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Kik vagyunk?

A viselkedési közgazdaságtan eszköztárával oldunk meg üzleti
kihívásokat 
Segítjük ügyfeleinknek megérteni, előre jelezni és végső soron
befolyásolni fogyasztóik viselkedését
B2B és B2C szektorban egyaránt
A CEE regióban elsőként
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Szolgáltatásaink

Tudás átadó
workshop

Consulting
project
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~80 %-kal tisztább mosdók az amszterdami reptéren
~ 8%-kal csökkentek a takarítási költségek



Miért fontos a viselkedéstudomány?
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Az emberi viselkedés megértésével a fogyasztói
viselkedés előrejelezhetővé és 
 befolyásolhatóvá válik.

A vásárlók emberek...

i) ...akiknek döntéseit befolyásolják pszichológiai,
kognitív, érzelmi és társadalmi faktorok
ii) ....akiknek vannak nem pénzügyi motivációi 
iii) ...akik hibáznak, halogatnak, elfelejtenek
dolgokat. 

KözgazdaságtanPszichológia

Viselkedési
Közgazdaságtan



Tudatos és tudatalatti döntések

Intuitív, megérzésen alapuló
döntéshozatal. Erősen támaszkodik
az érzelmekre és automata módban
működik.

Logikus

A döntéseink 90%-a tudatalatti szinten történik.

Tudatos és átgondolt döntéshozatal,
például amikor problémát oldunk
meg, reflexiót gyakorlunk vagy elemzünk.
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SYSTEM 1
Lassú gondolkodás

Lassú

Automatikus

Érzelmi alapú

Ösztönös

Gyors

Erőfeszítést igényel

Komplex döntések

Gyors gondolkodás

SYSTEM 2



Hatás a tudatalattira

A bevásárlókocsik méretének kétszeresére növelésével 19 százalékkal nőtt az
egy főre jutó vásárlás értéke a vásárlók között.

Az "előny" alapú polcrendezés segíti, hogy a vásárlók ne érezzék túl soknak a
döntési alternatívák számát (~10%)

Amikor francia zene szólt, ötször annyi francia bort adtak el, mint németet
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Amikor német zene szólt, kétszer annyi német bort adtak el, mint franciát

Source: Ewing (2013), Why behavioral economics is the future of shopper insights



Választék keresés napszakonként változik
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A  nap  elején  az  embereket

megfontoltabb  gondolkodás

jellemzi,  System  2-re

hagyatkoznak

A választék keresés alacsonyabb reggel
(cél orientált viselkedés)

Következmények
• Fókuszált keresés
• Keresések relevancia szerinti rendezése
• Cross- és up-selling minimalizálása

A "választék kereső" (variety seeking)
viselkedés megnő estére
(engedékenység)

Következmények
• Felfedezés lehetőségének megteremtése
• Alternatíva lehetőségek bemutatása

A  nap  végén  az  emberek

hajlamosabbak  a  System  1-re,

automatikus  folyamatokra

hagyatkozni

Source: Ipsos: (2019)



Hol hoz döntést?

 Kis vs. Nagy erőfeszítés

Nem fókuszál vs. Fókuszál

Rövidtáv vs. Hosszútáv

Érzelmes vs. Racionális

Rohanó vs. Nyugodt

Privát vs. Publikus

,,Gyorsan meg kell állnom a boltba,
vacsorát kitalálni és bevásárolni
hozzá és borotvát venni a kamasz
fiamnak."
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Source: Ipsos (2019)

SYSTEM 1 SYSTEM 2

Eszter (38)
Dolgozó anyuka, aki egy hosszú
nap után tér be a boltba.



Melyiket választja nagyobb valószínűséggel?
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Melyiket választja nagyobb valószínűséggel?
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A terméket használat közben mutatja
Érzelmi utalás: fiatal gyerek használja
Kiegészítők helyben elérhetők

Egyszerű & Intuitív Zavaros & Időigényes
Női és férfi termékek egy polcon
 Videó a termékről
Kiegészítők nem érthetők el helyben



A racionális döntésektől való szisztematikus eltérés 

Társadalmi megerősítés

Overchoice

Mentális számlák

Torzítások
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Másokra hagyatkozunk
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Társadalmi  bizonyíték

+16 %-kal nőtt az átlagos vásárlási költség/vásárló

Source: Collin R. Payne, C., Niculescua, M., Justb, D., and Kelly, M. (2015). Shopper marketing nutrition interventions: Social norms on grocery carts increase produce spending without increasing
shopper budgets. Journal of Preventative Medicine Reports.

A hatás még nagyobb, hogy ha
a vásárlók társadalmi
identitásukat (social identity) is
használjuk. Például: "Az anyák
többsége legalább 5 terméket
vásárol"

Az a pszichológiai és társadalmi
jelenség, amikor az emberek
aszerint döntik el, mit tegyenek,
mi a helyes, hogy mások,
hozzájuk hasonló emberek mit
tartanak helyesnek.



Másokra hagyatkozunk

Az a pszichológiai és társadalmi
jelenség, amikor az emberek
aszerint döntik el, mit tegyenek,
mi a helyes, hogy mások,
hozzájuk hasonló emberek mit
tartanak helyesnek.
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Társadalmi  bizonyíték

Source: Razzouka, N., Seitza, V., Kumarb, V. (2001). The impact of perceived display completeness/incompleteness on shoppers’ in-store selection of merchandise: an empirical study. Journal of
Retailing and Consumer Services 9 (2002) 31–35

88%12%

Vásárlók hajlamosabbak a "nem teljes" polcról vásárolni



A több mindig jobb?
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24 féle lekvár

Overchoice6 féle lekvár

Az a jelenség, amikor a széles körű
választékból származó előnyöket felülmúlja
a döntéshozatal komplexitásából származó
hátrányok, nehézségek

szabadság vs. elköteleződés
analysis paralysis, félelem a jobb
választástól

Ha túl sok választási lehetőség van, az
emberek hajlamosak halogatni a döntést
vagy az alapértelmezettnél (default)
maradni

Source: Iyengar and Mark R. Lepper. 2000. When choice is demotivating: Can one desire too much of a good thing? Journal of Personality and Social Psychology 79, 6: 995--1006

4%

33%



Mentális számlák

Látszólag hasonló termékekre különböző
kategóriák létrehozása
pl.: kanál csecsemőknek, kanál babáknak

Termékek különböző kategóriákba
sorolása differenciálás
megteremtésének érdekében
pl.: alapdarabok, "Must have"

Kisebb költségek összevonása
nagyobbakkal
pl.: bőr cipő és cipőápoló

,Mentális számlavezetés olyan
kognitív műveletek halmaza, amelyet
egyének és háztartások vezetnek a
pénzügyi tevékenységeik
megszervezésére, értékelésére és
nyomon követésére
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Mentális  számlavezetés

A különböző mentális számlákra
különböző költekezési szabályokat
hozunk



Tudatos és tudatalatti döntések mérése

Logikus

A vásárlási döntéseink
általában itt születnek...

1

Viselkedésünk titkai | Trade Marketing Konferencia

SYSTEM 1
Lassú gondolkodás

Lassú

Automatikus

Érzelmi alapú

Ösztönös

Gyors

Erőfeszítést igényel

Komplex döntések

Gyors gondolkodás

SYSTEM 2

...de mégis itt mérjük
azokat. 
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