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Miért hagynak a vásárlók a kosárban 4 
billió dollárt? - 
A fogyasztói döntéshozatal dekódolva 

A vásárlás pszichológiája: 12 döntéshozatali minta, ami 71%-

ban meghatározza, ki fizet és ki nem fizet 

 

1. A döntéshozatal három pillére: kognitív, 

affektív és konatív komponensek 

1.1. Kognitív komponensek: az információfeldolgozás 

művészete 

A modern fogyasztó naponta 35,000 döntéssel szembesül, amelyek jelentős része 

digitális környezetben történik [1]. A kognitív feldolgozás megértése kulcsfontosságú a 

hatékony marketing és UX tervezés szempontjából. 
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Az erőforrás-racionális megközelítés (2020-2024) szerint a fogyasztók az Occam 

borotvája elvét követve minimalizálják a kognitív energiaráfordítást [1]. Ez azt jelenti, hogy 

a legegyszerűbb megoldást keresik döntéshozatali problémáikra, miközben induktív 

következtetést és Bayes-i érvelést alkalmaznak. 

A duális modellek továbbra is alapvetők maradnak: 

 1-es rendszer: gyors, automatikus feldolgozás 

 2-es rendszer: lassú, megfontolt gondolkodás 

A digitális környezetekben a fogyasztók egyre inkább az 1-es rendszerre 

támaszkodnak az információtúlterhelés és az időnyomás miatt. ERP vizsgálatok (2023-

2024) kimutatták, hogy magas információterhelés mellett csökkent P2 és P3 amplitúdók 

jelentkeznek, ami azt jelzi, hogy a fogyasztók kevesebb figyelmi erőforrást fektetnek be, 

amikor túlterheltek [2]. 

Döntéshozatali heurisztikák a gyakorlatban: 

A horgonyzási heurisztika különösen erős a digitális platformokon [3]. Az árak első 

bemutatása jelentősen befolyásolja a végső vásárlási döntéseket - ez magyarázza, miért 

működik olyan jól a prémium opció első helyen való megjelenítése. 

Az elérhetőségi heurisztika a közösségi média korában felerősödik [4]. A könnyen 

felidézhető tartalmak aránytalanul nagy hatást gyakorolnak a döntésekre. A vírusos 

tartalmak és a legutóbbi incidensek erős elérhetőségi hatásokat hoznak létre a fogyasztói 

memóriában. 

A reprezentativitási heurisztika az online vásárlásban a vizuális hasonlóságra és a 

márka-sztereotípiákra való támaszkodásban nyilvánul meg [5]. Az influencer marketing 

kihasználja ezt az aspirációs életstílus-képek révén. 

1-1. Táblázat: Online vs. offline információgyűjtés különbségei 

Jellemző Online környezet Offline környezet 

Döntéshozatali 

mechanizmus 

Nagyobb mértékben támaszkodnak 

heurisztikákra 
Részletesebb, tudatosabb mérlegelés 

Döntési sebesség Gyorsabb döntéshozatal Lassabb, megfontoltabb döntések 
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Kognitív feldolgozás 
Fogékonyabbak a kognitív 

torzításokra 
Kiegyensúlyozottabb értékelés 

Információfeldolgozás Főként vizuális és szöveges Több szenzoros információfeldolgozás 

Társas hatások Közvetett (vélemények, értékelések) Erősebb közvetlen társas jelenlét 

Fogyasztói preferencia 
USA: 43% preferálja az online 

vásárlást [6] 

Globálisan 64% preferálja az offline 

élelmiszervásárlást [9] 

1.2. Affektív komponensek: az érzelmek hatalma 

Az fMRI vizsgálatok feltárták, hogy az érzelmek a vásárlási döntések 95%-át 

befolyásolják tudatalatti szinten [14]. Az érzelmi rendszer a döntéshozatal 80%-áért 

felelős, szemben a kognitív rendszer 20%-ával [10]. 

Az impulzusvásárlás pszichológiája 

Az e-kereskedelmi vásárlások 40%-a impulzív (2023-as adat) [12]. A millenniálok 80%-a 

rendszeresen vásárol impulzívan online. Ez a viselkedés kényelmesebb online, mint 

offline, a csökkentett súrlódás miatt. 

A legfontosabb pszichológiai triggerek [10]: 

 Időnyomás: korlátozott idejű ajánlatok növelik a sürgősséget 
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 Társas bizonyíték: vélemények és értékelések társadalmi validációt váltanak ki 

 Hiány: korlátozott elérhetőség félelem a lemaradástól 

 Személyre szabás: testreszabott ajánlások növelik a relevancia érzését 

Design pszichológia és vizuális hatás 

A színpszichológia jelentős hatást gyakorol az érzelmi válaszokra [11]. A vizuális elemek 

(szín, tipográfia, elrendezés) finom változásai megváltoztatják az érzelmi feldolgozó 

központokat. Az AR/VR technológiák erősebb érzelmi kapcsolatokat hoznak létre az 

érzékszervi bevonás révén. 

Érzelmi márkaépítés stratégiák 

 Érzékszervi márkaépítés: a többérzékszerves élmények erősebb érzelmi 

emlékeket hoznak létre 

 Történetmesélés: a narratíva-vezérelt tartalom növeli az érzelmi elköteleződést 

 Célvezérelt márkaépítés: a céltudatos márkák 5,6-szor magasabb növekedési 

rátát mutatnak 

 Felhatalmazás: a fogyasztókat felhatalmazó márkák erősebb érzelmi kötelékeket 

hoznak létre 

1.3. Konatív komponensek: a cselekvési szándéktól a 

lojalitásig 

A vásárlási szándék kialakulása a tervezett viselkedés elméletének kiterjesztései (2023-

2024) szerint digitális-specifikus tényezőkkel bővült [13]: 

 Teljesítmény elvárás 

 Észlelt kockázat digitális környezetekben 

 Információtúlterhelés hatásai 

 Közösségi média befolyás 

https://www.nemjatek.com/


 

Papp István Miért vásárolnak a fogyasztók? 5 

A kosárelhagyás jelensége és megoldásai: 

A globális átlagos kosárelhagyási arány 71,2% (2024) [15]. Ez évente potenciálisan  4 billió 

dollár elveszett bevételt jelent globálisan [16]. 

A fő okok [17]: 

 Magas árak, összetett fizetési folyamat, bizalomhiány 

 Tétovázás, észlelt kockázat, információfeldolgozási nehézség 

 Elhagyási viselkedés, platform váltás 

Hatékony megoldások: 

 Kilépési szándék technológia személyre szabott ajánlatokkal 

 Egyszerűsített fizetési folyamatok 

 Többféle fizetési opció, beleértve a BNPL-t 

 Bizalmi jelek és biztonsági jelvények 

 Érzelmi fellebbezésekkel ellátott újracélzó kampányok
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2. A döntéshozatalt befolyásoló top 

változók 

2.1. Bizalom és hitelesség: az online és offline világ 

különbségei 

Az online bizalmi jelek hatása számszerűsíthető [20]: 

 SSL tanúsítványok bevezetése 42%-kal növeli a konverziós rátát 

 Biztonsági jelvények hozzáadása űrlapokhoz 42%-os növekedést eredményez a 

konverziókban 

 Fizetési ikonok megjelenítése (Visa, Mastercard, PayPal) jelentősen befolyásolja a 

vásárlási döntéseket 

A vélemények és értékelések hatása [25]: 

 A fogyasztók 89%-a olvas termékértékeléseket online vásárlás előtt 

 92% jobban bízik a társak ajánlásaiban, mint a hirdetésekben 

 97% szerint az online vélemények segítenek eldönteni, mit vásároljanak 

 Az ajánlásokkal ellátott értékesítési oldalak 34%-kal többet adnak el 

2.2. Társadalmi bizonyítékok és social proof 

A közösségi bizonyítékok hatékonysága mérhető [26]: 

 A legutóbbi foglalási közösségi bizonyíték widgetek 18%-kal növelik a konverziót 

 Az amerikai közösségi média felhasználók 56%-a tapasztal FOMO-t (félelem a 

lemaradástól) 

 A fogyasztók 87%-a online kutatással kezdi a vásárlást 

 Globálisan a fogyasztók 32%-a használ közösségi médiát termékkutatásra 
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Az influencer marketing hatása [33]: 

 Az influencer marketing iparág értéke 13,8 milliárd dollár 2024-ben 

 A vállalkozások 6,50 dollárt keresnek minden influencer marketingre költött 1 

dollár után 

 A cégek 67%-a használja az Instagramot influencer marketingre 

2.3. Kockázatészlelés és kezelés 

A visszaküldési politikák hatása: 

 Az egyértelmű visszaküldési politikák pozitívan befolyásolják az elégedettséget 

 Az ingyenes visszaküldés önmagában nem befolyásolja jelentősen a 

kockázatészlelést 

 A megengedő visszaküldési politikák kulcsfontosságú előrejelzői a fogyasztói 

bizalomnak 
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Pénzügyi kockázatészlelés [37]: 

 A fogyasztók 96%-a költségtakarékos magatartást szándékozik alkalmazni a 

következő 6 hónapban 

 50% nagyon vagy rendkívül aggódik személyes pénzügyi helyzete miatt 

 75% lefelé cserélt vásárlási döntéseiben 

 

https://www.nemjatek.com/


 

Papp István Miért vásárolnak a fogyasztók? 9 

2.4. Személyre szabás: AI vs emberi 

A személyre szabás hatékonysága számokban [39]: 

 A fogyasztók 71%-a személyre szabott interakciókat vár, 76% frusztrált, ha nem 

kapja meg 

 A személyre szabásban kiemelkedő vállalatok 40%-kal több bevételt generálnak 

 A fogyasztók 60%-a valószínűleg visszatérő vásárló lesz személyre szabott vásárlási 

élmények után 
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AI-vezérelt személyre szabás [42]: 

 Az AI naponta 2,5 kvintillió bájt személyre szabott tartalmat hoz létre 

 Az AI-alapú személyre szabás 30%-kal növeli a konverziós rátát 

 Az AI-t marketingbe integráló vállalatok átlagosan 20%-os konverziós ráta 

növekedést látnak 

2.5. Kényelem és erőfeszítés 

A kényelem prémium [45]: 

 Az amerikai fogyasztók 77%-a említi a kényelmet kulcsfontosságú tényezőként 

 A fogyasztók hajlandók akár 5%-kal többet fizetni a kényelemért 

 74% prioritásként kezeli a kényelmet fogyasztási cikkek online vásárlásakor 

A mobil kereskedelem növekedése: 

 A globális e-kereskedelmi eladások 72%-a mobileszközökön keresztül történt 

2023-ban 

 2027-re várhatóan eléri a 88%-ot 

 A mobil konverziós ráták átlagosan 1-2%, szemben az asztali 2-3%-kal 
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3. Online vs Offline: összehasonlítás 

minden döntési szakaszban 
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3.1. Információkeresési szakasz 

Online keresési minták: 

 A vásárlók 81%-a online kezdi kiskereskedelmi útját [50] 

 88% kutat online vásárlás előtt 

 32%-os növekedés a közösségi média használatában termékkutatásra 

 A fogyasztók átlagosan közel 6 érintkezési ponttal foglalkoznak 

Offline keresési viselkedések: 

 A fogyasztók 74%-a végez online kutatást fizikai bolt látogatása előtt 

 56% azért látogat fizikai boltokba, hogy lássa, megérintse és érezze a termékeket 

 55% még mindig értékeli a fizikai boltok által kínált tapintási élményt 

3.2. Értékelési szakasz 

Online értékelés: 

 Könnyű árösszehasonlítás több kiskereskedő között 

 Hozzáférés részletes termékspecifikációkhoz és véleményekhez 

 Szűrési és rendezési képességek szisztematikus összehasonlításhoz 

 Korlátlan idő értékelésre értékesítési nyomás nélkül 

Offline értékelés: 

 A meglátogatott boltokban elérhető termékekre korlátozódik 

 Közvetlen termék-összehasonlítás, amikor az elemek együtt vannak 

 Azonnali értékesítési segítség összetett értékelésekhez 

 A fizikai interakció lehetővé teszi az érzékszervi értékelést 
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3.3. Döntési/vásárlási szakasz 

Online konverziós tényezők: 

 Zökkenőmentes fizetési folyamat (18% hagy el bonyolultság miatt) 

 Többféle fizetési lehetőség (22% hagy el, ha nincs preferált módszer) 

 Biztonsági jelvények és bizalmi jelek 

 Ingyenes szállítási ajánlatok 

Offline konverziós tényezők: 

 Személyes értékesítési segítség és termékbemutatók 

 Azonnali tulajdonlás és kielégülés 

 Képesség árak és feltételek tárgyalására 

 Társas vásárlási élmény 

3.4. Vásárlás utáni viselkedés 

Online visszaküldések: 

 A visszaküldési arányok kategóriánként változnak: Divat (77%), Elektronika 

(alacsonyabb) 

 Átlagos feldolgozási idő hosszabb a szállítás miatt 

 Részletes visszaküldési politikák csökkentik a vásárlási szorongást 

Offline visszaküldések: 

 Azonnali visszaküldés-feldolgozás lehetséges 

 Személyes interakció összetett problémák esetén 

 A visszaküldött áruk fizikai vizsgálata 

 Keresztértékesítési lehetőségek visszatérési látogatások során 
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4. Generációs különbségek: Z-től a 

Boomerig 
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4.1. Z generáció (1997-2012) 

Kulcs statisztikák: 

 Az USA népességének 20,88%-a, 360 milliárd dollár vásárlóerővel [55] 

 Globális vásárlóerő: évi 450 milliárd dollár, 2030-ra várhatóan 12 billió dollár 

 Online vásárlás: 80% preferálja az online vásárlást 

Digitális natív viselkedések [56]: 

 Mobil-első megközelítés: 74% választja a mobil vásárlást 

 Meglepő módon a Z generáció a LEGKEVÉSBÉ valószínű, hogy online kutat 

termékek vásárlása előtt 

 Impulzusvásárlások: 26% gyakran vásárol impulzívan (+7% YoY) 

Fenntarthatóság és etika [57]: 

 70% preferálja az értékeikkel összhangban lévő márkákat 

 55% hajlandó többet fizetni környezetbarát termékekért 

 58% nem hisz a fenntarthatóságot állító mainstream márkáknak 

4.2. Millenniálok (1981-1996) 

Kulcs statisztikák [62]: 

 Az USA népességének 21,67%-a, a legnagyobb generáció 

 Globális vásárlóerő: 2,5 billió dollár (2024) 

 Online vásárlás: 75% preferálja, 60% hetente vásárol online 

Omnichannel viselkedések: 

 82% olvas véleményeket, 80% kutat online vásárlás előtt 

 60% preferálja az egyedi, vonzó élményeket kínáló fizikai boltokat 
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 Zökkenőmentesen ötvözik az online kutatást a bolti vásárlással 

Élmény a tulajdonlás felett: 

 Az élményeket értékelik az anyagi javak felett 

 48% vásárolt közösségi médiából 

 Jól reagálnak az autentikus vásárlói véleményekre 

4.3. X generáció (1965-1980) 

Kulcs statisztikák [66]: 

 45-60 évesek, csúcskereseti éveikben 

 Évi 4-5 milliárd dollár vásárlóerő 

 65% rendszeresen vásárol online 

Kutatási alaposság: 

 52% kutat a kiskereskedő online boltjaiban 

 36% kér ajánlásokat barátaitól és családjától 

 Az első fele a Boomer jellemzők felé hajlik, a második fele a Millennial viselkedések 

felé 

Márkahűség vs. árérzékenység: 

 70% márkahű és preferálja a bevált márkákat 

 55% költségvetés-tudatos és akciókat keres 

 Erős hitelkártya-használók 
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4.4. Baby Boomerek (1946-1964) 

Kulcs statisztikák [70]: 

 69,6 millió az USA-ban, 61-79 évesek 

 Évi 5-6 billió dollár vásárlóerő, a leggazdagabb generáció 

 82,3% legalább egy közösségi média oldalhoz tartozik 

Bizalmi tényezők [71]: 

 80% erősen márkahű 

 94% figyelembe veszi a termék minőségét (szemben a Z generáció 77%-ával) 

 85% értékeli a vezetők iránti személyes bizalmat 

Minőség az ár felett: 

 34% többet költ a magasabb minőségűnek vélt termékekre 

 78%-kal nagyobb valószínűséggel vásárolnak akciós termékeket, mint a Z 

generáció 

 Hajlandók többet fizetni a kiváló ügyfélszolgálatért 
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5. Gyakorlati alkalmazások szakemberek 

számára 

5.1. UX tervezőknek 

Kognitív terhelés csökkentési technikák [74]: 

A háromrétegű kognitív terhelés modell alkalmazása: 

 Belső terhelés: természetes feladat nehézség (nem eliminálható) 

 Külső terhelés: rossz design elemek (el kell távolítani) 

 Germán terhelés: értelmes tanulási erőfeszítés (optimalizálni kell) 

Azonnali lépések: 

 Használja a 60-30-10 színszabályt és F-mintázatú elrendezéseket 

 Progresszív feltárás: először csak az alapvető funkciókat mutassa 

 Információ darabolása: 5±2 elem szakaszonként 

 Ismerős minták használata (hamburger menük, bevásárlókosár ikonok) 

Érzelmi design elvek [75]: 

A remény vs. bűntudat triggerek stratégiai használata: 

 Pozitív keretek reményt keltenek 

 Negatív keretek bűntudatot váltanak ki 

 Csúcs-vég szabály: optimalizálja a legmagasabb érzelmi pillanatokat és a végső 

interakciókat 
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5.2. Marketingeseknek 

Üzenet keretezési technikák: 

Kutatás-alapú keretrendszer: 

 Nyereség keret: használja pozitív márka attribútumokhoz (75% sovány hús vs. 

25% zsír) 

 Veszteség keret: használja megelőző viselkedésekhez és sürgősséghez 

 Erődinamika: magas státuszú egyének preferálják a pozitív kereteket 

Csatorna-specifikus alkalmazások: 

 Email: pozitív keretezés 15-20%-kal növeli a megnyitási arányt 

 Közösségi média: veszteség keretezés hiánnyal 23%-kal magasabb elköteleződést 

hoz létre 

 Landing oldalak: nyereség keretezés funkciókhoz, veszteség keretezés korlátozott 

idejű ajánlatokhoz 

Személyre szabási stratégia keretrendszerek: 

ROI mérőszámok (McKinsey kutatás): 

 Bevétel hatás: 5-15% bevétel emelkedés, 10-30% marketing ROI növekedés 

 Ügyfélszerzés: 50% csökkenés a megszerzési költségekben 

 Növekedési korreláció: a gyorsan növekvő vállalatok 40%-kal több bevételt 

származtatnak személyre szabásból 

5.3. Termékmenedzsereknek 

Funkció priorizálási keretrendszerek [76]: 

RICE pontozási modell: 

 Reach: hány felhasználót érint? 
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 Impact: hatás a felhasználói viselkedésre (1-3 skála) 

 Confidence: adat bizonyosság (50-100%) 

 Effort: fejlesztési idő/erőforrások 

Árképzési pszichológia stratégiák [77]: 

Viselkedési közgazdaságtan alkalmazások: 

 Horgonyzási hatás: mutassa először a prémium opciót az értékészlelés 

keretezéséhez 

 Báj árképzés: 9,99 dollár vs. 10,00 dollár 30-60% eladásnövekedést hoz létre 

 Csali hatás: háromszintű árképzés középső opcióval csaliként 40%-kal növeli a 

prémium eladásokat 

5.4. Vállalkozóknak 

Növekedési hackelés viselkedési insight-okkal 

AARRR + Pszichológia keretrendszer: 

 Megszerzés: társas bizonyíték és ajánlási ösztönzők 

 Aktiválás: progresszív bevezetés csökkentve a kognitív terhelést 
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 Megtartás: szokásképzés változó jutalmakkal 

 Ajánlás: kölcsönösség elv és társadalmi validáció 

 Bevétel: horgonyzási és hiány hatások 

Erőforrás-allokációs keretrendszer: 

 Adatvezérelt döntéshozatal 

 80/20 szabály: az erőforrások 80%-át a 20% legnagyobb hatású funkciókra 

összpontosítsa 

 Gyors kísérletezés: teszteljen évente 100+ hipotézist 

 Mérhető mutatók: összpontosítson az akcióképes mutatókra a hiúsági mutatók 

helyett 
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6. Jövőbeli trendek: AI-tól a neuromarket-

ingig 

6.1. Mesterséges intelligencia 

Az AI vásárlási asszisztens piac 4,3 milliárd dollárról (2024) 41,9 milliárd dollárra nő 

(2034), 26,1% CAGR mellett [78]. Az Amazon Rufus asszisztense már elérhető minden 

amerikai ügyfél számára, és a kiskereskedők 76%-a növeli AI befektetését [79]. 

Prediktív analitika: 

 Az Amazon bevételének 35%-a AI-alapú ajánlórendszereknek tulajdonítható 
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 Az AI 10%-os csökkenést tesz lehetővé a készletköltségekben 

 A hiper-személyre szabás "Black Mirror" szintű pontosságot ér el 

6.2. AR/VR technológiák 

A globális AR/VR piac 37,64 milliárd dollárról (2024) 198,17 milliárd dollárra nő (2033) 

[84]. A virtuális próba élmények kulcsfontosságúak: 

 A Sephora Virtual Artist 20%-kal növelte az e-kereskedelmi bevételt év/év 

 A fogyasztók 49%-a nagyobb valószínűséggel vásárol AR-on keresztül 

megtapasztalható termékeket 
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6.3. Neuromarketing 

A globális piac 1,56 milliárd dollár (2024) és 2,62 milliárd dollárra nő (2030) [86]. Az EEG-

alapú érzelemfelismerés 96,97%-os pontosságot ér el a preferencia előrejelzésben [88]. 

Főbb alkalmazások: 

 Agyi szkennelés valós idejű fogyasztói válasz mérésére 

 Szemmozgás-követés figyelmi minták elemzésére 

 Fiziológiai követés érzelmi izgalom monitorozására 

 

https://www.nemjatek.com/


 

Papp István Miért vásárolnak a fogyasztók? 25 

6.4. Hangkereskedelem (Voice-commerce) 

Az okos hangszóró piac 13,71 milliárd dollárról (2024) 29,13 milliárd dollárra nő (2032) 

[91]. Platform vezetők: 

 Amazon Alexa (23% piaci részesedés) 

 Google Assistant 

 Apple Siri 

 Az amerikai felnőttek 24%-a birtokol okos hangszórót, 74% naponta használja [92]. 

6.5. Blockchain az ellátási lánc átláthatóságában 

A blockchain ellátási lánc piac 2,26 milliárd dollár (2023) 90,2% CAGR mellett növekszik 

[94]. Fő alkalmazások: 

 Végponttól végpontig terjedő termék nyomonkövethetőség 

 Csalás csökkentés és hitelesség ellenőrzés 

 Fenntartható beszerzés verifikáció 

Valós idejű ellátási lánc láthatóság 
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7. Összefoglaló táblázat: A fogyasztói döntéshozatal főbb mintái és 

hatásmechanizmusai 

Komponens Minta neve Jelentőség/Hatás 
Online 

domináns 

Offline 

domináns 

Generációs 

különbség 
Mérhetőség Hatásmechanizmus 

Kognitív 
Horgonyzási 

heurisztika 

Nagyon erős 

(+++++) 
✓✓✓✓✓ ✓✓✓ 

Z gen: +++++ <br> 

Boomer: +++ 

42% konverzió 

növekedés 

Az első ár/információ referenciapontként 

szolgál 

Kognitív 
Elérhetőségi 

heurisztika 
Erős (++++) ✓✓✓✓ ✓✓ 

Millennial: +++++ 

<br> X gen: +++ 

35% döntési 

befolyás 
Könnyen felidézhető élmények túlsúlya 

Kognitív Kettős feldolgozás Közepes (+++) ✓✓✓✓✓ ✓✓ 

Z gen: 1-es rendszer 

<br> Boomer: 2-es 

rendszer 

80/20 arány Automatikus vs. kontrollált gondolkodás 

Kognitív Információtúlterhelés Erős (++++) ✓✓✓✓✓ ✓ Minden generáció 
ERP P2/P3 

csökkenés 
Csökkent figyelmi erőforrás-allokáció 

Affektív Impulzusvásárlás 
Nagyon erős 

(+++++) 
✓✓✓✓✓ ✓✓✓ 

Millennial: 80% <br> 

Z gen: 60% 
40% e-commerce Érzelem vezérelt azonnali döntés 

Affektív 
Érzelmi 

márkakapcsolat 
Erős (++++) ✓✓✓ ✓✓✓✓✓ 

Z gen: +++++ <br> X 

gen: +++ 

5,6x növekedési 

ráta 
Narratíva és értékek érzelmi rezonanciája 

Affektív 
FOMO (Fear of Missing 

Out) 
Közepes (+++) ✓✓✓✓✓ ✓✓ 

Z gen: 56% <br> 

Boomer: 15% 

23% 

elköteleződés 

növekedés 

Társas összehasonlítás szorongása 
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Komponens Minta neve Jelentőség/Hatás 
Online 

domináns 

Offline 

domináns 

Generációs 

különbség 
Mérhetőség Hatásmechanizmus 

Affektív Vizuális-érzelmi design Erős (++++) ✓✓✓✓ ✓✓✓ Minden generáció 
93% döntési 

befolyás 
Színek és formák érzelmi triggerelése 

Konatív Kosárelhagyás 
Nagyon erős 

(+++++) 
✓✓✓✓✓ N/A Minden generáció 

71.2% globális 

átlag 
Döntési halogatás és kockázatkerülés 

Konatív Márkahűség Erős (++++) ✓✓✓ ✓✓✓✓✓ 
Boomer: 80% <br> Z 

gen: 30% 
4 szintű modell Kognitív→Affektív→Konatív→Cselekvés 

Konatív Társas bizonyíték 
Nagyon erős 

(+++++) 
✓✓✓✓✓ ✓✓✓ 

Z gen: +++++ <br> X 

gen: +++ 

89% olvas 

véleményt 

Konformitás és bizonytalanság 

csökkentés 

Konatív Személyre szabás Erős (++++) ✓✓✓✓✓ ✓✓ 
Millennial: +++++ 

<br> Boomer: ++ 
40% több bevétel 

Relevancia növelése és kognitív teher 

csökkentés 

Jelmagyarázat: 

 Jelentőség/Hatás: + (gyenge) → +++++ (nagyon erős) 

 Online/Offline domináns: ✓ (alacsony) → ✓✓✓✓✓ (nagyon magas) 

 Generációs különbség: százalékos vagy relatív erősség 
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8. Következtetés: a jövő fogyasztója 

A fogyasztói döntéshozatal sosem volt ennyire összetett és sokrétű. A kognitív, affektív és 

konatív komponensek együttesen formálják a modern vásárlási viselkedést, miközben a 

technológia folyamatosan újradefiniálja a lehetőségeket. 

8.1. A sikeres vállalkozások és szakemberek azok 

lesznek, akik: 

 Megértik a döntéshozatal pszichológiai alapjait 

 Alkalmazzák a generációs különbségekből fakadó insightokat 

 Integrálják az online és offline csatornákat zökkenőmentesen 

 Felkészülnek a jövőbeli technológiai változásokra 

 Priorizálják a fogyasztói bizalmat és személyre szabást 

A fogyasztói döntéshozatal változóinak megértése nem luxus, hanem 

szükségszerűség a modern üzleti környezetben. Azok a vállalatok, amelyek képesek 

alkalmazkodni ezekhez a változásokhoz és proaktívan formálni a fogyasztói élményt, 

jelentős versenyelőnyt szerezhetnek a következő évtizedben. 

Ez az átfogó útmutató gyakorlati keretet biztosít a fogyasztói viselkedés megértéséhez és 

befolyásolásához, legyen szó UX tervezésről, marketingről, termékfejlesztésről vagy 

vállalkozásról. A jövő a tudatos, adatvezérelt és empatikus megközelítésé - olyan 

vállalatoké, amelyek nem csak megértik fogyasztóikat, hanem valódi értéket is 

teremtenek számukra a döntéshozatali folyamat minden szakaszában. 
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