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Mit tudunk?

Early bird

50 % vagy félaron
20%-0s hétvegek
Kuponok

1- et fizet kettdt kap

2 honap ingyen




Mi a baj az
olcsosaggal?
Agy a baj.

« Abaj az agyunkban keletkezik. '

o |KEA effektus |

« Ha tul olcso vagy konyd
megszerezni nem érezzuk
értekesnek.

THEIKEA EFFECT
WE LOVE IT MORE [FWE MADE I T

* Viszont nem akarunk dragan
vasarolni (kivéve ha iphone-t
akarunk venni)

* Nincs logika az arak |
értékeléseben.




Ki az arerzekeny igazabol?

» Arérzékeny a piac vagy mi tessziik azza?
« Miért lepobdunk meg, hogy a fogyasztok arerzekenyek, ha mi is
azok vagyunk?

* MitOl lesz arérzéekeny a keresked0? Ha kizardlag ar akcioban
gondolkodik.

* Mert az arhoz nyulni a legkonnyebb. Az arhoz nyulni a
legveszélyesebb.



Mit [at az
agyunk az
arbol?

« Neuromarketing kutatasokbal
tudjuk: Balrol az elsé két
szamjegyet

* Az ar egy sor sztereotipiat indit
el. Miért?

« Kognitiv fosvényseg
« Szamvaksag
 Ami j0 az draga

« Semmi sincs ingyen fiam
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Kognitiv torzitasok rendszere

Jelenleg 200 torzitasrdl tudunk, ami jelentésen befolyasolja dontéseinket.

COGNITIVE BIAS CODEX, 2016

We store memories differently based
. We notice things already primed

on how they were experienced 3
g ? ¥ inmemory or repeated often

We reduce events and lists
1o their key elements

What Should We
Remember?

Bzarre/funny/visually-striking/
9 anthropomarphic things stick out more
' than non-bizarre/unfunny things

Too Much
Information

We discard specifics
to form generalities

We notice when

P something has changed

We edit and reinforce.
some memories after the fact

| We are drawn to details that
@ confirm our own e

ing beliefs

We favor simple-looking options and complete
information over complex, ambiguous options

o Wo notice flaws in others
@ moro casily than flaws in ourselves
To avoid mistakes, we're motivated to
preserve our autonomy and status in a
group, and to avoid irreversible docisions.

W find stories and patterns
even in sparse data

To get things dor

things wa've in

tend to complete
 time & energy in

To stay focused, we favor the immediate, e Slho i s s aiinct
fo ill in charactoristics from stereotypes,

relatable thing in front of us
generalities, and prior histories

Need To
Act Fast

To act, we must be confident we can We imagine things and people we're
f

make an impact and feel what we do amiliac with or fond of as better

is important

Not Enough

We simplify probabilities and numbers
make them easier to think about

Meaning

ALGORITHMIC LAYOUT + DESIGN BY JM3

We project our current mindset and
assumptions onto the past and future

JOHN MANOOGIAN 111 // CONCEPT +

METICULOUS CATEGORIZATION BY BUSTER BENSON

We think we know what
other people are thinking

DEEP RESEARCH BY WIKIPEDIANS FAR + WIDE



Erzelmi alapon szUletnek, amit racionalizalunk

* Erzelmi dontést hozunk, és azt
latjuk el racionalis magyarazattal

Forebrain
* Fizikai ( hdll6agy) — itt szuletik
meg a dontés

* Erzelmi ( kdzépagy) — itt latjuk el
érzelmi magyarazattal

* Racionalis ( agykéreg) — itt Midbrain

magyarazzuk meg. Hindbrain



2 legfontosabb hajtoero:
nyereseg varas, es a vesztesegkeru

es

* A vesztesegek elkerlilése sokkal jobban motivalja a dontéseinket, mint
amennyire nyerni akarunk.

e Kérdés:

* 90 % eséllyel nyersz 1.000 Ft-ot és 10 % eséllyel vesztesz 100 F-ot?

e 100 forint elvesztése jobban faj, mint 1.000 forint megnyerése.

e Daniel Kahneman, Amos Tversky kilataselmélete alapjan, azonos
anyagi nyereseg és veszteseg kulonb6z6 modon sulyozddik
dontéseikben korabbi tapasztalataink alapjan.



Kockdzat és veszteségek/ nyereségek

pszicho

Positive Value

ogiai erteke

A

We feel the gain of
£100 less

Outcome

Losses -

We feel the loss of
£100 more

Negative Value

www.economicshelp.org

100 Gains +

\l

Reference point

ese

High
Probability

Low
Probability

Fourfold Patter for Risk Aversion or Risk Seeking

Significant Significant
Gains Losses
Risk Averse Risk Seeking

(under-weigh potential benefit)

Fear of dissapointment
Take unfavorable settlement
Refuse preventative care
Science Denialism?

(under-weigh potential harm)

Desperate to recoup loss
Reject favorable settlement
Continue gambling
Seek risky pseudoscience

Risk Seeking

(over-weigh potential benefit)

Hope for large gain
Reject favorable settlement
Start gambling
Supplements, acupuncture,
Chiropractic?

Risk Averse
(over-weigh potential harm)

Fear of large loss
Take unfavorable settlement
Buy insurance
Unwarranted diagnostic
testing




Kahneman fourfold risk theory

_ JelentGs nyereség Jelent6s veszteség

Magas valdszin(iség KOCKAZATKERULES KOCKAZATKERESES
95 % ESELY, HOGY NYERUNK 95 % esély, hogy vesztliink
100.000 Ft-ot 100.000 Ft-ot
FIZETES HOLLYWOOD
Alacsony valdsziniiség KOCKAZATKERESES KOCKAZATKERULES
5% esély, hogy nyeriink 5 % esély, hogy vesztlink
100.000 Ft-ot 100.000 Ft-ot

LOTTO BIZTOSITAS



Miért ragaszkodunk az arakhoz kapcsol6doé sztereotip
érzelmekhez?

Agyunk mintakban gondolkodik.
Torjuk meg a mintat.

Nem az arat kell csokkenteni, hanem az észlelt értéket kell
novelni
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Arazzunk 4

lepesben

Hatarozd meg az araidat.
Befolyasold az arak észleléseét.
Motivald , hogy vasaroljon.

Maximald a bevételt (kosarertek,
upsell).




 Balrdl az els6 szam legyen kicsi, ha lehet 1.
» Hasznal] keves szétagu szamokat.
* Legyen konnyen észlelhet6



» Kezelési, adminisztracios, szallitasi dijakat
kezeld kulon

» Kevés szotagu szamokat hasznal,.

 Kis betlutipusok

* Ne hasznal vessz6t szamok kozott

* Legyél egyeértelmd, ne lehessen félreérteni.
 ,Decoy Effect” hasznalata



« Csokkent a fajdalmat, ne hasznald a forint
jelet.

« Ajanlj csomagokat.
» Részlet fizetés meg mindig.

» Adj egy erthetd magyarazatot ha csokkente
az arat.

* Ne kerek szamokat hasznalj ha akciozol



: ’ ' » Legyen kiszamithatatlan, hogy mikor
Maximald a emelsz arakat.

beveételt » Tobbszor emelj kevesebbet

(kOSé rertéku o - Ne hasznalj csali arakat.
sell).




Koszonom a figyelmet.



