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1. Bevezetés

A vilagunk folyamatosan fejlédik, valtozik, mind gazdasagi, mind politikai, mind
technolégiai szempontbdl. Az egyének és a csalddok életében egyre nagyobb szerepet kap a
pénz, vagyon felhalmozas. Az emberek sok esetben nem csak a mindennapi kenyerikre valét
szeretnék megkeresni, hanem anndl tobbet. A felhalmozott pénzt altaldban befektetik,
elutazzak, vagy foldi javakat vasarolnak belGliik. Manapsag, ugyanakkor fontos szerepe van a
j6 ar-érték aranyu vasarlasoknak is Mivel a fogyasztéi tdrsadalom vasarlasosztonzésének egyik
alappillére a jé ajanlat. A vasarlasosztonzésben tobbféle eszkozt kilonboztetliink meg, mint
példaul akcidok, promdcidk hiségprogramok. Ezért az ujfajta hliségkartyak célja is az, hogy
vasarlast generaljanak. A vdsarlok ezzel egyid6ben a vasarldk célja az, hogy minél
kedvezményesebben minél jobb ajanlatokat tudjanak magukénak.

Dolgozatomban a h(iségkdrtyak hatasat vizsgdlom a fogyasztdi tdrsadalomi szokdsaira
vetitve. A cégek szempontjabdl a torzsvasarloi kartya egy hatékony eszk6z a fogyasztdi hliség
novelésére és a hosszu tavu Ulgyfélkapcsolat kialakitdsara. A vallalatok nagy versenyt
folytatnak az uj vasarlokért, ugyanakkor hangsulyt fektetnek az eddigiek megtartasara. Ezért
a piaci verseny tekintetében fontos szerepet jatszik a piaci pozicid megtartasa. A vallalatok
folyamatosan keresik az Uj fajta lehetGségeket a piaci részesedés novelésére és a piaci rések
kiakndzdasara.

A hiségkartya legfébb feladata, hogy 0Osztonbzze a vasarlokat a bolt Gjboli
felkeresésére és kiemelkedd elénydkkel kedvezményekkel Iassa el a vasarldkat. Azonban ez
nem csak a fogyaszték szdmdra elé6ny8s, hanem a cégek szdmadra is értékes eszk6z a piaci
versenyben.

Szakdolgozatom témadajat tekintve a hi(iségkartydk és a hozzdjuk kapcsolodd
kedvezményeket, lehet6ségeket szeretném vizsgdlni, ezaltal a vdasarléi hliség mélyllését
szeretném feltérképezni fogyasztéi oldalrdl. A téma szakirodalmat vasarldi szempontbdl is
elemzem. Ugy gondolom, hogy sziikségszer( e tekintetben mind a kettd oldalt vizsgalni, hogy
a témat teljes egészében, lehataroljam. Maga a h(liségkartya szot sok esetben térzskartyaként
és torzsvasarldi programként fogom emliteni a kutatdsomban és a szakirodalmi
attekintésemben. A kutatdsom sordn fontosnak tartom, hogy tobb nyelv( forrast felhasznalva
készitsem el a szakirodalmi attekintést. Szakirodalmi attekintésemben a hi(iségkartya

torténetét és kialakulasat is attekintem, majd kitérek a digitalizaciora is. A hliségkartya altal
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kialakult gazdasagi, viselkedésbeli és pszicholdgiai vonatkoztatds is lényeges része a
kutatdsomnak. Primer kutatdésomban kérdGives mddszert hasznaltam, amely 100 f6 valaszat
foglalja magaba. Primer kutatasom sordn kitértem arra is, hogy a legtdobb esetben ilyen
szavakra asszocidlnak az emberek a hliségkartya sz6 hallatan visszaérkezett valaszok alapjan.
Kutatasomban az aldbbi kérdésekre szeretnék valaszt kapni.

K1 Milyen modon befolyasolja a hiségkartya a vasarlasi szokasokat, egy jofajta
torzskartya hatasara kialakul -e a vasarldi hlség?

K2: Milyen modon novelik a hliségkartyak altal biztositott programok hasznalata az
egyes vasarlasokat?

K3: Az ujfajta digitalis applikaciok/ marketing eszkozok milyen mértékben
befolydsoljak, mennyire hasznosak az egyes vasarlék szamara?

Az alabbi hipotéziseket teszem a szakdolgozatom és kutatdsom kdzéppontjaba.

H1: A hliségkartyak altali kedvezmények, elGsegitik a vasarldi hliség kialakuldsat.

H2: A torzsvasarldi kartyak hasznalata megnoveli az egyes vasarlasok dsszegét.

H3: A push lzentek és applikacidk nagyban befolyasoljak a vasarloi dontéseket.

A szakdolgozatom tovabbi részében bemutatom kutatds elméleti alapjait, majd
ismertetem a mddszertant és az adatgyijtés eredményeit. Az elemzés alapjan kovetkeztetést
vonok le, amellyel a hipotéziseimet tamasztom ald vagy cafolom meg, illetve

szakdolgozatomban gyakorlati javaslatokat fogalmazok meg.



2. Szakirodalomi attekintés

2.1. A Hiségkartyak torténeti attekintése

2.1.1. Hiiségprogramok eredete és fejlodése

Ebben, az egyre fejl6dd, valtozd, és gyorsuld vildgban a vallalatok f6 célja, a
novekedés, terjeszkedés és ezaltal, hogy minél tobb profitot termeljenek. A véllalatok arra
hivatottak, hogy a Fold bolygdn él6 emberek egy részének a sajatos igényeit kielégitsék. Ez
torténhet szolgaltatdsnyujtassal, termék eladdssal és egyéb tényezbkkel is. A mar kialakult,
éles piaci versenyben elengedhetetlen az, hogy a vallalatok megklilonbdztessék
termékprofiljukat a versenytarsaik kinalatatol és igy tlinjenek ki a tomegbdl. Ezt a figyelmet
kierdemelhetik a mar elért termékek mindségével, alacsony draikkal, vagy a kiszolgalas
mindségével is. Ahhoz, hogy  hiséges vasarléokat szerezzenek minGségi
termékekkel/szolgaltatassokkal, megfizethet6 arakkal kell rendelkeznitik és mindezt a
vasarlok felé is kozvetitenilik kell. De akar az is egy lehetséges opcid, ha olyan torzsvasarloi
programmal, kedvezményekkel rendelkeznek, amely felhivja a vasarlék figyelmét a jobb,
kedvez6bb ajanlatokra, jobban, mint egy hasonld lzlet rendszere, promdcidja. Ez,
eredményezheti a kés6bbiek folyaman, hogy a fogyasztok visszatérd vasarlokka valjanak. A
mai vildgban mar nem csak alkalomszerGien eladni szeretnének az uzletek, hanem
visszacsdbitani a vasarldikat folyamatos vasdarldsra 6sztonozve, ezért ehhez sok kedvezd
lehetbséget kell teremtenitik a vasarldik szamadra. Akdr azzal, hogy létrehoznak egy Uj fajta
hliségkartya programot mellyel folyamatos ajdnlatokkal bombdzhatjdk a fogyasztdkat.
ElGsz6r azonban térjiink kicsit vissza a multba, honnan is ered az egész hliségkartya program
torténete.

Az 1700-as évek végén, Anglidban a kiskereskeddk a kis cimlet(i rézpénz hianyaban a
vasarldsok utan, a visszajaré helyett rézzsetont ajandékoztak a vasarldiknak, mivel nem
tudtak visszaadni. Ezek a zsetonok a pénzhidnyt helyettesitették és késGbb ezeket
forgalomban is elfogadtdak, mint pénzhelyettesité eszkodz. (Vilmos, 2014; Laszld, 1994.)

Valészin(lsithet6, hogy ez lehetett az alapja a mai hliségprogramoknak.



Tovabba a mar taldlékonyabb amerikai keresked6k a 18. szazad végén az lgyfeleik
szamadra ajandék gyanant rézzsetonokat ajandékoztak vasarlasaik utan Ez a vevék szemében
egy pozitiv éimény volt, hiszen ajandékot kaptak, ami arra sarkallta 6ket, hogy visszatérjenek
a keresked6hoz. A boltosok felismerték ezt az Gskori 6sztondsséget, hogy az ember még
mindig szeret gy(jtogetni és ezt kihaszndlva el6nylkre forditottdk. A vasarlok részesulni
szerettek volna még ebbdl a jutalombdl, ezért rendszerint ezt a kereskedét latogattak, amely
kialakitotta benntik a boltirdnti hiiségliket. A vasarldk azzal szdmoltak, hogyha minden egyes
alkalommal meglatogatjak ezt a kereskedét ajandékban fognak részesiilni, ez egy pozitiv
élmény volt. Késébb ezeket a zsetonokat termékvasarlasra is bevalthattdk, ha egy adott
mennyiséget begyljtottek.

Mivel ezeknek a zsetonoknak egy id6 utan az elGallitdsuk draganak bizonyult ezért
olyan alternativdban kezdtek el gondolkodni, amely gazdasdgilag sokkal koltséghatékonyabb
volt mégis ugyanazt a funkciét [atta el. Ez a Green Shield féle bélyeg lett, amelynek el §allitasi
koltsége joval olcsdbbnak bizonyult és a részsetonokkal egyetemben a hiségprogramok
elédje is lehetett. Az OsszegyUjtott bélyegeket, viszont nem ajandék termékekre tudtak
bevaltani, hanem kedvezménykuponként hasznaltdk fel. A kilénlegesége a rézzsetonhoz
képest, hogy sokkal konnyebb volt és nem a vasarlds utdn adtak, hanem mar eleve a
megvasarolt markacsomagolas tartalmazta. A kupont a vasarldknak otthon kellett kivagniuk,
majd a meghatdrozott mennyiséget dsszegyUjteni egy gyUjtélapra, amelyet a vasarlds végén
érvényesitettek kuponként bevaltva. (Herczeg, 2023.)

Az a gondolat, hogy bélyeg/rézzseton helyett kartya legyen a kedvezmény eszkoze a
20. szazad elején a banki szektorbdl indult ki az 6tlet, amikor a Western Union fémlemezeket
bocsatott ki Ugyfeleinek olyan elgondolasbdl, hogy a fizetést késébbi idépontban is
teljesithetik. Ez a kdrtya olyan népszer(ivé valt, hogy nemcsak a hitelkartya el6futdrava valt,
hanem egyben megteremtette a hliségkartyak alapjait is, amelyek a forras szerint napjainkban
is az Ugyfélhlség 0sztonzésének kulcsfontossagu eszkoze. (Fizetésipont webhely, 2022.)

A sz6 szerinti hliségprogramot az amerikai légitdrsassdgok hoztdk létre, innen
szamithatjuk a program kezdetét. Ez egy Ujfajta hliségrendszernek mondhaté volt, amelyet
azért hoztak létre, hogy a vevdiket megtartsdk és ne partoljanak at egy masik
légitdrsasdghoz. Ebben az esetben a replilén to6ltott id6 mérfoldekben mérése volt a cél,
minél tébbet utazott az utas, annal nagyobb kedvezményben, vagy akar ingyenes utazasban

is részeslilhetett. KésGbb ezt a programot kiegészitették egyéb szolgaltatasok kinalataval is,
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mint példaul autdbérlés vagy szallodaszoba bérlés. Ebben az esetben is ndvekedhetett a
hliségpont, ha a hliségprogram kinalatabdl tortént a foglalas. Ez a hlségprogram olyan
exkluziv elényoket biztosit a lojalis vasarléiknak, hogy akdr egy ingyenes Disney Land-i
vakaciot is ajandékba kaphattak. Az utasokat kiilonb6z6 osztalyokba soroltak aszerint, hogy
mennyi hlségponttal rendelkeztek. Akik tobbet utaztak tébb pontot gydjtottek, magasabb
kategodriaba keriltek és igy tobb kedvezményhez jutottak, mig azok, akik kevesebb pontot

szereztek, kisebb jutalmakban részesiiltek. (Laszl6, 1994.)

2.1.2. Hiiségkartyak megjelenése és fejlodése a XX. szazadtdl napjainkig

A XX. szazadtdl kezd6d6en szamitjuk a mai modern hliségkartya rendszerek elédjeit.
Az els6 ilyen kiskereskedelmi druhdz programja a Sainsbury’s Nectar card-ja és a Tesco
Clubcard-ja volt. Mig az el6bbi cég az amerikai piacon tevékenykedett addig az utébbi az
angliai piacon. Az Gjitas |ényege, hogy ezek a kadrtyak nem csak egy szimpla kartyaként voltak
haszndlatosak, hanem adatokat taroltak az egyes vasarlasokrél és ezt nyomon kovette és
elemezte az anyavallalat. A létrehozott kartya célja a Sainsbury’s esetében, hogy a hasznaldk
ne csak a sajat Gzletikben vasaroljanak, hanem a tobbi partneriizletben is. Ez azért volt
nagyszer( Otlet a cégtdl, hiszen igy fel tudta mérni és meg tudta ismerni a vasarldi szokdsokat
és minden cégnek termelt profitot.

Mig a Tesco filozdfidja teljesen az ellentéte volt a Sainsbury’s-nek, 6 egyensulyba
szerette volna hozni az lzletet az Ugyfelekkel, csak a sajat Uzletére vonatkoztak a
hliségakciok. Ugyanakkor k6zos benniik, hogy mindkét vdllalat nagy hangsulyt fektetett az
lgyfélélmény és lgyfélkapcsolatok apoldsara. Kezdetekben a Tesco és a Sainsbury’s a kartya
mellé akcids magazint és szdérdlapot, kedvezményeket osztott majd ez a Tesco esetében
kiegésziilt pontgyjté kartya funkcidval is. (Tesco megbizasabdl, 2020.), (Hassan & Parves,
2013.) A kartya olyan 0j és eredményes mikodésnek bizonyult, amely a kés6bbiek soran
meghatdrozta a rekldm  projekteket, d&rrugalmassagot, és nagy  0Osszegl
koltségmegtakaritdshoz vezetett. Mivel a Tesco nem csak egy orszdgban tevékenykedett, igy
orszagos és terileti szinten is komoly kimutatasokat tudtak Iétrehozni a kartyahaszndalék
szokasairdl. Ennek koszonhetden sikeriilt az egyes teriileteken a termékvalasztékot és
kinalatot sikeresen meghatdrozniuk, kibéviteniik, s6t még a belsd terek alakitasat és a
termékek kihelyezéseit is nagyban befolydsoltak a rendelkezésre allé vasarldi informacidk.

Bizonyitott tény, hogy ha az lzlet bels6 és kils6é megjelenése esztétikus, a vasarldk sokkal



szivesebben térnek vissza, mivel pozitivabb benyomast érezhetnek ezaltal. (Kotler & Keller,
2016)

A kés6bbiekben a banki szektorban is fellelhet6 volt a hliségprogram, amely 6tvozte
a bankkartya és a hiiségkartya funkcioit. Azonban Magyarorszagon és mas eurdpai
orszagokban a 20.szazadban még a leggyakrabban haszndlt fizetési eszk6z a készpénz volt.
Az emberek nagy része nem rendelkezett bankkartyaval tehat az ezzel egybekotott
hliségprogram el6nyeit nem tudtdk élvezni. Ez a hliségprogram nagyban hasonlitott a
Sainsbury’s kartya adta lehetdségekre, tehat tobb Gzletben tudta hasznalni ezt a kartyat,
azonban a kiemelt partnereknél kedvezményeket, pontokat kaptak az Ggyfelek, abban az
esetben, ha bankkartyaval keriilt kifizetésre a végosszeg. (Horvath, 1997.)

Manapsdg elengedhetetlen tényezs, hogy nemcsak felhasznaldi oldalrél, hanem a
cég szemsz0gébdl is megdllja a helyét egy hliségkartya. Mar a tervezés sordn is tobb ember
szemszogét figyelembe veszik, az esetlegesen felmerilé hibdkat is el6re gdrcsé alad kell
vennillk és megtervezni a kartya alapfunkciéit. Azonban mar nemcsak maga az
alapelgondolas szamit, hanem a kartya kivitelezésének szépsége, haszndlata és
egyszerlsége is. Szamitdsba kell venni azt is, hogy a vasarlék offline és online modon is
tudjdk majd hasznalni a kartyat. (Herczeg, 2023.)

A mai fejl6dé vilagban a kartya nem csak egy szimpla mUanyag darab, hanem egy
modern adathordozé, amely rendelkezik egy egyedi vonalkdddal, amely adatot szolgaltat a
vasarlasokrol a cégek szamara. A kartyak célja nem a fogyasztok név szerinti beazonositasa,
csupan az alapvet6 demografiai adatok, mint példaul nem, életkor, lakéhely felhaszndlasa.
Az igy kapott informacidk birtokdban ezek az adatok késébbi elemzéshez hasznalhatdak fel,
mely segitik vasarldsi szokdsok megismerését. Ugyanakkor a vasarlok dontik el mit
vasarolnak az adott kartydval és ezaltal milyen adatot tovdbbitanak a cég szdmara.

Magyarorszagra a hliségkartya csak az 2000-es évek elején érkezett meg. Az elsé
hiiségkartya a Supershop (SPAR/OMV) volt, majd ezt kovette a Multipont (MOL) és a Smart
(Shell), viszont csak a 2010-es években debiitalt a Tesco Club kartya. (Tesco megbizasabdl,
2020.)

A banki szektorban is voltak prébalkozasok Magyarorszagon ez idé tajt, azonban, a magyar
emberek korében a hliségkartydk nem bizonyultak sikeresnek. Mivel az emberek csak abban

az esetben jutottak plasztikkartyahoz, ha munkabért vagy atutalast intéztek bankon belil.



Ahogy mar emlitettem a készpénzes fizetés volt az alapvet6 fizetési forma az orszagban, igy
sok ember nem is szeretett volna kartydval rendelkezni.

A hliségkartyak |ényege, hogy 6nkéntesen olyan emberek hasznaljak e kartyakat, akik részt
szeretnének venni a kedvezményekben viszont a megcélzott k6zonség a kozéposztaly nem
rendelkezett hliségkartyaval és ez altal kedvezményekhez sem jutottak hozza. (Magyar Hirlap,
2000)

A modernizalddé vilag és a sok valtozas a hliségkartya programokat se hagyta valtozas
nélkil. A technoldgiai és a digitalis fejlesztések hatasara nem csak a nagy vallalatok
tekintetében figyelhet6 meg nagyobb valtozds az informatika terén, hanem a kisebb
kiskereskedelmi Uzletek platformjain, reklamjain is. A fogyasztok asszimildlddtak ebbe a
digitalis vildgba. A legnagyobb véltozadst a nyomtatott sajté elhalvanyulasa és a gyors betoré
online platformok elstartoldsa jelentette. Ugyanakkor ez nem csak egy egyszer( vdltozas volt
az évek soran, hanem a hagyomanyos csatorndkat robbanasszerien felvaltotta az online,
digitalis vilag.

A digitalizacido els6dleges beinduldsat a vonalkdd, internet és a szamitogép
megjelenése inditotta be. Az elsé digitalis szamitdgépet 1943-ban taldltak fel ebbdl 6sszesen
10 darab késziilt és Colossus néven nevezték el. Ez volt az elsé generacids szamitdgépek
alapja. A masodik generacids szamitogépek az 1960-as években jelentek meg ezek abban
kiilénboztek az els6ktdl, hogy sokkal gyorsabbak ds megbizhatdbbak voltak, kisebbek lettek
és sokkal kedvezébb aron tudtak a vasarlék megvenni. A harmadik generacios gépek 1965-
71 kozott jelentek meg ezek a masodiknal is sokkal olcsdbb és népszeriibbek voltak, kevésbé
hibadsodtak meg, mint az el6bbi generdcids szamitdgépek. Majd az 1970- es évek felénél
taldltak fel a negyedik generdcids szamitogépeket és ez a korszak még jelenleg is zajlik.
Ebben az id6ben valik a szamitégép daltalanossa minden csaldd szdmara, hiszen az el6z6
prototipusokat inkdbb a véllalatok vasarolhattdk meg. Innentdl kezdve a szamitégépgyartas
a vilag legdinamikusabban fejl6d6 iparagdva valt. Az id6k soran egyre tobb gépet vasaroltak
meg és ezek a gépek egyre kisebbek és egyre nagyobb élményt nyujtottak a felhasznaldk
szamdra. A hagyomanyos szamitégépek nehézkes szallitasa és helyigénye miatt a laptopok
kezdik helyettesiteni. Ugyan nem rendelkeznek annyi teljesitménnyel, mint egy rendes
szamitégép és gyorsabban is romlanak, de a vdllalatok és az emberek kérében is nagyobb
népszerlségnek orvendenek ezek a kiitylik a praktikusag és egyszerilség miatt. A szamitdgép

képes arra, hogy nagyobb adatbdzisokat gyorsabban kezeljen, mint egy laptop és hogy
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milliéonyi adatot eltdroljon hénapokra vagy akdar évekre vdltozatlan formdban. . (Marko,
2003)

Ezaltal mindennapiva valt az emberek korében a szdmitdgéphaszndlat. Kés6bbiekben ez a
valtozas alakitotta ki, hogy adatbazisok az online weboldalak alapjat képezzék és a
mindennapokban a vasarlok képesek a mindennapi bevdsarldsukat online intézni akar a
szamitégépeken akar az applikacidkon keresztiil.

Most pedig mar az 6todik generdcidba is kezdiink belépni, hiszen megjelent a
Japanok altal kifejlesztett mesterséges intelligencia. Amely a hliségkartyak esetében segiti a
nagy adatfelhd rendszerezését, személyre szabdsat és gyorsabb elemzését.

Az internet korilbelll az 1990-91-es években jott |étre az alapkoncepcidja az volt,
hogy egy olyan adattarolét szerettek volna |étrehozni, ahova a mar megszerzett anyagot
feltoltik, eltaroljak, hogy a késSbbiekben egy gombnyomasra strukturaltan, 6sszerendezve
a keresend6 anyagot barmikor, barki fel tudja majd keresni. Mdas értelmezésben egy
elektronikus tudasbazist, konyvtdrat szerettek volna létrehozni. Alapvet6en az internetet az
atomkutato fizikusok kozotti informacid aramlas céljabdl hoztak létre, azonban, mint azt
most is érzékeljlk, annyira nagy sikere lett, hogy kiterjesztették tobb teriletre koztik a mi
otthonunkba is. Ebbdl fejlédtek a kés6bb modern kommunikaciés formak, mint példaul
email, videdchat, chat, vagy a sokféle ujfajta hirdet6 felilet, mint példaul sajat weblap,
kozosségi oldalak. Azt is megemlithetjlik, hogy a személyes eladds helyett egy Uj eladasi
forma jelent meg; az online eladas, vagyis a webshop mint, Uj értékesitési platform. Nagy
elény, hogy az internettel tébb emberhez elérnek az informaciodk, azaltal az emberek sokkal
naprakészebbek és figyelmesebbek a hirekkel és az egyes boltok akcidit illetéen. (Sz(ts ,
2000-2017)

A korabbiakban a hlségkdartydk kapcsan emlitésre kerilt a vonalkéd, amelyet most
jobbanszemugyre veszek. A vonalkdd egy olyan egyedi azonositd, amely szamokbdl és/vagy
bet(ikbdl all, a termékek gyorsabb beazonositasara hasznaljak. A vonalkéd Magyarorszagon
az 1980-as években terjedt el. Legel6sz6r a Skala druhazban alkalmaztak, ezzel a mddszerrel
nemcsak gyorsabban mikoédtek a pénztargépek, hanem a vasarldok szdmdara a fizetés
procedurdja is lerovidilt, ugyanakkor a készletnyilvantartast és a rakomanyszallitast is
nyomon tudtdk kovetni, mivel ez egy informacié hordozd ezért az adminisztracios idé és
bonyolultsag is leegyszer(isodott. Azonban hosszu id6be telt amig egészen az

ipartol/gyartotdl a kiskereskeddig feltiintetésre kerilt a vonalkdd. A vonalkdéd mogott egy
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teljes adatbazis talalhatd, amely azonositja a termék beszerzésének Utjat a raktarba torténd
szallitastol egészen a fogyasztéi eladasig, az ezen taldlhatd vonalkdd tartalmazza a termék
arat, tipusat, raktari elérhet8ségét stb. Osszeségében elmondhatd, hogy nagy attorést
jelentett a vonalkdd megjelenése nyomon kovethetGségi szempontbdl, mindenkinek haszna
szarmazott beldle, csak hosszabb id6be keriilt ennek egyetemes bevezetése. Ennek
koszonhetSen tudtak a kilfoldi piacok termékei is betelepiilni hazank polcaira. (Magyar
Ifjusag hirlap, 1987.)

A mai hlségkartyakat a fent emlitett harom eszkdz formalta és fejlesztette a mai
modern jelenbe, de itt még nem all meg a fejl6dés.

A fizikai h(iségkartydk mindennapos haszndlatdt a mai okostelefonok kezdik
felvaltani, mivel a létrehozott applikacié és QR kdd segitségével a vasarlas sokkal konnyebb,
egyszerlbb és elérhet6bb, hiszen az okostelefonok mindig kézben vagy zsebben taldlhatdak.

Ma mar ott tartunk, hogy a plasztik hiiségkartydk kezdenek feleslegessé valni, mivel
a mobiltelefonok lehetévé teszik, hogy minden hliségkartyat egy helyen taroljanak, feltéve,
hogy a felhasznalék rendelkeznek ezzel az informaciéval. Ugyanakkor nem csak magat a
kartyat tudjak igénybe venni, hanem azaltal, hogy rendelkeznek a letolt6tt applikacioval a
teljes Ulzlet kindlatdt az esetlegesen felmerilé akcidkat, promédcidkat is at tudjak
tanulmanyozni. Utana tudnak nézni, mennyi ponttal rendelkeznek és az itt |évé pontokat,
hogy tudndk kedvezményekre felhaszndlni az egyes vasarlasaik sordn. Minden tranzakciéjuk
nyomon kovethetd az (izlet és a vasarlo altal is. Ezzel szemben, a régi plasztik kartyak nem
rendelkeznek ilyen informacidkkal a vasarldk szamara csak magat a kedvezményt tudtak vele
érvényesiteni. Arra is taldltak megolddst a cégek, ha a vasarlé otthon felejti a kartydjat és ez
miatt nem tudnd érvényesiteni a pontjait, hogy most mar tudja hasznalni a digitalis
kartyajanak QR kodjat, ami teljes mértékben helyettesiti a plasztikkartyat. A digitalizacio
soran egyre tobb lehetdség nyilt arra, hogy a felhaszndldk egy helyen gyl(jtsék a
hliségkartyaikat, erre lehet egy opcid, ha egy alkalmazason belll 6sszeszedjlik az 6sszes
torzskartyat (példaul. Supercard, Stocard alkalmazasok) vagy akar a kartyardl készithetnek
egy fényképet, vagy maga a vonalkéd szdma is elegendd, hogy a felhasznalni kivant
pontjaikat érvényesiteni tudjak.

A digitalizacié hatasaként megemlithetd, hogy vilagunk teljes mértékben felgyorsult,
ez mind életvitelszerien, mind pedig informacio dramlas tekintettében is. Az internet adta

szabadsag miatt gyorsabban ériink el olyan informaciékat, amelyek régebben tobb déraba is

11



telhetett. Minden, egy gombnyomassal elérhet6 kevés id6 és energia igénybevétele nélkiil. Ez
ugyanakkor azt is eredményezte, hogy korlatlan tudas van a felhasznalék kezében, amit akar
1 perc alatt segitségil hivhatnak. Azonban sajnos, ha nem tudjuk e tempét felvenni, akkor

sokkal nehezebb az életben valo elboldogulas.

2.1.3. Digitalizacié hatasa a hiiségkartya rendszerekre

A Korona-virus okozta veszélyhelyzet felgyorsitotta a fejlédést a digitalizacidban.
Ennek hatasara 5-10 év helyett 2 év alatt nagy valtozasokat kellett orvosolni minden egyes
teriileten. Mivel a boltok fizikai megkozelitése veszélyt jelentett, el6térbe keriilt az online
értékesités. Ez azért volt sziikségszerl, hogy ne menjenek csédbe a kisebb vallalkozasok és
tuléljék ezt a pandémias id6szakot. Ezt tamogatta a digitdlis aldiras bevezetése, a hibrid
munkavégzés megengedése, de akar az informatika fejlesztése is, mely az online vasarlas
leegyszerlisodéséhez vezetett. Ez a vdllalatok szamara nagy falat volt, féleg téke
szempontjabdl, ugyanakkor, ha ez nem lett volna szlikségszer( |épés a vallalatok nagy része
cs6édot mondhatott volna, mert a fizikai boltok latogathatdsaga korlatozasra keriiltek. Ebben
az idGszakban nyert teret az online vasarlas, mint Uj eladasi forma és innentdl kezdve valt
mindennapossa. Ez a valtozas annak kdszonhetd, hogy sokan otthon toltotték idejik nagy
részét a virus miatt és a vasarlas volt szinte az egyetlen olyan pozitiv dolog a
mindennapjaikban, amit barmikor megtehettek az online fellleteken.

A digitalizacio olyan lehet6ségek biztosit a vallalatoknak, amely fejleszti az
Ugyfélkapcsolatokat és segit kiépiteni az Ugyfélhliséget. A felhasznaldknak csak
okoskészulékre van sziikséglik, amelyen a haszndlni kivant alkalmazas le van toltve. Itt push
Uzentekkel és kedvezményekkel bombazhatjdk a vasarldikat, illetve a masik lehetbség, hogy
email-cim, telefonszdm esetén lizenetet irhatnak az aktualis akcidkrél kedvezményekrél. Ezek
sziikségszerlek, hogy a felhasznaldk hliségét megtartsak. A platformok, mobilalkalmazasok
hatékonyabb és biztosabb kommunikdciét biztositanak a vasdarldkkal és ez egyfajta
marketingtevékenység is, hiszen vdsarlas 0sztonzé hatasuk is van. Ugyanakkor,
bebizonyosodott, hogy a kezdeti nagy t6keigény a digitalizacio sordn az id6k alatt kifizetédik,
hiszen sokkal kevesebb reklamkoltség meriil fel azaltal, hogy sajat applikaciét fejlesztenek.
Azonban ennek is van negativ oldala, ugyanis sok vasarlé nem tudatosan hasznalja ezeket az
alkalmazasokat, hanem let6lti amig megkapja az adott kedvezményt majd letorli azt. Vagy

nem mindennap kattint ra az alkalmazasra, tehat jegelve van a hasznalatuk.
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Pozitiv oldala, hogy nincs szikség plasztikkartya nyomtatdsra, hiszen az alkalmazas
tartalmazza a digitdlis kartya funkcidit. Példa erre, a Rossmann, egy Ujitast tervez bevezetni
melynek a Iényege, hogy a z06ld tudatossag nevében szeretné megsziintetni a plasztikkartya
hasznalatot és a vasarldit at szeretné terelni a digitalis kartya haszndlatra, ez azért lesz szamara
kifizet6d6é mert sokkal t6bbszor lesz megnyitva a sajat applikacidja ezdltal tobb vasarlas
generalhatd. (Rosssmann hivatalos honlapja, 2024)

A digitalizacio hatdsara jelent meg egy Uj vasarlasi forma az online vasarlds, amely a
hagyomanyos vasarlast kiegésziti az interneten torténd vasarlassal. A vasarldk, nemcsak egy
fajta csatornan képesek vasarolni, hanem akdar mar online platformon is. A jé
marketingstratégianak koszénhetben alapvet6en omnichannel marketinget kellene folytatni,
amelynek jelentése, hogy tobb csatorndan (online és hagyomanyos mddon) folyik az
értékesités, azonban értékben dizdjnban, Gzenetben és ligyfélélményben is azonos értékeket
kozvetitsenek. Ez a marketingstratégia azonban a digitalizacié hatasa nélkil nem johetett
volna létre. (Naula, 2022.) (Silvennoinen, 2020) A tOrzsvasarloi kartyakat nem csak személyes
vasarlasnal tudjak felhasznalni, hanem teljes funkcidjaban véve online is.

2.1.4. A hiiségkartyak/hiiségprogramok altal kinalt kedvezmények, akciok,

pontgylijt6 rendszerek

Szamos kilénb6z6 hlségprogramot kilonboztetliink meg az alabbi szempontok
szerint:

Szerepl6k szama szerint:

e Egy szerepl6s vasarld program: A torzsvasarldi kartyat csak az adott Uzletben
tudja felhasznalni. Példaul H&M

e ToObb szerepl6s vasarléi program: A programhoz csatlakozé kilonbozé
boltokban ugyanazon kartyat tudjak felhasznalni pontgytjtésre és a pontok
kedvezményre torténé bevaltasara is. Példaul Supershop (SPAR/OMV)

Kartya formaja szerint:

e Plasztik/papir: Olyan kartya, amely miuanyagbdl/papirbdl készilt a
személyiigazolvanyhoz hasonlé méret(i, a vasarlasok soran tudjuk odaadni az
eladénak ezt a kartyat, mindig visszakapjuk. Ez a kartyafajta az ugynevezett

hagyomanyos kartya.
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o Elektronikus: Mdasnéven digitdlis kartyak, hagyomdnyos mddon nem léteznek,
csak a bolt alkalmazasan keresztil torténhet a beolvasdsa.
o Multifunkcids: Plasztik és az elektronikus kartyaként is létezik tehat tobb
maddon is torténhet az alkalmazasa. (lldiko, 2002)
Jutalmazasi rendszer alapjan:
e rOgton igénybevehet6 arengedményeket biztositd programok
e halasztott jutalmakat vagy kés6bb bevalthaté bénuszokat nyujté programok
Jutalomtartalom szerint:
e Gazdasagi,(hard)”: pénzigyi el6nyokon alapszik

o kedvezmények (10% kedvezmény a végosszeghdl)

o pontgydjtés

o ingyen ajandék: ,pecsétgylijtés”

o egy adott termék kedvezményes vasarldsa: Egy adott termékre torténd
bevaltas, ennek feltétele, hogy a vasarldo a bolt alkalmazasaval is
rendelkezzen.

e Pszicholdgia ,(soft)”: Ezek altaldban nem kézzelfoghatd jutalmak, ezek nagy
része el6nyokhoz juttatja a tagokat.

o exkluzivitds

o kulonleges banasmaod

Regisztracio szerint:
e Onkéntes vagy nyitott: minden ember sajat maga akarata szerint regisztralhat,
ugyanis a program engedélyezi a szabad belépést. pl. Penny
e meghivas alapjan vagy zart: itt dltaldban egy bizonyos 6sszeget el kell érniik,
hogy taggd valhassanak, mint példdul a Chico’s ruhazati bolt kilfoldon. Ez a
fajta csatlakozasi lehet&ség az lzlet szamara ad egy presztizst és ezzel noveli a
tagok szdmadra a vasarloi hliséget és halat.

o meghivas

o koltés alapjan

e Multifunkcids: Ebben az esetben egy bizonyos szintig 6nkéntes a tagga valas,
viszont egy bizonyos szint elérésekor, csak meghivdsos alapon térténhet a

csatlakozas példaul Emirates Skywards (Belli, és mtsai., 2021)
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2.2, Hiségkartyak pszicholdgiai hatasa a fogyasztdokra

2.2.1. Vasarlai lojalitds megteremtése és megtartasa

A vallalatok életében a legnagyobb és legmeghatarozobb érték az a fogyasztéi hiiség,
ez ad egy biztosabb versenyel6nyt a vallalatnak. A mai vildgban a cégek fékuszaltan arra
torekednek, hogy a mar meglévé hliséges lgyfeleiket megtartsak, és Ujakat bevonzanak. Az Uj
Ugyfél megszerzése mindig tobb erdfeszitésbe és koltséggel jar, mint a meglévdk hliségét
apolni. Egy cég életében fontos az a tény, hogy a vasarléik megelégedve, pozitiv attitliddel
hagyjak ott boltjaikat/szolgaltatasaikat. Azonban ez nehéz feladat, mivel azt meghatarozni,
hogy az egyes emberek mikor elégedettek, azt jobb esetben, egy mosollyal/borravaléval jelzik,
de lehet olyan eshet6ség is, amikor sajnos csak a vevéelégedettségi kérdbiv utan tudhatjak
biztosra a vdlaszt. VevGelégedettség szerint 3 tipusu vev6t tudunk megkiilonboztetni; a
csalddottat, az elégedettet és a lenyligozottet. Az els6 sajnos nagy részben a cég szamara
negativ reklammal tavozik, mig a masodik pont annyit kapott amennyit 6 elvart. A leny (igdz6tt
vendég pedig az elvartnal is tobbet kapott, 6k altaldban pozitiv rekldmot képeznek a cégek
szamara. Aki, negativan tavozott az nagy valdszinlséggel egy id6re elkerili az adott boltot.
Emiatt a vallalatok szamara az a legfontosabb, hogy minimalizaljdk az elégedetlen vasarldk
szamat, és helyettiik inkdbb olyan lgyfeleket szerezzenek, akik pozitiv éilményekkel tavoznak,
és szivesen térnek vissza. (Notdri, 2014; Ildikd, 2002) Az elégedettség nem egy standard
megitélés, minden egyén szamara mas a megelégedettségi mérce, ezt nagyban befolyasolja
az eddig, mas Uzletben kapott tapasztalat, a sajatos egyéniség, mas emberek véleménye,
aktualis érzelmeik és az Uzlet attitldje. (Simay, 2012.)

Simay Attila Endre igy hatarozta meg a vevGi elégedettséget tanulmdnydban:

LA fogyasztdi elégedettség a fogyasztoi lojalitds egyik eléfeltétele,
amely sordn a fogyaszto 6sszehasonlitja elvdrdsait az észlelt

teljesitménnyel, aktudlis teljesitéssel.” (Simay, 2012., old.: 49.)

Ez alapjan a fogyasztdi elégedettség az elvardsokkal és az észlelt teljesitménnyel
egyenl6 és ebbdl egy érzelmi valasz keletkezik, amely egy teljes véleményt formal az adott
vasarlasrol. Az elégedettség vagy elégedetlenség nem csak a vasarlds vagy a szolgaltatas
igénybevétele utan jelentkezhet, hanem a vasarlas el6tt vagy folyamataban, de legtobbszor

utana is. Az esetek nagy tobbségében, ha elégedetlenségrél beszéliink a vasarlas utani
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allapotra értjiik, pedig az egész vasarlasi folyamat végére, a csalddottsaghdl még pozitiv
élménnyé is valhat, ha kapunk kell6 pozitiv visszacsatolast.

A termékek/szolgaltatasok min&sége nagyban hozzajarulnak a vevéi elégedettséghez.
Az alapkove annak, hogy a bizalom kiépitésre keriiljon, az elégedettség megléte
elengedhetetlen. A fogyasztdk altali bizalom a mar meglévé tapasztalatokon nyugszik, amely
az évek soran egyre csak novekszik. (Simay, 2012.) Tehat minél tobbszor tér be egy vasarlo egy
adott lizletbe és minél tdbb pozitiv visszacsatolast kap annal szivesebben fog az adott lizletben
vasarolni hosszutavon.

A cégek szamara a legfontosabb azt felismerni, hogy mire van szikségik a
vasarldiknak, illetve a cég profilja miben jé és ezt fejlesztésekkel sziikséges erGsiteni. Ha egy
kavézé abban kiemelked6 a fogyasztdk szerint, hogy gyors kiszolgdlasban részesiti 6ket és a
vevlk tudatosan ez ok miatt jarnak ebbe a kavéhazba akkor a véllalkozas szamara hiba lenne,
ha gyorsasag fejlesztése helyett plusz 5 izt taldlndnak ki az italpalettara. Hiszen a vev6k pont
azon okbdl valasztjdk mindig ezt a kdvéhazat, mert tudjdk, hogy gyorsan megkapjdk a
kavéjukat. (Balogh L., 2008.) Viszont ©6nmagdban ez nem elegend6 a folyamatos
elégedettséghez, mivel, ha egyszer valamilyen termékben/szolgdltatasban kiemelkedéen
teljesitliink az nem egyenesen aranyos azzal, hogy ez a kés6bbiek soran nem fog megvaltozni.
Ezért a cégek életében fontos tényez6, hogy nem szabad hatradélnitik, kutatni kell az
ujdonsagokat és nyitni is kell feléjiik, hiszen nem jelenti azt, hogyha jelen helyzetben a vasarlok
elégedettek azzal, amit kinalunk, ez 6rdkre igy is marad.

A nagy kérdés azonban az, hogy mikor beszélhetiink arrdl, hogy hliséges vasarld van az
Uzletinkben. Akkor beszélhetlink errél, ha mar egyszer megtortént az Ujravasarlasi szandéka
vagy az Uzlet sajat markdaju termékét vasarolja meg. De az sem egy szempont, hogy rendelkezik
az altalunk kiadott hliségprogram kdartyajdval és azt még tudatosan is tudja hasznalni, tehat
bevéltja pontjait kedvezményekre. De akkor is hiséges vasarlonak tekinthetd, ha pozitiv
véleményt alkot Uzletlinkrél és ezt tovabb is adja masoknak szajreklam segitségével.

Ahhoz, hogy a mar kiépilt bizalmat megtartsuk folyamatosan véltozatlan min&ségben
kell biztositanunk a vasarldk szamara a termékeket szolgaltatasokat, kiszolgaldast.

2.2.2. Hiiségkartyak altal kivaltott viselkedésbeli valtozasok

Azdltal, hogy a hiségkartyak digitalizalva lettek, és minden egyes kartya egy emberhez
tartozik, ahol az lgyfél a sajat személyes preferencidival feltolti a kartyat sajat adatai
megadasaval, a cégek ingyenes informdciokat tudhatnak meg egy adott csoportrél. Ezek a
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kartyak olyan fontos informacidkat tartalmaznak, amit, maga a vasarlé sose adna ki magardl
tudatosan. (Forgdcs, 2017) Mint példaul a tartézkodasi helyét és az egyes boltokban milyen
terméket vasarol.

Mindazonaltal ember egy tarsas Iény, azonban szeretne megfelelni sajat maganak és
masok elvarasainak is. Legfébb céljuk, hogy egy csoporthoz tartozzanak és ezt a kérnyezete is
lassa. Nemcsak megélni szeretné az élményt, hanem ezt masokkal meg is osztani. (I1zs6 &
Becker, 2016). Sok esetben, olyan terméket is megvdasarol a fogyaszté amire igazdbdl nincs
sziiksége, sokkal inkabb a kornyezete és a reklamok altal keltett vagy az, ami vasarlasra
Osztokéli. Manapsag Uj rekldmozasi trend a hires tartalomgyartdk Aaltali kampanyok,
kuponkddok és bolthaldzatok nevének 6sszefonddasa. A markaépités tobb csatornan zajlik és
ez a tevékenység hatalmas tomegeket tud bevonzani egy-egy boltba.

Az évek sordn az emberek sokkal érzékenyebbek lettek a rekldmokra ugyanakkor ar
érzékenyek is a mai gazdasagi helyzetben, a vasarldsaik sokkal tudatosabbak és
eléretervezettebbek lettek. Egy-egy meghirdetett termék kedvezményesebb beszerzésérért
képesek akar tobb id6t is dldozni, ebbdl kovetkezik, hogy hajlandéak tobb id6t utazni, hogy
igénybe tudjanak venni egy jol megvalasztott torzsvasarloi kartyan 1évé akcidt egy tavolabbi
boltban. Az impulzus vdasarlds kezd csokkeni és a tudatos vdasarlds miatti helyi reklamok
szerepe is halvanyul.

A tOrzsvasarléi program nagymértékben befolydsolja azt, hogy milyen vevékort
szolitunk meg. Tobbféle 6sztonz6 program létezik; az elsé a pénziigyi, amely kedvezményeket,
levonhato pontokat, kuponokat és vasarlast koveté engedményt ajandékoz a vasarldknak. Ez
a program az arérzékeny vasarlokat szélitja meg. A mdsodikdszténz6 program esetén a
vasarlok szamara a cég élményt szeretne nyujtani és inkabb azokat a vasarldkat szélitja meg
akik sokkal jobban vagynak arra, hogy élményekkel gazdagodjanak (példaul koéstoltatas,
Unnepi diszek). Mig a harmadik kategdria a vallalatokat szélitja meg értékes ajanlatokkal.
Nagyobb |étszam esetén nagyobb kedvezményt nyujt. (Agardi, Szabolcsné Orosz, & Berezvai ,
2020)

Az egyes lojalitasi programoknak belépési korlatjuk is van, példaul vasarolj 3500Ft
értékben és ezutan élvezheted a torzsvasarldi program élményét. Ez a vasarlokra 6sztoénzé
hatdssal van, hiszen, ha ezt az alapkritériumot nem teljesitik akkor nem élvezhetik a program
lehetGségeit. A magyarorszagi Rossmann Uzletek tOrzsvasarldi programja pontosan, igy

mikodik, csak akkor lehet az Ggyfél VIP tag, ha egy bizonyos mennyiséget elkolt az lizletben.
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Minél tobbet kolt annal tobb kedvezményben részesiil és annal értékesebb tagnak érezheti
magat (bronz VIP tagtdl akdr az arany VIP tagig). Az itt leirt VIP tagsag, mint kifejezés egy
bizonyos exkluzivitast jelol, amely a vasarldk korében értéket képvisel.

Akik részt szeretnének venni a torzsvasarloi tagsagban azoknak oOnkéntesen
regisztralniuk kell a programba. Az adataik megadasat kovet6en, ez egy olyan hajlanddsag,
amellyel elismerik a bolt iranti hliségiiket, feltehet6en tdbb alkalommal is vasarolni fognak
ott. Altaldban az drérzékeny vasarlok rendelkeznek tobb kartyaval, hiszen Sk hisznek az akcidk

fontossagaban, hogy ezzel a mddszerrel megtakaritasokat érhetnek el.

2.2.3. A fogyasztéi hliség és a vasarlasi Osztonzés kapcsolata a hiiségkartyak
tekintetében

A hlségprogramhoz tartozé vevOkr6l azt tartjdk, hogy altaldban kevéshé
érzékenyebbek az arakra és elfogaddbbak. (Belli, és mtsai.,, 2021) Magyarorszagon a
hlségprogramba valé jelentkezés altaldban dnkéntes alapu, azonban talalkozhatunk olyannal
is, amelyhez csak egy bizonyos csoport tud csatlakozni, mint példaul az Emag Genius. Ott egy
évre el6re be kell fizetni a tagdijat, és ez a felhasznalék szamara olyan elényodkkel jar, mint
példaul ingyenes szallitds vagy korai hozzaférés a specialis kedvezményekhez. (Emag, 2024).

Azonban vannak olyan programok is, amely, csak meghivasos alapon, egy bizonyos
réteget hivnak az adott hliségprogramba. Az ilyen markak altaldban a luxusmarkak, exkluziv
klubok, vagy prémium szolgaltatasok. A program részleteit altalaban csak a tagok tudjak. Azt
gondolhatnank, hogy ez el6nytelen a cég szdmadra mivel kevesebb emberhez ér el, kevesebben
is vasarolnak ezdltal az lizletben. Azonban pont az ellentéte torténik, mivel az Gzlet szdmara a
korlatozott belépés presztizst és kecsegtetfséget eredményez igy megnovekszik az Uizlet adta
bizalom és hliség. Ugyanakkor mivel ennyire zart a belépési korlat az lizletek jobban oda
tudnak figyelni azokra a bizonyos torzsvasarldkra és ezaltal a vdasarlok kilonlegesebbnek
érzhetik magukat. Mdsrészt 6k valogatjdk meg a vasarléikat, kereslet kindlat konnyebben
talalkozik. Viszont a forrasban |évé tanulmany eredménye is azt igazolja, hogy a kimagasld
figyelem negativan hat a hlségre. Amely, annak a ténynek tudhaté be, hogy a vevék nem
értékelik a figyelmet és a vele egyitt jar6 kommunikaciot. Viszont az exkluzivitds., mint
csoportba tartozas erdsitette a vasarldi hiliséget egy Uzlet irdnt. (Belli, és mtsai., 2021)

A beiratkozasi dijjal rendelkez8 programok, amelyek a tagokat osztalyokba, szintekre,
csoportokba osztjak nagyobb hiiséggel rendelkeznek, mivel, ha a beiratkozok szintet
szeretnének lépni akkor tobbet is sziikséges vasarolniuk. Ez azonban forditva is igaz, ha
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kevesebbet vdsdrolnak le is fokozédhatnak, amely kedvezménybeli negativ hatast
eredményezhet (Belli, és mtsai., 2021)

A jutalom nagysdaga is befolyasolhatja a hajlanddsagot, hogy részt kivannak-e venni egy
adott (zlet torzsvasarloi programjaban. A tanulmanyban arra is fény deril, hogy az azonnali

kedvezmény sokkal jobban noveli a vasarldsi hajlanddsagot, mint a késleltetett.
2.3. Hiségkartyak gazdasagi hatasai a vasarldi szokasokra

2.3.1. Avasarléi dontés befolyasolasa a hiiségprogramok segitségével

Alapvet6en a vasarlast nagyon sok tényezd befolyasolja koztik az orszag gazdasagi,
szocidlis és egyéni tényezbje is. Egyéni tényez6k kdzé sorolhatd az illeté aktualis érzelmi
allapota, pénzigyi helyzete, sziikséglete. Ahhoz, hogy az elGbbiekben leirt tényez6kon
felllkerekedve hatast tudjanak gyakorolni a fogyaszté adott vasarldsara, hogy olyan terméket
vasaroljon meg, amit eredetileg nem szeretett volna, helyi rekldmokra lesz sziikségik. llyen
példaul az akcids felirat, promécidk, de nagy szerepet jatszanak a polctervek és a termékek
elhelyezésének kivitelezése is. Ahhoz, hogy betérjen a vasarld az Gizletbe sziikséges az igényes
kornyezet. (Rekettye, TorScsik, & Hetesi , 2022). Egy jol id6zitett akcidval (példaul egy hal
péntekkel), barkit be tudunk csabitani az (izletbe. Jobb esetben nem csak halat fog venni,
hanem itt végzi el a teljes heti bevasarlasat is. De akar a torzsvasarloi kartyan lévé kiilonleges
kuponnal is be lehet invitalni a fogyasztoét az lizletbe. Altaldban az akcidk mellett a polcokon
még azzal is befolyasolhatd a vasarld, hogy ha egy adott terméket torzsvasarloi kartyaval
vasarolnak meg akkor még akcidsabb a termék.

Viszont vannak olyan esetek is, amikor csak azért térnek vissza az egyes vasarlok az
Uzletbe, hogy a torzsvasarldi kartydjukon a magasabb torzsvasarldi szintet elérjék, vagy a
jelenlegit megtartsak, ezzel is biztositva magukat a megszokott kedvezményekhez.

Egy jol id6zitett push UGzenet vagy akcid felkeltheti a vasarlokban a késztetést a

vasarlasra.
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2.4. Hiségkartya és a technolodgia

2.4.1. Mobilalkalmazasok és digitalis hliségprogramok

A forras szerint egy MasterCard jelentésébdl kiderilt, hogy a vasarlok, nem feltétlen a
kedvezményprogram alapjan valasztanak boltot, amelyhez h(iséggel allnak. Az Uj modern
ember az ugynevezett omnishoppper, aki jo ar-érték aranyban szeretne vasarolni, viszont
fontos szamdra a kényelem. Megvaltozott a vasarldsra szant id6 mennyisége, ugyanis a
megfelelS drut a megfelel§ aron szeretné megvasarolni, ennek érdekében akdr az eddigiekhez
képest tobb id6t is képes rdszanni az adott vasarlasra. A keresés soran altaldban a digitalis
eszkozoket részesitik el6nyben, altalaban a cég sajat weboldalat tekintik meg és az ott 1évé
vélemények alapjan valasztjak ki a megfelel6 terméket. A jelenkori emberek életében nagyobb
befolyassal bir a mar meglévé tapasztalatok milyensége, a személyes komfort érzete a bolti
hlséggel kapcsolatosan (Magyar Id6k , 2015.).

A mai mobilalkalmazasok segitik a felhaszndldok éiményét, nem csak esztétikus és szép
az egyes lizletek alkalmazasa, hanem egyszerU, praktikus a haszndlatuk. A vasarlék tobbsége,
el6bb koriilnéz a weboldalon és csak ezek utan tér be a boltba, de arra is van lehet&ség, hogy
alkalmazason keresztil otthonra szallittassa a kivant terméket. Mar arra sincs sziikség, hogy
felprébalja az adott arut, hiszen a legtobb bolt esetében ingyenes a visszakiildés, illetve mar a
termék készlet informacidjaval is rendelkeznek az alkalmazasok. A legkozelebbi helyeket is
megmutatja, ha esetlegesen nincs a készleten az adott termékbél. Vannak mar olyan modern
boltok, ahol virtualisan fel is tudjak a vasarldk prébaini az adott darabot, és mar nincs arra sem
sziikség, hogy megtapintsak felprobaljak személyesen ezeket a darabokat.

Alegtobb mobilapplikdcidé rendelkezik az aktualis kuponokkal, akcidkkal, promécidkkal,
mind arra varva, hogy a felhasznald vasarlasa soran aktivalja ezeket. Az aktualis valtozdsok
nyomon koévetheték ezekkel a mobilapplikacidk segitségével. Ujdonsagokat, Uj trendeket
mutatnak a vasarldknak, cikkeket is tartalmazhatnak, illetve nyereményjatékkal is
kedveskedhetnek a vevéknek.

Az applikacioban megjelené akcidk promadcidk koriilbelll egy hétig aktudlisak. Ha lejar,
egy teljesen mas akcid kdszont be, ez arra is 6sztonzi a vevéket, hogy minden héten tekints ék
meg a sajat applikaciét, ugyanakkor nagy mennyiség(i logisztikat igényel ez a cégek szamara

is. Ezek az applikaciok ingyenesen, onkéntesen hozzaférhetGek- A Lidl esetében minden
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alkalommal kedvezményben részesiti a vasarldkat. De olykor-olykor egy-egy kiilonlegesebb
ajanlattal is rendelkezik, amely, ha egy bizonyos Osszegig vasarol a vasarld egy ajandék
terméket zsebelhet be. Vannak pontgyljté/kapards nyereményjatékok, amellyel értékes
nyereményeket lehet kapni. Digitalis nyugtat is ad az applikacio, igy nem gylilik a sok felesleges
papir otthon. (Lidl: j6 ide bemenni, és j6 lehet kijonni, 2022)

Minden esetben az applikacion megtalalhatéak a bolt fontosabb informacioi, a
programok sajatossagairdl részleteirdl lehet olvasni az appon keresztill. igy a vasarlé mar

felkészilten |ép be a boltba.

2.4.2. Adatgyiijtés személyre szabott ajanlatok:

Az Eurdpai Unid adatvédelmi szabdlyoknak kdszonhet6en a hliségkartyaval rendelkezé
vasarlék adatai nem hasznalhatdk fel reklam és marketing célokra amennyiben a vésarlé ebbe
nem egyezik bele. (Vildggazdasag Ujsag, 2015)

A cégek arra torekednek, hogy egy vev6kor vasarlasi szokdsait elemezzék és igényeit
felmérjék. A cég azokat az informacidkat tartja hasznosnak, amelyek a vasarlé6 nemére,
demografiai adataira, életkorara, az egyes korabbi vasarlasokra vonatkozik, mivel ebbdl egy
teljes kimutatdst tud felhaszndlni. A vasarldsok soran minden egyes torzskartya lehlzds egy
tranzakcidé, amely a kartyara vonatkozod adatokat egy adatfelh6ben tarolja. Ezek az adatok a
kés6bbi kutatdsok soran elévehet6ek, attanulmanyozhatdak és elemezhetévé valnak. Ezek
példaul abban nyujtanak a cég szamara segitséget, hogy ezen adatok ismeretében alakitja ki a
bolti kinalatot. (Gyulavari, és mtsai., 2017).

Az a vallalkozds amelyik gy(ijti és felhasznalja a rendelkezésre all6 vasarléi adatokat,
annak elénye lesz a piacon vald érvényesiilésben, mivel ezaltal tudni fogja mire van sziiksége
a fogyasztdinak, mivel kellene a termék palettajat /profiljat kibGvitenie és hogy lehetséges-e
a raktarkoltségilikon sporolni. Ha a termék el6bb eljut a megfelel§ fogyasztdi korhoz, a készlet
forgasi sebessége javul, amely jé hatdssal van a bevételekre, igy a haszonra is.

Az adatbanyaszati elemz6k segitenek a nagy, adatokkal teli halmazt strukturdlni,
amelybdl kinyerik az egyénrdél, piaci részekrél, aktualitdsokrél a kell6 és keresett
informacidkat. Adatbdzis marketinggel Amerikaban tobb céggel is taldlkozhatunk, mint
példaul Qwest, Royal Caribbean, Fingerhut, Mars. Az 6 céljuk, hogy egy olyan adatbazist
hozzanak létre, amely a vevdkkel és trendekkel kapcsolatosan naprakész informacidkkal
rendelkezik és nyujt az egyes cégeknek. A Royal Caribbean célja, hogy a last minute hajoutakat
megtoltsék és ne maradjanak Ures helyek a haldfilkéikben. ElsGsorban a nyugdijasok és az
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egyedildllé emberek a célkozonség. A legf6bb szempont, hogy a hajé profitjat noveljék olyan
maodon, hogy minden alvéhely feltoltésre keriiljon. A Fingerhut az USA egyik legnagyobb
adatbazis marketingese, kapcsolatépitéssel fejlesztette fel adatbazisat, mely rendelkezik a
kell6 informaciokkal, mint példaul életkor, demografiai adatok, gyermekek szama stb. A cég
postan keresztil kildi ki az igényfelmérést arra vonatkozéan mire van igénye a vevékorének
és ezt az Uj adattal mindig moddositja, frissiti. A cég sikerének kulcsa, hogy folyamatosan
értekezik a vasarlokkal és tényleg azt méri és adja amire sziiksége van a vevGinek. (Kotler &
Keller, 2016)

A kulonb6z6 adatbazisok azért jottek létre, hogy a jov6beli fogyasztdkat felkutassak.
Altaldban a megkeresés telefonhivas segitségével torténik. Nem mellesleg adatbdzisok
segitségével folyik a potencidlis vevé felkutatdsa és az eladasi folyamat nyomon kévetése vagy
az esetlegesen felmerilé Uj ajdnlatok kikiildése. Ugyanakkor segitik a vasarldi hliség biztos
alapokra helyezését (telefonhivas kezdeményezés), hiszen feliilirja a vasarlasi preferenciakat
az Uj valtozasokkal. A rendszer az esetlegesen felmerl6 hibdkra is felhivja a figyelmet. (Kotler
& Keller, 2016)

Ahhoz, hogy a fogyasztd részt vegyen és beregisztraljon a programba szlikséges
elérniink, hogy érdeke legyen belépni. A legtobb cég alapvasarldi programokkal rendelkezik,
amellyel a teljes vevikorét szeretné hliségessé tenni, de néhany orszagban mar kialakultak a
tematikusan létrehozott torzsvasarléi programok is, amelyeknek lényege, hogy egy nagy
vasarlé tomeget megszolitsanak érdekeltségiik szerint. Példaul Portugalidban az Auchan kiilon
programot inditott el a haziallat tarték szamara. De a Sainsbury’s egy sajat konyvklubot hozott
létre, ahol a tagok minden héten egy Ujabb online konyvet olvashatnak el ingyen.

Digitalizacio és az adatgydjtés fontossdga inditotta be a felvildagosult torzsvasarloi
programok létrehozdsat, hiszen eddig nem ismerték fel a cégek a vdsarldk érdekl6désik
szerinti kilonbségeket, sajadtossagokat. (Agardi, Szabolcsné Orosz, & Berezvai, 2020)

Mind pozitiv mind negativ hatdsa is van az adathaszndlatnak. Cégek esetén negativ
hatas, hogy az adatok nem tartalmazzdk a mas boltban térténé vasarlas adatait, ez azt
eredményezheti, hogy egy emberre juté adat nem a valds képet mutatja, nem a teljes egész
képet. Az ilyen fajta adatgyl(jtés elinditdsa sok Uj bérkoltséggel és tovabbi koltségekkel,
rizikéval jar a cég szamara. Ugyanakkor a legtobb program esetében, egy egységes
kuponrendszer kialakitasaval egy felhasznalébarat hiliségprogramot tudnak Iétrehozni, amely

akar alkalmas az egyedi ajanlatok kikiildésére is. Ez a program nem csak a vasarlok szamara
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lesz hasznos, hanem a cég is profitdlhat a megszerzett adatokkal, amelyeket késébb
piackutatasuk szamara fel tudnak hasznalni.

Az egyedi kedvezmények a vasarlék szamdra azért lesznek hasznosak mivel nem a
tipikus 6szténzé kuponban részesil, hanem azt kapja, amire, sziiksége van és nem lesz
feleslegesen fel nem hasznalt kuponja.

Osszeségében jol lathatod, hogy mennyi tényezd szilkséges egy j6l m(ikdds hiiségkartya
stratégidjanak kialakitdsdhoz, hogy mindkét fél oldalardl jél haszndlhatd legyen. A
hlségkartyak értéket képeznek a vasarlok szamara kiaknazhatd kedvezmények formajaban,

mig a kibocsatd Uizletek szemszdgébdl adatnyerés eszkozei.
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3. Anyag és maddszer

3.1. Kutatasi célok, kutatasi kérdések és hipotézisek

3.1.1. Kutatasi célok:

Kutatdsom soran, arra szeretnék valaszt kapni milyen mddon befolydsolja a
hlségkartya a vasarlasi szokasokat a vasarlok korében. Tovabba a cégek altal létrehozott
applikacidok, milyen mértékben konnyitik meg az egyes vasarlasokat a vevlk szamara.
Ugyanakkor arra is fényt szeretnék deriteni, hogy az Ujfajta push lzenetek mennyire
befolydsoljdk az egyes emberek vasarlasi hajlanddsagdat. Tovabba szeretnék arra is valaszt
kapni, hogy az egyes hliségkdrtyak mennyire mélyitik el a vadsarldk lojalitdsat egy adott cég
irant. Oly médon, hogy a kutatdsi médszerem elsé részében a vasarldi szokasokat szeretném
felmérni, majd a kutatds mdasodik részében egyre tobb kérdés iranyul az egyes digitalis
fellletekre.

3.1.2. Kutatasi kérdések

K1: Milyen médon befolydsolja a hlségkartya a vasarlasi szokasokat, egy jofajta
torzskartya hatasara kialakul -e a vasarloi hiiség?

K2: Milyen modon novelik a hliségkartyak altal biztositott programok hasznalata az
egyes vasarlasokat?

K3: Az ujfajta digitalis applikaciok/ marketing eszkozok milyen mértékben
befolydsoljak, mennyire hasznosak az egyes vasarlék szamara?

3.1.3. Hipotézisek

H1: A hlségkartyak altali kedvezmények, el8segitik a vasarldi hiiség kialakuldsat.

H2: A torzsvasarléi kartydk hasznalata megnoveli az egyes vasarlasok 6sszegét.

H3: A push lzentek és applikacidk nagyban befolydsoljak a vasarléi dontéseket.
3.2 A vizsgalat koriilményei és helyszine

3.2.1. Koriilmények

A primer kutatdasomat kvantitativ modszerrel készitettem el mivel ezzel nagyobb
mennyiség( adatra tudtam tamaszkodni és Ugy gondolom ezzel sokkal pontosabb képet kapok
a kutatott témadban. A kutatdsomat Google kérddiv segitségével készitettem, amelyet

2024.10.19-én tettem kozzé a sajat Facebook feliletemen online formdban. Ezen a fellileten
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az ismerseimet és ismerdseim ismerdseit kértem meg arra, hogy toltsék ki és osszak tovabb
a kérdGivemet, hogy minél el6bb elérjem a sziikséges mintanagysagot. A kérd&iv korilbeliil 5-
7 percet vett igénybe a kitolt6k szamara. A valaszokat el6zetesen egy prébateszt formajaban
elkildtem a kozelebbi csaladtagjaimnak, akik ki tudtak egésziteni az egyes valaszokat olyan
opciokkal, amelyekre én nem gondoltam, de befolyasolhatjdk az egyes kutatasi
eredményeimet. A kérdGivemben 80%-ban zart kérdéseket tettem fel, amelyben mar a
probateszt altal kiegészitett valaszokra tudtak kattintani a kitolt6k. A kérdéseket probaltam
egyértelmiien megfogalmazni, az esetleges idegen szavakat megmagyarazni, hogy ne okozzon
nehézséget az egyes kérdések értelmezése a kitdlt6k szamara. A standardizalt kérdGivemben
tobb tipusu kérdés is megfogalmazdasra kerilt, amelyek segitségével pontosithattam az adott
téma mélységét.

Formaja: standardizalt kérdGiv

Kérdgiv kozzététel: 2024.10.19

Kérdgiv lezaras: 2024.10.23

3.2.2. Helyszin

Elektronikus formdban, online Facebook felileten.

3.3. Kutatas modszertana

A kutatasomat primer, kvantitativ modszerrel készitettem, ennek elénye, hogy
szamszerUsitheté adatokat gydjthettem és elemezhettem ki, az egyes eredményeimben
pontosabb képet nyujt, a vizsgalt minta tekintetében. Adatgydljtést online platformon
végeztem ennek el6nye, hogy nagy mennyiségl kilonféle emberhez eljutott és &k
kényelmesen, amikor idejik engedte oOnkéntes alapon anonim moddon kitolthették a
kérdGivet. Ebben az esetben befolyasolds nélkiil nagy Gszinteséggel és pontossaggal adhattak

meg a sajat valaszaikat.

25



4. Kutatasi eredményeim

4.1. Minta jellemzéi

Mintdm tekintetében, kortdl, nemtél és végzettség megkotése nélkil barki
valaszolhatott a kérdGivben szerepl6 kérdéseimre. Mind6sszesen annyi kritériumom volt,
hogy rendelkezzen minimum egy darab torzsvasarléi kartyaval. Hiszen, ha rendelkezik ilyen
jellegli kartyaval, birhat minimalis tapasztalattal a toOrzsvasarléi kartydkat illetéen és
valészinlsithets, hogy tudja mire haszndlhatd, milyen nehézségei vannak vele. Tehat a
relevans informacié birtokdban van, amelyet a kutatdsom soran fel tudok haszndlni,
amennyiben megosztja velem.

A mintanagysdagom n=100

A minta Osszetételét az aldbbi dbra segitségével szemléltetem:

50
45
40
35
30 39
25
20

15 19
10 3 14
- J J J

1-20 21-30 31-40 41-50 51 felett

nd

W férfi

(9]

1. dbra A kit6lték életkor és nemek kézti megoszldsa (f6) (n=100 f8) (Forrds: primer kutatds sajdt szerkesztés, 2024)

Osszeségében, ahogy a fenti dbran is lathatd a kitolt6k tobbsége a 21-30 éves
korosztdly kozul kerilt ki és a legkevesebben a 20 életév alatt toltotték ki. Ennek egyik oka
lehetséges, hogy a legtobb hliségkartya programhoz betoltott 18. életév sziikséges. llletve gy
gondolom, a 21-30 év kozotti korosztaly az, aki tudatosabban odafigyel arra, mire mennyit
kolt, mivel a jévedelme a tapasztalata miatt, még altalanossagban nem mondhaté magasnak,
ugyanakkor szabadideje jobban megengedi, hogy jobban utdnanézzen az adott boltok
kinalatanak. Nem beszélve arrdl, hogy talan ez az a korosztaly, amely a legmagabiztosabban
haszndlja az online és digitdlis eszkdzoket.
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Az 3abran az is megfigyelhet§, hogy a kitolt6k tobbsége né nemd, ennek oka
valészinUsithetd, hogy a nd6k vasarolnak tobbet olyan (zletekben, ahol torzskartya

hasznalhatd, mint példaul drogéridk.

H 8 altalanos

19,00%

M érettségi

51,00% M érettségire épiilé OKJ
képzés/Technikum

M fGiskola/ egyetem

M szakmunkasképzé

2. dbra A kitélték iskolai végzettségliknek megoszldsa (%) (n=100 f6) (Forrds: primer kutatds sajat szerkesztés, 2024)
Iskolai végzetségliiket tekintve 51%-uk egyetemi fGiskolai végzettséggel rendelkeztek,
24%-uk OKJ/Technikumi képzéssel 19%-uk érettségivel, 5%-uk szakmunkasképzbvel és 1%-uk
8 altalanossal. Ugy gondolom, hogy az egyetemen végzett kitoltSk sokkal tobbet fordultak meg
olyan varosokban, ahol az Uzletek tébbsége torzsvasarléi programmal rendelkezik., igy 6k

inkabb vették a faradtsagot a torzsvasarléi programok csatlakozdsdhoz.

atlag alatti; 8%

atlag feletti; 11%

atlagos; 81%

3. dbra A kitélt6k anyagi helyzetének megoszldsa (%) (n=100 f6) (Forrds: primer kutatds sajdt szerkesztés, 2024)
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A kitolt6k 81%-a atlagos fizetéssel rendelkezik, mig 11%-uk atlag feletti és 8%-uk atlag
alattival. Amibdl az kovetkezik, hogy a kitolt6k atlagosan kordlbeltl 421 751 Ft kordl
kereshetnek. Azonban elmondhatd, hogy az dbra mutathat torzuldsokat, ugyanis a kitolték
mindnyajan sajat meglatasuk szerint tudtak az egyes kategoridkra voksolni. Nem volt megadva
semmilyen atlag kereset nagysagara vonatkozo adat. Nagyjabdl elmondhatd, hogy a kit6lték
tobbsége arérzékeny, ugyanis csak 11%-uk vallotta a fizetését atlag fellettinek nincs

kimondottan rautalva a kedvezményekre.

2024.NETTO ATLAGKERESET

437 836,00
™~ 433 580,00

e 426 930,00
423405,50

418152,00

402 391,50

‘-— 402 591,00

januar  februar madrcius  aprilis majus junius julius  augusztus

4. dbra 2024 netto dtlagkeresetének alakuldsa honaponként (Ft) (Forrds (Kézponti, 2024.) adatai alapjan sajat
szerkesztés, 2024)

4.2. Kérddbives megkérdezés eredményei:

4.2.1. Vasarlasi szokasok és a hiiségkartya hasznalata
KérdGives felmérésemet egyszerlibb kérdésekkel nyitottam. Megprébdltam

feltérképezni, hogy milyen szavak jutnak az emberek eszébe a torzsvasarloi kartya szé
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hallatdn. A legtobb esetben az aldbbi szavakra asszocidltak az emberek, amelyek fontos

betekintést nyujtanak a fogyasztoéi értelmezésekbe a kartya kapcsan.
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5. dbra Azemberi asszocidcio alapjan késziilt szofelhé ( (n=100 f6) (Forrds: primer kutatds, sajat szerkesztés Wordart
segitségével, 2024)

Az abra azt mutatja, hogy az embereknek elég vegyes a meglatasuk a kartyakkal
kapcsolatban, egyesek reklamként fogjdk fel, mig masok akcidkkal kedvezményekkel
parositjak mig masok az arnyoldalat, mint példaul regisztracio, adatgydjtés.

A nyitd kérdésemmel meg szerettem volna bizonyosodni arrdl, hogy melyik az a
bolttipus, ahol a legtébb ember rendelkezik hilségkartyaval. Ezzel azt szerettem volna
feltérképezni, hogy melyek azok az Uzletek, amelyek el8szeretettel igyekeznek a vdasarlok
vasarlasi szokasaira j6 ajanlattal hatni. A kitolték, ahogy a lenti abra is j6l mutatja a legtobb
szavazatot az élelmiszer boltra tették (34 %). A masodik helyet a drogéria, parfiméria kapta.
Ugy gondolom, hogy a drogéridk esetében a legkiildnb6z8bb a térzsvasarldi programok
kinalata, (értsd. pontgydjtés, VIP tagsag és a hozzajuk tartozo kedvezmények, viraggyujtés)
sokkal jobban kivalaszthaté az, hogy a vasarlé melyik Uzlet programjat érzi a legkdzelebb
onmagahoz. Leginkdbb ezen bolttipus esetében érzem azt, hogy kialakulhat a bolth(liség mint
fogalom, meglepd, hogy ezek a boltok mégis csak a masodik helyen végeztek hliségkartya
szempontbdl. A harmadik helyen a ruhdzati boltok szerepelnek. A legkevesebb szdzalékot az
elektronikai boltok kaptak, sajat megfigyelésem alapjan kevés torzsprogrammal rendelkeznek
a top harom uzlethez képest. llletve, az elektronikai (izlet termékei nem tartoznak a
mindennapi fogyodeszk6zokhoz, igy altalaban mikor egy elektronikai terméket meg szeretnénk
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vasarolni, sokkal tobb idét szanunk arra, hogy kivdlaszuk hol éri meg a legjobban ezt

megvasarolni.

1.1,

elektronikail drogéria, szolgaltatoi egyeb
parfiimérial

6. dbra Hiiségkdrtya haszndlatanak megoszldsa bolt tipusok szerint (%) (n=100 f6) (Forrds: primer kutatds, sajat
szerkesztés, 2024)

Kovetkezd kérdésemben arra kerestem a valaszt milyen gyakorisaggal hasznaljak a
kartydikat. Ez azért volt fontos, mivel ezzel mérni tudtam mennyire tudatosak a kitolték a
vasarlasaikat illetéen. Minddsszesen 1%-uk volt, aki nem hasznalja a kdrtydjat a vasarlasai
soran, de rendelkezik regisztralt hliségkartyaval. A 100%-bdl 68% minden vasarlasanal lehuzza
torzsvasarldi kartyajat, ami azt eredményezheti, hogy a cégek, nagy mennyiségil adathoz
jutnak hozza és ezzel tudat alatt segitik az adatbazisok frissitését, masrészt lathato, hogy az
emberek szamara is fontos a hlségkartya hasznalata és az altala kapott kedvezmények. 8%
pedig csak akkor haszndlja, ha van rajta kedvezmény, ebbdl arra is lehet kévetkeztetni, hogy
valdszinlileg nem haszndl olyan torzskartyat, amely a vasarlasok soran pontokra valthato vagy
egy adott Osszeget el kell érni, hogy magasabb programba keriljenek. 23%, pedig csak akkor,
ha el nem felejti. Ebb&l az kdvetkezik, hogy nem tartja annyira fontosnak a hiségkartya
hasznalatot, tehat nem motivalja annyira a h(iségkartya altal kapott kedvezmények, nem a

tudatossag vezérli.
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amikor van rajta
kedvezményem
= ha el nem felejtem

m minden vasarlasnal

® soha

7. dbra Kdrtya haszndlatdnak gyakorisdga a kitéltések szerint (f6) (n=100 f6) t (Forrds: primer kutatds, sajdt
szerkesztés, 2024

Kivancsi voltam, hogy még mindig annyira népszerlek-e a plasztik/ fizikai kartyak,
mint ahogy régebben, vagy mar ezek hasznalatat teljesen felvaltottdk a digitdlis kartyak és
applikaciok. A kutatdasom soran az deriilt ki, hogy a megkérdezettek 57%-ka mindkett6t
hasznalja és csupan 25%, aki csak a QR kddos vagy virtualis kartyat haszndlja, 18%-uk, pedig
még mindig elGszeretettel hasznalja a fizikai kartyat. Ez azt bizonyitja, hogy a digitaliskartyak
egyre inkabb teret nyernek a fizikai kartyakkal szemben. Ugyanakkor lehetséges, hogy akik
maradtak a plasztikkartya hasznalatanal, azoknak nehézséget okoz a digitalis kartyara

torténd atallas.

8. dbra A térzsvdsdrloi kartydk haszndlati formdja a 100 megkérdezett esetén (f6) (n=100 f6) (Forrds: primer kutatds,
sajat szerkesztés, 2024)
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® Igen
® Nem

9. dbra Tudatossdg felmérése a vdsdrldsok elétt (%) (n=100 f6) (Forrds: primer kutatds, 2024)

A kovetkez6 részben a tudatossagot szerettem volna kutatni, hogy mennyire
befolydsoljdk az egyes tényez6k a vasarldsokat, példaul akcidk, kényelem, ingyenes termék.
Arra is valaszt kerestem, hogy mennyire dtgondoltan vasarolnak, tehat impulzivan vésarolnak,
vagy csak akkor mennek be az adott Uizletbe, ha vannak szamukra érdekes termékek és értékes
akciok. A vdlaszok alapjan arra jutottam, hogy 56% tudatosan indul vdsarolni, megnézi a
hlségkartydhoz kapcsolddé akcidkat és ez alapjan valaszt terméket, mig 46%-uk nem, igy 6ket
nagyrészt hidegen hagyja az lzletek kinalta bevonzasra szolgdld akcidk.

B Akciok

H Kényelem

M Hiségkartya altali
kedvezmények

M Pontgyljtés

B Nyereményjatékok

Ingyen termék

10. dbra A vdsdrldsi déntéseket befolydsold tényez6k alakuldsa (n=100 f6) (Forrds: primer kutatds, sajdt szerkesztés,
2024)

A fenti diagramon a kitolt6k arra a kérdésre adott valaszat latjuk, hogy mi az a tényez6,
ami a legmeghatdrozobb kitétel egy vasarlds soran. A kérdést szemantikus differencial skdla
segitségével tettem fel, ahol az 5-6s szam jelentette a legmeghatarozdébb tulajdonsagot az 1-

es a nem befolyasolot. Kiértékelésem soran a skalak értékeit atlagoltam, a legmeghatarozébb
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tényez6k az akcidk voltak, mig a legkevésbé meghatarozobb a nyereményjatékok. Ez azt
mutatja, hogy a legnagyobb vonzalmat egy torzskartya altal az akciok és az ingyenes termékek
jelentik.

A lenti dabrdn azt szerettem volna szemléltetni, hogy a plasztik kartya otthon hagyasa
mennyire zavarja a vasarlét abban a tekintetben, hogy nem fogja tudni igénybe venni a
kedvezményeit, ezenfellil azt is vizsgalhattam, hogy mennyire hasznaljak az egyéb
elektronikus applikacidk altali torzskartya funkcidkat, mint példdul QR kdd, kupon aktivalas.
Ezzel kovetkeztetést vonhatok le, azzal kapcsolatban milyen szerepe van a vasarlék korében a
plasztikkartyanak.

A vdlaszadok kozil 44 ember vélaszolta azt, hogy ha otthon felejti a kartydjat nem
zavarja, hiszen digitdlis formaban is tudja hasznalni a kartyajat, mig 33 embert zavarja, ha nem
hozza magaval és minddsszesen 23 nem zavar, mivel nem tartja annyira fontosnak a
hlségkdrtya haszndlatat és a vele jaré kedvezmények igénybevételét. Negyedik eshetbség a
nincs ra sziikség kategoria, ezt a vdlaszaddk nem jel6lték be, igy ugy gondolom a kutatdsom
relevans értékeket mutat, olyan emberektél, akik hasznaljak a kartyakat, tehat a hdségkartyak

fontosnak a visszajard vasarlok szamara. Ezzel az elsd hipotézisem igaznak bizonyult.

nem, mivel ha szlikséges digitalis kartydimat
is tudom hasznalni

nem, mert nem tartom annyira fontosnak

igen

o

10 20 30 40 50

11. dbra A vdsdrlok hozzddlldsa a hiiségkdrtya otthon felejtése esetén(f6) (n=100 f6) (Forrds: primer kutatds, sajdt
szerkesztés, 2024)

A kovetkez6 etapban a regisztraciora vonatkozd kérdéseket tettem fel, arra voltam

kivancsi mi 0sztondzte a valaszaddkat arra, hogy regisztrdljanak a hliségprogramokra. Szazbdl
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71 valaszadd azt a valaszt jeldlte meg, hogy a kedvezmények motivaltak arra, hogy
regisztraljon a hiségprogramra. Meglep6 volt szamomra, hogy a kiemelt figyelem, mint
kivaltsag nem motivalja az embereket egy torzsvasarldi programba jelentkezés esetén, hiszen
a zart facebook csoportokban torténé promocio és értékesités, egyre népszerlbb és
viragkorat kezdi élni, aminek a Iényege, hogy a fogyasztd kiemelve, fontosnak érezheti magat,

ugyanis valami egyedinek a része.

akciok,
kedvezmények;
80 71

70
60
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40

30 ajandék nem tudom; 5 pontgy(jtés; 18

20 | termékek; 4 e8Yek kiemelt figyelem;

1
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12. dbra Torzsvdsarloi programba térténd jelentkezés motivdciéjanak abrdja (f6) (n=100 f6) (Forrds: primer kutatds,
sajdt szerkesztés, 2024)
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13. dbra A térzsvdsdrldi kdrtya regisztrdaciojat befolydsolo tényezék fontossdga (f6) (n=100 f6) (Forrds: primer
kutatds, sajdt szerkesztés, 2024)
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A fenti diagramon a kartyarendszerben torténd regisztracidé fontossaganak tényezdéit
lathatjuk. Az értékelés 1 és 5 kozott mozog melynek az alacsonyabb értékek a fontosabb
tényezdbket jelolik. A vdlaszaddk a legfontosabb tényezéknek az akcidkat kedvezményeket
valasztottak egy torzsvasarldi program regisztracidja sordn. Ezek az ajanlatok megtakaritast
kinalnak és még az lizlet vonzerejét is novelik. A kedves személyzet kevésbé fontos tényez6
inkabb a termékek minGségére és ar érték aranyara helyezik a hangsulyt. A bolt kozelsége
meglep6 mdédon nem tartozik a fontos tényez6k kozé, valészinlleg az online vasarlds és gyors
hazhozszallitas hozzajarulhatott ennek a tényezének a hattérbe szoruldasahoz. A termékek
minésége és a termékkinalat is egyike azoknak a tényez6knek, amelyet a kitolték a
legmagasabb pontszdmmal értékelnek. A vasarldk szdmara vonzd az olyan lzlet, ahol széles
valasztékot taldlnak és biztositva van a termékek minGsége. A bolt kinézete nem egy
meghatarozo tényez6 a valaszaddk korében, illetve a masok véleménye sem annyira donté
tényez6, hiszen sajat maguk meg tudnak arrdl bizonyosodni nekik fontos-e annyira, hogy

regisztraljanak.

honyolult rendszer 12 (12%)

nehézkes regisztracio 20 (20%)

adatvédelem hianya 16 (16%)

akciok korai |lejarata

korlatozott felhasznalas 45 (45%)

nehézkes a torzsvasarloi kiiszo. .. 30 (30%)

nem tapasztaltam

14. abra T6rzsvdsdrléi program okozta problémdk (%) (n=100 f6) (Forrds: primer kutatds, 2024)

A 14. dbran a torzsvasarldi programmal kapcsolatos problémdkat és nehézségeket
szemléltetem szdzalékos aranyban, amely tartalmazza az egyes tényez6k visszaérkezett
szamat is. A vdlaszaddk 45%-a szerint a legnagyobb hatranya a térzsvasarldi programoknak,
hogy korlatozott felhasznaldsu. Mdasodik, harmadik szamu hatranyt az akcidk korai lejarata és
a nehézkes vasarloi kliszob elérése jelentette. A nehézkes vasarléi kiiszob sok esetben azért
keletkezhet, mivel a vasarlék nem egy adott bolthoz hliségesek, hanem inkabb abba mennek,
ahol a legolcsébb az adott termék. Ugyanakkor az is okozhatja ezt, ha ott vesz meg mindent,
ahol egyébként is a nagybevasarlasatintézte. Ha a cégek kooperalnanak masik tizletekkel, vagy

meghosszabbitandk az akcidk érvényességét és segitenék a programba vald regisztraciét,
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hosszUtavon nagyobb vasarldoi éimény és hliség keletkezne és a vasarldi programok is sokkal

gordilékenyebben mennének.

@ nem, mindig csak azt veszem meg
amire szlkségem van

@ igen t8bbet vasarolok az akcids
termékekbdl
igen, ilyenkor azt is megveszem amire
nincs sziikségem

15. dbra A hiiségkdrtydk kedvezményeinek és ajanlatainak a hatdsa a vdsdrldi déntésekre (%) (n=100 f6) (Forrds:
primer kutatds, 2024)

A 15. dbran azt szerettem volna szemléltetni, hogy milyen hatassal van egy
hlségkartya kedvezmény a vasarldk dontéseire. 51%-uk sokkal tébbet vasarol, ha akcids a
termék. A kedvezmény/akcid sz6 a vasarlébdl mindig pozitiv érzést valt ki, tudat alatt a vevé
ugy gondolkodik, hogy spdrolt és egy jo Uzletet kotott, ezért torténhet az, hogy tobbet
vasarol a kelleténél. A kitolt6k 36%-a tartozik a tudatos vasarlok kozé, 6k, akik csak tényleg a
sziikséges terméket vasaroljak meg és nem befolyasolhatok. 13% pedig a kialakult ,,jé dontés
miatt” szeretné magat megjutalmazni ezért altalaban vesz egy olyan terméket is, ami
megtetszett szamara, ez altalaban egy impulzusvasarlas. A masodik hipotézisem ezaltal

bebizonyitdsra keriilt.

40 N1 2 3 N4 ENES5
30
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azonnali kedvezmény ajandék targy pontgyljtégetés, amelyet a személyes ajanlatok
késobbiekben kedvezményre
valthaté be

16. dbra Torzsvdsdrléi program adta ajanlatok értékessége a vdlaszaddk vdlaszai alapjan (%) (n=100 f6) (Forrds:
primer kutatds, 2024)

A fenti dbrdn a torzsvasarléi programok adta lehetGségek lathatdak. A
vdlaszadok 1-t6l 5-6s skalan adhattdk meg valaszaikat, amelyben az 1 es a legértékesebb, mig
az 5-06s a legkevésbé értékes ajanlat a szdmukra. Az azonnali kedvezmény oszlop ugy tinik

mintha nem adna relevans informaciét, vagy nem tul jellemz8, nem tul értékelheté dolog,
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mivel a kitolt6k korében emlitésre méltd, de egyben nem eléggé kiemelked6. Ez azért
torténhetett, mivel vannak olyan torzsvasarléi kartyak, amelyeknél pontokat lehet gydjteni és
egy adott pillanatban, amikor a vevé jénak latja, bevaltja. Viszont vannak olyanok is, ahol
azonnali kedvezményt kap a vevé. A legjobb példa erre a Dm, itt pontgydjtés az alapja a
hlségkartyanak, mig a Rossman esetében 10% azonnali kedvezményt valthat be a vevé. Ahogy
az abran is latszik, aki nem kedveli az azonnali kedvezményt, valdszin(ileg 6 a pontokat gydjti
és ezért nem els6dleges dolog nala az azonnali kedvezmény, mig, aki az azonnali

kedvezményre adta voksat, annal a pontgylijtés lehetGsége nem relevans tényezé.

4.2.2. Torzsvasarléi program digitalis hatasa a vasarlok életére

digitalis nyugta 38 (38%)

digitalis reklamijsag megtekint... 48 (48%)

pontegyenleg 49 (49%)

aktualis kuponok felhasznalhat... 72 (72%)

értesités az akciokrol 49 (49%)
kényelem és gyorsasag 45 (45%)

vasarloi élmény 14 (14%)

eavéb 2 (2%)

17. dbra Vdsdrldast megkénnyité digitdlis tényezék alakuldsa (%) (n=100 f6) (Forrds: primer kutatds, 2024)

A fenti dbran azok a tényezGk lathatéak, amelyek a vasarldk életét megkonnyitik az
applikaciok létrehozasaval és a digitalis fiok modernizalasaval. A valaszaddk maximum 3
lehetGséget valaszthattak. A legnépszer(ibb a kuponok felhasznalhatésaganak idejének
lejarata, ez abban segit a vasarléknak, hogy sokkal jobban el6re tudnak tervezni, mikor fognak
bemenni az lzletbe és igy nem maradnak le az akcidkrdl sem, ezaltal spérolhatnak. A boltok a
kedvezmény lejadrhatdsdgdval 6sztonzéen hatnak a fogyasztdkra, hogy minél hamarabb
vasaroljanak. 49% digitalis konnyitéként a pontegyenleg nyomon kovetését és akcidkrdl vald
értesitést jeldlte. A pontegyenleg kovethetGsége sokkal tudatosabbd teszi a vasarlét és
egyfajta hlséget is kialakithat, mivel folyamatosan nyomon koéveti a valtozasokat. Tobb
vasarldssal né a pontegyenleg, ez egyfajta pozitiv visszacsatolds a vasarldnak. Akcidkrdl vald
értesités elGsegiti a vasarlast, amely mindkét részrdl pozitiv hiszen a vevé sporol mig a cég
bevételhez jut. Szamomra meglepd, hogy a digitalis nyugtara csak 38 szavazat érkezett, ugy
gondolom ez egy nagyon praktikus megoldas, hiszen nem lesz a taskank tele papir blokkokkal

és a visszakereshet6ség is egy hasznos funkcio.
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Avasarldi élmény egy olyan plusz élmény az applikacidk esetében, amely a felhasznal 6t
a vasarlas kapcsan kell6 informacidval, egyszer(i kezelhetGséggel (szlrék hasznalata,
Ugyfélszolgdlati tamogatas) és kiemelked6en szép dizdjnnal segiti a vasarldsi dontés
meghozataladt. A legkevesebb szavazatot a vasarldoi élmény kapta, amelybdl arra lehet
kovetkeztetni, hogy nem az élmény miatt bongészik ezeket az alkalmazdsokat, hanem ha
sziikségessé valik egy termék beszerzése.
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18. dbra A push iizenet befolydsa a vdsdrlds soran (f6) (n=100 f6) (Megjegyzés:1=legkevésbé jellemzd 5=
legjellemz6bb) (Forrds: primer kutatds, sajat szerkesztés, 2024)

(6]

Az aldbbi abran a push Gzenet ! altali vasarlasokat lathatjuk, amelyben az 1 jelenti azt,
hogy legkevésbé jellemzs, hogy azokat a termékeket vdsarolja meg és azokat a cégeket keresi
fel, akikt6l kapott folyamatos lUzenetet, mig az 5 azt jeldli, hogy legjobban befolyasolja a
vasarlast a push lzenetek megléte. Az abran is lathatd, hogy leginkdabb nem befolyasolja a
vasarlast a push lzenet. Véleményem szerint a legtobb ember ezeket nem nézi meg, mert
rengeteg egyéb lzenetet kap manapsag az okostelefonokon és a kiilonb6z8 applikacioktol.
Ezek a vasdrlasra 0Osztonzé Uzenetek azok, amiket legutoljara nyitnak meg leginkabb

unalombal.

1 A push Gizenet a mobil alkalmazas ltal kiildott vagy telefon kezd6képernyGjére kildott figyelemfelhivéd
Gzenet, amely altalaban akcidkra, kedvezményes vasarlasokra hivja fel a felhasznaldk figyelmét. Nem sziikséges,
hogy hasznalatban legyen az alkalmazas, ha elsé hasznalatkor engedélyezték téretlenil kildi a felhivo izeneteket
a vasarlasra.
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@ ha van olyan kedvezmény ami
szamomra hasznos, akkor altalaban
elébb meglatogatom a boltot

@ elstte még utdnanézek, hogy
szilkségem van az adott termékre

@ ha arra jarok beugrok, de ha nem az se
probléma

@ egyalitalan nem érdekel

Q

19. dbra A push lizenet hatdsa a kitéItékre (%) (n=100 f6) (Forrds: primer kutatds, 2024)

A visszaérkezett valaszok alapjan arra lehet kdvetkeztetni, ahogy mar a fentiekben is
emlitettem, a push lizenet kisebb mértékben befolydsolja, a vasarlasokat. De el6segiti az

online és offline boltok vasarlok altali felkeresését, amely ezaltal vasarlast general.

® igen
® nem

20. dbra Push lizenet dltali eshetbség, hogy a termék megvdsdrldsra keriil (%) (n=100 f6) (Forrds: primer kutatds,

2024)

Arra a kérdésre, hogy tortént-e mar olyan eset, hogy a telefonra érkez6 push lizenet
hatasara megvasarolt egy adott terméket. A fenti dbran I[athatd, hogy Osszeségében elég
megosztd a visszaérkezett valaszok ardnya, 55%-uk nem vdasarolt még push lzenet altal
terméket, 45%-uk pedig valamilyen formaban mar igen. Arra lehet kévetkeztetni, ebben és az
el6z6 kérdés esetében is (lasd 19. dbra), hogy a push Uzenetek nagyon hasznosak
figyelemfelhivds szempontjabdl, azonban, ahhoz, hogy megtérténjen a vasarlas, még valami
pluszt kell nydjtani a cégeknek, akar tovabbi kedvezmény formdjaban a vasarlék felé. Ebbdl

kovetkezik, hogy a harmadik hipotézisem megcafoldsra keriilt.
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4.2.3. Torzsvasarléi program és az adatbiztonsag

® igen

® nem
attdl flgg milyen érzékeny adatra van
szlkség

21. dbra Fogyasztdi hajlanddsdg az adatok megosztdsdra a kényelmesebb vdsdrldsi élmény érdekében (%) (n=100
f6) (Forrds: primer kutatds, 2024)

A vizsgalatom t6bbi részében az adatbiztonsaggal kapcsolatos kérdéseket tettem fel.
Els6 kérdésem arra irdnyult, hogy kényelmesebb vasarlasi éimény érdekében hajlanddak-e a
valaszaddk tobb adatot megosztani az adott Uzlettel. A vdlaszaddk 59%-atdl azt a valaszt
kaptam, hogy attdl fligg, milyen érzékeny adatra van sziikség. Mig 36%-uk nem adna meg t6bb
adatot és csupan 5% lenne hajlandé tébb adatot megadni. Ugy gondolom, hogy a vasarlok sok
esetben nem mérik fel, hogy a regisztracié soran milyen adatokat hasznal fel a cég, csupan
elfogadjak a felhasznaléi feltételeket, hogy a regisztracids folyamat lerévidiljon és tudjanak
élni a kartya adta lehet6ségekkel. A vasarlok kapnak a felhaszndldi feltételek valtozasaval

kapcsolatos lizenetet is, de altaldban ezt figyelmen kivil hagyjak.

@ igen, mérlegelni szoktam csak azoknal a
boltoknal van torzsvasarloi kartyam
amelyeket ténylegesen hasznalok

@ nem, csak a kedvezmény érdekel

22. abra Vasadrlok hozzddlldsa a hiségprogramok adatmegosztds szemsz6gébél a kedvezményekkel szemben(%)
(n=100f8) (Forrds: primer kutatds, 2024)

A kovetkez6 kérdésemben azt szerettem volna megtudni, mérlegelik-e a vasarlok azt,
hogy milyen adatokat szolgdltatnak a vasarlasi szokdsaikrdl, vagy csak a kedvezmény szamit
minden egyes regisztracio soran. Ahogy a fenti dbran is latszik 85%-uk mérlegelni szokta és
csak azokban a boltokban van torzskartyajuk, amelyeket ténylegesen hasznalnak, mig 15%-

ukat csak a kedvezmény érdekli.
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A kérddivben 4 3llitas szerepelt a valaszaddknak 1-5-0s skdlan el kellett donteniik,
hogy mennyire értenek egyet az abban olvashato allitasokkal. 1-es jeldlte a nem értek vele
egyet, mig az 5-0s a teljesen egyetértek. Az aldbbiakban olvashatdak az allitasok egyetértés

szerint novekvaé sorrendben:

Ha akcids az adott termék el6bb megveszem, mint teljes aron. 42 db teljes egyetértés,
sulyozott atlag a visszaérkezett valaszok alapjan 4,17

A kedvezmények befolyasolassal birnak a vasarloi dontésekre, igy kimondhato, hogy a
hlségkartydk altal mindenki szdmara elérhet6 kedvezmények potencidlis vasarlasdsztonzok.

Sokkal jobbnak értékelem az azonnali kedvezményeket, mint a kés6bb bevaltasra
kerilSket. 39 db teljes egyetértés, sulyozott atlag a visszaérkezett valaszok alapjan 3,97

Az olyan h(iségkartyak, amelyek azonnali kedvezményt biztositanak kecsegtetGbbek,
mint a pontgy(ijt6 programok.

Elényben részesitem az olyan torzsvasarloi programokat, amelyeket tobb boltban is
igénybe vehetek. 36 db teljes egyetértés, sulyozott atlag a visszaérkezett valaszok alapjan 3,90

Ha a regisztracié tobb, mint 5 percbe keriil, akkor inkdbb nem regisztralok be a
programba 30 db teljes egyetértés, sulyozott atlag a visszaérkezett valaszok alapjan 3,6

A h(iségprogramhoz torténé hozzajutas ne jarjon tobb energiabefektetéssel, mint a
vasarlasok alkalmdval torténé hasznalat. A vevé nem szivesen bajlédik hosszadalmas
regisztracioi folyamattal, inkabb nem él a lehetGséggel.

Az itt vizsgalt allitdsokkal igazolhatd, hogy az akcids termékek sokkal vonzdbbnak
bizonyulnak a megkérdezettek kérében. Azonnali kedvezmények sokkal jobban befolydsoljak
a vasarloi hajlanddsagot. Elényben részesitik a tobb szereplés multifunkcids torzsvasarloi

programokat. A regisztraciéra nem szeretnek 5 percnél tobbet aldozni.
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5. Kovetkeztetések, javaslatok

Dolgozatom legfontosabb kovetkeztetései:

-A torzsvasarlai kartyakat el6szeretettel hasznaljak az élelmiszer, ruhazati és drogéria
parfiiméria kategdriaban, ez jelentheti azt, hogy a tobbi fajta lizletben még nincs elkészilt
torzsvasarloi program, vagy nem ad akkora pluszt a vasarlashoz, hogy érdemes lenne a
vasarldknak regisztralni. Ugyanakkor az arusitott termékek (pl. elektronika, szolgaltatds) nem
a mindennapi szikséglethez kapcsolddik ez is lehet akdr az oka a kevesebb h(iségkartya
hasznalatnak.

-A fizikai kartydk hasznalata kezd hattérbe szorulni a vasarlasok soran, ami az
jelentheti, hogy a fizikai kartyak par éven beliil el fognak tlnni, mint hasznalati eszk6z, helyette
az applikacios QR kéd alapu rendszer lesz a népszerd, ezaltal az otthon felejtett kartyak miatti
fel nem hasznalt kedvezmény megsz(inik. Javaslatom, hogy a boltok inkdbb a digitalis kartyak
felé nyissanak.

-A vasarlok nagyrészt minden alkalommal hasznaljak a térzsvasarldi kartyat, ezaltal a
cégek nagy mennyiség( vasarldi adathoz jutnak és a vasarlok kedvezébb ajanlatokhoz.

-A vasarlok sokkal tudatosabba valtak, mivel tisztdban vannak a torzsvasarloi
programok elényeivel és hatranyaival is.

-A tOrzsvasarloi program legkedveltebb tényezGje az akcidk és kedvezmények
igénybevétele, az Uzleteknek erre kellene helyeznie a fékuszt.

-A vdsarlok legnagyobb problémajat a korlatozott felhaszndlas jelentette és a korai
lejarat, amely a kés6bbiek soran a cégek altal orvosolhaté lehetne.

-Ha akcids egy adott termék a vasarldk tobbet vasarolnak beldliik, ezaltal az akcidk
révén a cégek nagyobb profithoz juthatnak.

-A h(liségprogramokat sokkal tobben igénybe vennék, ha az akcidkat 6ssze lehetne
vonni, ezaltal nagyobb kedvezményhez juthatndnak a vasarlok (mint példaul Amerikaban, akar
egy termék O Ft esetén is elvihetd, ha kuponnal torténik a vasarlas)

-A digitalis fejlesztések a vasarldkat sokkal tudatosabba tették, mivel tisztdban vannak,
mikor érdemes a boltba ellatogatni, és hogy tudnak a legjobban spérolni.

-A push (izenet a legjobb figyelemfelkelt6 lehetlség, azonban nem jelent azonnali
vasarlast
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-A vasarlék tudatdban vannak azzal milyen adatokat osztanak meg egy torzsvasarldi
program regisztracidja soran, azonban nem szeretnek 5 percnél tovabb id6zni egy regisztracid
soran. Az lizleteknek fontos szem el6tt tartani a regisztracié folyamatanak egyszer(iségét.

Vizsgalt hipotézisek:

H1: A hliségkartyak altali kedvezmények, el8segitik a vasarloi hliség kialakulasat.

H2: A torzsvasarléi kartyak hasznalata megnoveli az egyes vasarlasok 6sszegét.

H3: A push lzentek és applikacidk nagyban befolydsoljdk a vasarloi dontéseket.

Az eredmények alapjan megallapithatd, hogy a hlségkartyak adta kedvezmények
erésen befolydsoljak a vasarléi hajlanddsagot, ezek alapjan az elsé hipotézisem beigazolddott.
Ugyanis a valaszok alapjan arra kovetkeztetésre jutottam, hogy a hiségkartya Aaltali
kedvezmények alakitjak ki a vasarloi hliséget és ugy gondolom a kedvezmények adta
lehet8ségek miatt torténik meg az lzletbe torténd regisztracié és a boltba valé visszatérés
folytonossdga. Ez annak tudhatd be, hogy Magyarorszag lakossaga inkdbb arérzékeny, mint
hlséges. Véleményem szerint az a bolt nyerheti meg a versenyben a hlséges vasarlét, aki
megfizethet6 aron kinalja termékeit, ugyanakkor ez j6 mindségben is torténik.

A masodik hipotézisem aldtdmasztasra kerllt. A h(ségkartyak 4dltal nydjtott
kedvezmények jelentésen befolydsoljdk a vasarléi dontéseket, hiszen a fogyasztok
hajlamosabbak nagyobb mennyiségben vasarolni azokat a termékeket, amelyek a program
révén kedvezményessé valnak.

A harmadik hipotézisem, megcafolasra keriilt, a push lzenetek és applikaciok nem
novelik a vasarlasi hajlanddsagot, csupan figyelemfelhivasra szolgalnak, amellyel a cég altali
megtekintéseket megnovelik. Azonban ezzel tényleges vasarlds nem minden esetben torténik.
A push Ulzenet altaldban egy id6 utdn a vasarlé figyelmét is meggyengiti a folyamatos
tizenetekkel. igy azt gondolom, hogy a cégek szdmdara meg kell taldlni azt a mezsgyét, amely
gyakorisdgban és hasznossagban még a fogyasztd szdmdara nem kellemetlen és ténylegesen

felhivja a figyelmet a vasarlasra.
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6. Osszefoglalas

Jelen dolgozatomban a hiségkartydkhoz és a hozzdjuk kapcsolédd digitalis
alkalmazasokhoz kot6d6 lizenetek fogyasztokra gyakorolt hatasat vizsgaltam, amelyben
kitértem az adatbiztonsag vasarloi visszajelzéseire is.

Szakirodalmi attekintésemben a hlségkartyak torténetét, kialakulasahoz kapcsolédo
digitalis eszk6zok fejlédését. és a hliségkartyak pszicholdgiai, gazdasagi hatasat, amelyben
kitértem az adatkezeléssel kapcsolatos kételyekre.

A szakdolgozatom primer kutatdsat a Facebookon kozzétett kérdBivem képezte,
amelynek kitoltését hilségkartyaval rendelkez6é ismerdsok és azok ismerdsei végezték. A
kutatdsom sordn kérdGives moddszert alkalmaztam, amelyben 100 véalaszadd visszajelzését
elemeztem, hogy megértsem a vasarloi attit(idoket. Kutatdsom soran ugy véltem, nem
szilkséges egy bizonyos korcsoportot kivdlasztanom, hiszen e nélkil is relevans
informacidokhoz jutottam.

Magyarorszag lakossaga egyre arérzékenyebb a gazdasagi viszonyok valtozdsa és
romld inflacidos kornyezet okan. A lakossag fontosnak tartja a minél jobb lehetGségek
kiaknazasat a vasarlasok soran, akar egy akcioé vagy egy engedmény kihasznalasaval. El6térbe
keriilt a min&ség mellett, a j6 4r megtaldlasa. A keresked6k ezt kihaszndlva, probaljdk a
fogyasztdkat arra sarkallni, hogy minél slrlibben az &6 kereskedésiikbe intézzék a
mindennapos- vagy alkalmi bevasarlasukat. A kereskeddk torzsvasarldiprogram segitségével
torekednek arra, hogy hliséges vasarlékkd formaljdk fogyasztdikat. A hiliségkartya mind
kereskeddi, mind fogyasztdi szemszoghdl kifizet6d6, hiszen a cég vasarldiadatokhoz, a
fogyaszté engedményekhez jut.

Meglatasom szerint elengedhetetlenek a hlségkartydk a mai modern vildgban, hiszen
a kartydk adta piackutatdsi adatoknak készonhet6en a vilag vallalatai torekednek arra, hogy a
kevésbé eladhaté termékek irant is generdljanak fogyasztdst. Kereslet és kinalat jobb
Osszekapcsoldsaval nemcsak azokat a termékeket forgalmazzadk sikeresen, amelyek a cégek
raktaraban amugy is gyorsan, kevesebb koltséggel forog, hanem a kevésbé keresett

termékeket is, az ezekhez kapcsolddd promdcios eszkdzokkel. Ehhez ugyanakkor sziikséges
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volt az az ut, hogy a hlségkartydk szikségesek legyenek a vasarlék szamara és sikeresen
elterjedjenek a fogyasztok korében.

A jov6ben érdemes lenne megvizsgdlni az egy-egy hlségprogram altal nydjtott
lehetGségeket, mint példaul pontgylijtés, azonnali kedvezmény, hogy melyik alakitja ki
erésebben a hilséget egy bolt irdnt. Vagy esetlegesen az egyes bolt tipusokon belll hova
kotelezGdtek el a fogyasztok, mint allandd vasarlok.

Dolgozatomat azoknak ajanlanam féként, akik haszndljak hdlségkartyajukat és
érdekl6dnek a fogyasztokra gyakorolt hatasairdl, mindemellett azoknak is, akiket érdekelnek

az attit(id és vasarlas 6sztonz6 kutatasok.
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