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A vasarlasi dontések mégott mindig pszicholdgia all. Ideje ezt tudatosan
hasznalni.
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No-Bullshit &

B EVEZEt6 High-Impact

A vasarlasi dontéseket jelentds részben pszichologiai tényez6k befolyasoljak. Ha
tisztaban vagy azzal, hogyan lehet ezekre hatni, és el is kezded ezeket tudatosan
hasznalni a webshopodban, akkor dramaian megnévelheted az eladasaid szamat.

A stratégia erejében hiszek: a legfontosabb az, hogy végigvidd az érdekl6d6t azon a
folyamaton, ami vevévé konvertalja 6t. De menet kdzben érdemes figyelmet forditani
azokra a pszicholdgiai szempontokra is, amelyek nagyban befolyasoljak, hogy az
emberek vasarolnak-e egyaltalan — és ha igen, nalad teszik-e azt.

-

O Mit kapsz ebbél az utmutatébél?

6 pszicholdgiai trukkot, amelyeket azonnal bevethetsz. Mindegyiknél elmagyardzom a
jelenség hatterét, megmutatom, hogyan m(ikddik a gyakorlatban, és |épésrél Iépésre
végigvezetlek az implementacion — felesleges elmélet nélkdl.




Az arany kozeéput

Compromise Effect — az optimalis dontés illuziéja

Mi ez a jelenség?

Az emberek jelent6s része ugynevezett optimalis dontést szeretne hozni. Amit olcsénak
éreznek, azt gyengébb mindséglinek tartjak. Amit nagyon draganak latnak, azt talarazottnak
itélik. Ezért reflexszerlien a kdzéps6 opcidt valasztiak — nem mert alaposan mérlegelték a
lehet6ségeket, hanem mert ez az, ami érzelmileg biztonsagos dontésnek tlinik.

Miért miikodik?

Ez egy tudatalatti, automatikus folyamat: az agy egyszer(siteni akar, és a k6zépsd opcio kindlja
a legkisebb kockazatot. Ha van egy termék, amit el akarsz adni, és mellé mutatsz egy olcsdbbat
€s egy dragabbat, az emberek tudatalattija megnyugszik: megvizsgaltam a lehet6ségeket, és a
kozéps6t valasztottam.

Hogyan csinald meg — Iépésrél 1épésre?

1 Azonositsd a terméket
Vélaszd ki azt a terméket vagy csomagot, amelybdl a legtobbet szeretnéd eladni.

2 Hozz létre egy olcsébb valtozatot
Adj hozzéa egy alapverziét, ami kevesebbet tud. Fontos, hogy latvanyosan
kevesebb legyen — igy a kdzéps6 értékesebbnek tlinik.

3 Hozz létre egy dragabb valtozatot
Kinalj prémium verziot is. Ez az, ami az arversenyt eltiinteti a fejekbdl — a
prémium ar vonzoéva teszi a kbzépsot.

4 Emeld ki vizualisan a k6zéps6é csomagot
Helyezd el a harom opciét egymas mellett (Alap / Halad6 / Profi). A kozépsén
jelenjen meg egy 'Legnépszerlbb' vagy 'Legjobb ar-érték' badge.



O Pro tipp: kettés hatas egy badge-dzsel
Ha a k6zépsd csomagon megjelenik a ‘Legnépszerlbb’ jelolés, az nemcsak az arany

kozéput effektust erésiti meg, hanem aktivalja a csordaszellem effektust is — igy

egyetlen kis elem kétszeresen hat a konverziora.




Horgonyhatas

Anchoring Effect — az els6 szam mindent meghataroz

Mi ez a jelenség?

A horgonyhatas Iényege: ami el6szor kertl az ember tudatdba, ahhoz fog viszonyitani mindent,
ami ezutan kovetkezik. Az els6 ar, amit lat a latogato, 'horgonyként' roégzul az agyaban. Ha ez
magas, a kovetkez0, alacsonyabb ar kedvezonek tlnik — akkor is, ha egyébként nem lenne az.

Miért miikodik?

Az emberi agy nem abszolut értékeket itél meg, hanem relativakat. Nem azt kérdezi: ez az ar
igazsagos-e? — hanem azt: jobb-e, mint amit el6szor lattam? Ha az els6 horgony magas,
minden utana kovetkez§ olcsénak tlnik. Ezért kritikus, hogy a terméklistadon és az akcididban
mi jelenik meg el6szor.

Hogyan csinald meg — Iépésrél 1épésre?

1 Rendezd at a terméklistadat
A dragabb termékeket helyezd el6re. Amikor a latogatd gorget, az olcsébb
termékek kedvezd kontrasztban tlinnek fel.

2 Akciézasnal mindig mutasd az eredeti arat
Az athazott eredeti arat tedd jol lathatéva — lehet6leg nagyobb betlimérettel is. Ez
a horgony.

3 Kommunikald az eredeti arat elére
Mér az akcié el6tti napokban emeld ki az eredeti arat. Mire az akcié indul, a
horgony mar erésen rogzult.

4 Hasznalj 'volt | most' strukturat
A termékoldalon, banneren és e-mailben kdvetkezetesen: 'Volt: X Ft — Most: Y Ft'
formatum.



O Idézités: minél hosszabb, annal er6sebb a horgony
Minél tobb id6 telik el az eredeti ar €s a kedvezmeényes ar érzékelése kozott, annal

er6sebb a hatas. Idealis esetben mar 3-5 nappal az akcié el6tt kommunikalod az
eredeti arat — igy az emberek fejében szilard alapon all a horgony, mire megjelenik

a kedvezmény.




A lemaradastol valo félelem

FOMO — Fear Of Missing Out

Mi ez a jelenség?

A lemaradastdl valo félelem egyike az ember leger6sebb motivalo erBinek. Gytkere 6si: az
O0sembernek kozosségben kellett élnie a tuléléshez — aki kimaradt a csoportbdl, az veszélybe
kerllhetett. De a modern verseny is taplalja: meg akarjuk mutatni, hogy tartjuk a lépést és nem
maradunk le semmirél fontosrol.

Miért miikodik?

Ha egy ajanlat korlatlanul elérhet6, az agyunknak nincs oka cselekedni most. Ha azonban azt
érezzuk, hogy az ajanlat barmikor elérhetetlen lehet — akar id6beli, akar mennyiségi korlat miatt
—, az bekapcsolja a siurg6sség érzését. Ez csbkkenti a halogatast és noveli az azonnali
vasarlasok aranyat.

Hogyan csinald meg — Iépésrél 1épésre?

1 Hozz létre id6korlatot
Adj hatarid6t az ajanlathoz — pl.: 'Az ajanlat csak pénteken éjfélig érvényes.'
Fontos, hogy ez val6s legyen.

2 Alkalmazz készletkorlatot
Ha fizikai termék: mutasd a készlet szintjét ('Csak 3 db maradt!"). Ha digitalis:
limitalt fér6helyek, példanyok.

3 Haszndlj visszaszamlal6 6rat
A termékoldalakon és e-mailekben is helyezz el visszaszamlalo 6rat — ez
vizudlisan erdsiti a slirgésséget.

4 Tedd a korlatozast hitelesé
Az ajanlat valoban jarjon le! Ha emberek lejart akciot talalnak, elvész a bizalom és
a FOMO-effektus is.



O Egyedi ajanlatok — a leghitelesebb megoldas
Készits olyan egyedi ajanlatokat, amelyek egy id6 utan tényleg nem lesznek

elérhetdk. igy soha nem kell 'hazudnod' — és a vasarlok megtanuljak, hogy nalad az
ajanlatok tényleg lejarnak. Ez a hosszu tavon fenntarthatd FOMO.

[0 Jogi figyelmeztetés

A versenyhivatal egyre szigorubban ellendrzi a mesterséges siirgésséget keltd
eszkozoket. Gy6z6dj meg arrél, hogy amit alkalmazol, megfelel a hatalyos
jogszabalyoknak. A valotlan készletadatok vagy orokkeé 'lejaré' akciok komoly jogi

kovetkezményekkel jarhatnak.




A valasztas paradoxona

Choice Paradox — tébb lehetdség, kevesebb vasarlas

Mi ez a jelenség?

Minél nehezebb meggy6zGdni arrol, hogy j6 dontést hozunk, annal inkabb halasztjuk el a
vasarlast. Az egyik legnagyobb dontésnehezit6 tényez6 a tul nagy valaszték: ha lehetetlen
minden lehetséges verzidt mérlegelni, az agyunk egyszerlibb megoldast valaszt — nem dont, és
elmegy.

Miért miikodik?
Dan Ariely kdzismert lekvar-kisérlete pontosan ezt igazolta: a széles valaszték sok érdekl6d6t

vonz, de keveset konvertal vasarlova. A szik kinalat kevesebb figyelmet kap, de aki megall, az
sokkal valészindbben vasarol is.

A lekvar-kisérlet (Dan Ariely)

A Stand 6 féle Kevesebb 30%

B Stand 24 féle Sokkal t6bb 3%

[0 A tanulsag szamokban

Széles véalaszték: 10x t6bb latogatd megall, de csak 3% vasarol. Szik kinalat:
kevesebb megalld, de 30% vasarol. A legjobb stratégia: vonzd be széles
vélasztékkal, majd segits szdkiteni.

Hogyan csinald meg — lépésrél Iépésre?

1 Csokkentsd a f6 kategoriak szamat
Ha sok terméked van, csoportositsd 6ket. Ne mutass egyszerre 30 terméket —
inkabb 4-6 kategoria, azon belll 3-5 termék.



Emeld ki az ajanlott terméket
Tegyél 'Ajanlott’ vagy 'Szerkeszt6ink kedvence' jelolést a legjobb ar-értékl
termékre. Ez leveszi a dontés terhét.

Adj szlirési és rendezési lehetéséget
Segitsd az embereket abban, hogy gyorsan sz(ikithessék a kinalatot az
igényeiknek megfelel6en.

Hasznalj 6sszehasonlit6 tablazatot
Ha tobb hasonl6 terméked van, egy egyértelmd 6sszehasonlito tablazat
drasztikusan csokkenti a dontési id6t.

[0 Az offline analdgia: a j6 elad6 titka
A legjobb offline boltokban a széles valaszték bevonzza a vasarldkat, a jol képzett
eladod pedig seqit leszikiteni. Online webshopban ezt a szerepet tolti be a sz(ir6, az

ajanlott termék kiemelése és az 6sszehasonlit6 tablazat — ezek a te 'digitalis

eladoid'.




A csordaszellem effektus

Social Proof — arra menj, amerre a tébbiek

Mi ez a jelenség?

A csordaszellem effektus egyike az ember leger6sebb automatizmusainak. Alapja szintén dsi: a
kozosséghez valo tartozas életfontossagu volt. Az agyunk maig azt mondja: ha a tébbiek erre
mennek, menj erre te is. Ez a tarsadalmi bizonyiték elve — és az egyik leger6sebb értékesitési
eszkoz.

Miért miikodik?

Ha az emberek latjak, hogy masok mit valasztottak, mérlegelés nélkil hajlanak ugyanazt
valasztani. Nem kell meggy6znod 6ket — elég megmutatni, hogy sokan mar megtették el6ttik.
Ez csOkkenti a kockazatérzetet és noveli a bizalmat.

Hogyan csinald meg — Iépésrél 1épésre?

1 Jeldld a bestsellereket
Tegyél 'Bestseller' vagy 'Legtobbet vasarolt' jelolést a legnépszer(ibb termékeidre.
Ez azonnal aktivalja a csordaszellem effektust.

2 Mutasd az eladott darabszamot
Konkrét szam: 'Mar 1.200+ vasarl6 rendelte meg.' Ez hiteles, valodi adat — és az
emberek értékelik.

3 Gylijts és mutass véleményeket
A termékoldalakon jél lathat6 helyen jelenitsd meg az értékeléseket. Minél tobb és
minél részletesebb, annal er6sebb a hatas.

4 Emeld ki, amit el akarsz adni
Ha egy termékbdl jobban megéri eladni, mutasd meg, hogy azt sokan valasztottak
— a tobbi termékhez nem kell szolni.



[0 Valédi szamok = valédi bizalom
Kertld a homalyos megfogalmazéasokat (‘sokan vasaroltak’). Inkabb konkrét, valodi

szamokat mutass: '847 vasarld értékelte 4.8/5-re'. A pontos adat hitelesebb és
meggy6z6bb, mint barmilyen altalanossag — és az emberek érzik a kilonbséget.




Tarsadalmi felelosségvallalas

Foot-in-the-door & cause marketing

Mi ez a jelenség?

Ha a véasarlasoddal valamilyen nemes ugyet is tdmogatni lehet, az nemcsak az érzelmi
dontéshozatalt befolyasolja kedvez6en, hanem hosszu tavon vevohiséget is épit. Kilondsen
er6s ez akkor, amikor a vevének dontenie kell: hol vasarolja meg az adott terméket — ha nalad
ezt megtéve egy jo lgyet is tamogat, a mérleg feléd billen.

Miért miikodik?

Két pszichologiai mechanizmus dolgozik egyszerre. Az els6: az emberek szivesebben
vasarolnak ott, ahol értékeikkel dsszhangban cselekedhetnek. A masodik a 'foot-in-the-door'
technika: ha valaki egyszer mar tett valamit egy Ugy érdekében, azonosulni kezd azzal az
Uggyel, és elkotelezettebbé valik. Egy jov6beli vasarlasnal az els6dleges motivacié maga az gy
tamogatasa is lehet.

Hogyan csinald meg — Iépésrél 1épésre?

1 Valassz hitelesen illeszkedé ligyet
Az Ugy legyen 6sszhangban a markaddal és célcsoportoddal. PI.
kornyezettudatos webshopnal erd6iiltetés, gyerektermékek webshopjanal
gyermekjoléti szervezet.

2 Hatarozd meg a felajanlas mértékét
PI. 'Minden véasarlas utan 200 Ft-ot adomanyozunk X szervezetnek' vagy 'Az
arbevétellink 2%-a megy Y Ugyre.'

3 Kommunikalj er6sen és transzparensen
Jelenitsd meg az tgyet a f6oldalon, termékoldalakon, kosarban és visszaigazolo
e-mailben. Mutasd az 6sszegydilt 6sszeget.

4 Aktivald a korabbi vevéket
Kildj e-mailt a visszatérd vevéknek: emlékeztesd 6ket, hogy eddig mennyi jutott a
tamogatott ligyre az 6 vasarlasaikbal.



0 Hosszu tava vev6éhiiség — a legerésebb fegyver
Mig az els6 vasarlasnal a nemes gy egy extra ok volt nalad venni, a kovetkezd

alkalommal mar maga az ligy tamogatasa is lehet az elsédleges motivacioé. Ezzel
olyan vevéh(iséget épitesz, amit arkedvezménnyel szinte lehetetlen megvasarolni.




Osszefoglalas

Az arany kozéput
3 opcio + kdzepso kiemelése = magasabb konverzié.

Horgonyhatas
Mutasd el6bb a dragabbat — minden mas olcsébbnak tlnik.

FOMO
Korlatozott ajanlat = stirgbsség = azonnali dontés.

Valasztas paradoxona
Kevesebb opciod + segitség a dontésben = tdbb vasarlas.

Csordaszellem
Mutasd, mit valasztottak masok — ez a legjobb meggy6zés.

Tarsadalmi felel6sségvallalas
Nemes ugy = lojalitas és differencidlas egyszerre.

O A kovetkezd 1épés

Ne probalj mindent egyszerre bevezetni. Valaszd ki azt az egy triikkét, amelyik a
legjobban illik a jelenlegi helyzetedhez, és vezess be el6sz6r azt. Mérj, optimalizalj —
majd lépj a kbvetkezdbre.




