Billion Bll]lgn
to grow at $12.40  DBillion »\ BY OS TYPE 2022 2023
9_9 % Billion | ) Android-based Asia Pacific | South America
CAGR during — i0S-based Europe | Middle East & Africa
2024-2032 2023 2024 2032 web0S-based

= BY APPLICATION
TREN DS . ) ) Residential
{ Integration of Voice-enabled shopping or Seramaral
Payment Alternatives

BY DISTRIBUTION
% Online

g DRIVERS
\ Rising Demand for Multi-room and
_ Multi-user Support

Offline
INDUSTRY DEVELOPMENT
Google is developing new versions of the Nest Hub Max BY POWER SOURCE
and Nest Audio to enhance their smart home product lineup. j \Vireless

Wired

Az okos hangszéro piac 13,71 milliard dollarrél (2024) 29,13 milliard dollarra n6 (2032)
[91]. Platform vezetdk:

@ Amazon Alexa (23% piaci részesedés)
B Google Assistant

B Apple Siri

o

Az amerikai feln6ttek 24%-a birtokol okos hangszérot, 74% naponta hasznalja [92].

6.5. Blockchain az ellatasi lanc atlathatésagaban

A blockchain ellatasi lanc piac 2,26 milliard dollar (2023) 90,2% CAGR mellett ndvekszik
[94]. F6 alkalmazasok:

B Végponttdl végpontig terjedd termék nyomonkovethetéség
0 Csalas csokkentés és hitelesség ellenérzés
B Fenntarthaté beszerzés verifikacié

Valos idejd ellatasi lanc 1athatdsag
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7. Osszefoglal6 tablazat: A fogyaszt6i dontéshozatal f6bb mintai és
hatasmechanizmusai

Komponens

Minta neve

Jelent6éség/Hatas

Online

dominans

Offline

dominans

Generacios

kiilonbség

Mérhetéség

Hatasmechanizmus

Kognitiv

Kognitiv

Kognitiv

Kognitiv

Affektiv

Affektiv

Affektiv

Horgonyzasi
heurisztika

Elérhet8ségi
heurisztika

Kett8s feldolgozas

Informaciétulterhelés

Impulzusvasarlas

Erzelmi

markakapcsolat

FOMO (Fear of Missing

Out)

Nagyon erds

(++++4)

Erds (++++)

Koézepes (+++)

Erds (++++)

Nagyon erds

(+++++)

Erés (++++)

Kézepes (+++)

VY

VY

VY

VIS

VI

a4

VY

Z gen: +++++ <br>

N4
Boomer: +++
Millennial: +++++
vV
<br>X gen: +++
Z gen: 1-es rendszer
vV <br> Boomer: 2-es
rendszer
v Minden generacioé
Millennial: 80% <br>
a4
Z gen: 60%
Z gen: +++++ <br> X
VY
gen: +++
Z gen: 56% <br>
vV

Boomer: 15%

42% konverzié
novekedés

35% dontési

befolyas

80/20 arany

ERP P2/P3
csokkenés

40% e-commerce

5,6x novekedési

rata

23%
elkotelezddés
novekedés

Az elsd ar/informacio referenciapontként

szolgal

Kénnyen felidézhet6 élmények tulsulya

Automatikus vs. kontrollalt gondolkodas

Csokkent figyelmi eréforras-allokacio

Erzelem vezérelt azonnali déntés

Narrativa és értékek érzelmi rezonanciaja

Tarsas 6sszehasonlitas szorongasa
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. L ; Online Offline Generacios ; _ ; .
Komponens | Minta neve Jelent6ség/Hatas L. L . . Mérhetéség Hatasmechanizmus
dominans dominans kilonbség
pa . Z0: z . . ” L sz 93% dontéSi z z z 7 . . 7
Affektiv Vizuadlis-érzelmi design ~ Erés (++++) VY VY Minden generaci6 befolv Szinek és formak érzelmi triggerelése
efolyas
; i i Nagyon erés . L 71.2% globalis L L i L
Konativ Kosarelhagyas VY N/A Minden generacioé i Doéntési halogatas és kockazatkerdilés
(+++++) atlag
; i L . Boomer: 80% <br>Z o » . . i
Konativ Markah(iség Erés (++++) NN NNNNNG 30% 4 szint( modell Kognitiv—Affektiv—Konativ—Cselekvés
gen: 30%
. . ) » Nagyon erés Z gen: +++++ <br> X 89% olvas Konformitas és bizonytalansag
Konativ Tarsas bizonyiték VY a4 i i . i
(+++++) gen: +++ véleményt csOkkentés
. i ) . Millennial: +++++ . ) Relevancia novelése és kognitiv teher
Konativ Személyre szabas Erés (++++) VY vV 40% tobb bevétel . |
<br> Boomer: ++ csdkkentés
Jelmagyarazat:

0 Jelent6ség/Hatas: + (gyenge) — +++++ (nagyon erds)

B Online/Offline dominans: v (alacsony) — vV VvV (nagyon magas)

@ Generaciés kulonbség: szazalékos vagy relativ erésség
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8. Kovetkeztetés: a jovo fogyasztdja

A fogyasztoi dontéshozatal sosem volt ennyire 6sszetett és sokrétl. A kognitiv, affektiv és
konativ komponensek egyuttesen formaljak a modern vasarlasi viselkedést, mikozben a

technoldgia folyamatosan ujradefinialja a lehet&ségeket.

8.1. A sikeres vallalkozasok és szakemberek azok
lesznek, akik:
Megértik a dontéshozatal pszicholdgiai alapjait
Alkalmazzak a generacids kulonbségekbdl fakado insightokat
Integraljak az online és offline csatornakat zokkenémentesen

Felkésziilnek a jovdbeli technoldgiai valtozasokra

Priorizaljak a fogyasztoi bizalmat és személyre szabast

A fogyasztéi doéntéshozatal valtozéinak megértése nem luxus, hanem
sziikségszeriliség a modern uzleti kérnyezetben. Azok a vallalatok, amelyek képesek
alkalmazkodni ezekhez a valtozasokhoz és proaktivan formalni a fogyasztéi élményt,

jelent8s versenyel6nyt szerezhetnek a kovetkezd évtizedben.

Ez az atfogd utmutatd gyakorlati keretet biztosit a fogyasztoi viselkedés megértéséhez és
befolyasolasahoz, legyen sz6 UX tervezésrél, marketingrdl, termékfejlesztésrél vagy
vallalkozasrél. A jovd a tudatos, adatvezérelt és empatikus megkozelitésé - olyan
vallalatoké, amelyek nem csak megértik fogyasztdikat, hanem valédi értéket is

teremtenek szadmukra a déntéshozatali folyamat minden szakaszaban.
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