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A tanulmany az online értékesitésosztonzés meghatarozo trendjeit és eszkoze-
it vizsgalja az europai e-kereskedelemben. A kutatis tematikus szakirodalmi
szintézisre épiil, amely tudomanyos publikaciok, iparagi jelentések és europai
szabalyozasi forrasok integralt elemzésével térképezi fel a promocios gyakor-
latok fejlédési iranyait. Az eredmények szerint, a mesterséges intelligencia
alapu személyre szabas, a kozosségi kereskedelem, az influencer marketing, az
omnichannel stratégiak, valamint a rugalmas fizetési és szallitasi megoldasok az
online promdcios eszkoztiar meghatirozé pilléreivé valtak. Az elemzés ramutat
arra, hogy a promécios eszkozok hatékonysaga jelentésen fiigg a helyzettél. Mig
az adatvezérelt megoldasok hosszabb tavu ligyfél-elkotelezodést tamogatnak,
addig a szilikosségi és idoben korlatozott proméciok hatisa az online kérnye-
zetben mérsékeltebb. A tanulmany kiemeli a GDPR és a fenntarthat6sagi szem-
pontok stratégiai szerepét az eurdpai e-kereskedelmi proméciok alakitasaban.
Kulesszavak: online értékesitésdsztonzés; eurdpai e-kereskedelem; felelds digitalis
marketing; fogyasztoi elkotelezodés

JEL: M31, L83, 033

1. BEVEZETES

Az online értékesitésosztonzés az e-kereskedelem egyik legdinamikusabban fejlodé
tertiletévé valt. Az értékesitésosztonzés klasszikus definicidja szerint olyan akcid-
orientalt marketing esemény, amelynek célja a vallalat iigyfeleinek magatartasara
gyakorolt kdzvetlen hatas (Blattberg és Neslin, 19902).

,»A sales promotion olyan piacbefolyasoldo modszerek Gsszessége, melyek kdzvetleniil
Osztonzik a fogyasztot vagy viszonteladot a vasarlasra” (Danko, 2008, 15.0.2).
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A digitalis transzformacio kovetkeztében ez a definicio kibdviilt a technologia ve-
zérelt, adatalapt és személyre szabott promécidés megoldasokkal (Kannan és Li,
20173). Az eurdpai e-kereskedelmi piac a 2023 és 2027 kozotti évi atlagos 7%-os
bevételnévekedésnek kdszonhetden varhatdan az évtized kozepére meghaladja az 1
billi6 $ bevételt (ECDB, 2024%). Az Eurostat 2025-06s felmérése szerint az EU inter-
nethasznaldinak 77%-a vasarolt online 2024-ben, szemben a 2014-es 59%-kal, ami
17 szazalékpontos ndvekedést jelent egy évtized alatt (Eurostat, 2025a8).
Az egyre telitettebb online piactérben a promocids stratégiak hatékonysaganak meg-
értése jelentOs a versenyképesség megorzése érdekében. A fogyasztok elvarasai nd-
nek. A McKinsey korabbi kutatasa szerint a vasarlok 71%-a elvarja a személyre
szabott interakciokat, és 76%-uk frusztraciot fejez ki, amikor ez elmarad (McKinsey,
20259).
Ugyanakkor a promocids eszkdzok tulzott hasznalata fogyasztdi tulterheltséghez és
marka iranti bizalom csokkenéshez vezethet (Ubal és Canayaz, 20237). Ez a kett6s-
ség teszi kiilonosen aktualissa az online értékesitésosztonzési trendek és eszkdzok
Osszefoglalasat.
A kutatas célkitlizése az eurdpai e-kereskedelemben alkalmazott online
értékesitésosztonzési trendek és eszkozok atfogo feltérképezése és elemzése a 2023-
2025 kozotti idészakban. A tanulmany a kovetkezd kutatasi kérdésekre keresi a va-
laszt:
* K1: Melyek a legfontosabb online értékesitésosztonzési trendek ¢s eszk6zok
az europai e-kereskedelemben?
» K2: Milyen hatékonysaggal miikodnek ezek az eszkdzok a konverzio és az
igyfél-elkotelezddés szempontjabol?
» K3: Hogyan befolyasolja a GDPR szabalyozas és a fenntarthatdsagi szempon-
tok a promdcids stratégiakat?

2. MODSZERTAN

A tanulmany célja az online értékesitésdsztonzési (sales promotion) eszkdzok és
stratégiak szerepének feltarasa és értelmezése az eurdpai e-kereskedelemben. Ennek
megfelelden a kutatas tematikus, leird jellegli szakirodalmi attekintést valdsit meg,
amely a relevans elméleti és empirikus kutatasok elemzésére épiil.

A szakirodalom feltarasa a Scopus, a Web of Science, a ScienceDirect és a Google
Scholar adatbazisokban tortént. A keresések az online és digitalis sales promotion
alkalmazasokra iranyultak, kiilonds tekintettel az alabbi témateriiletekre:

* online értékesitésdsztonzési eszkozok és stratégiak,

* mesterséges intelligencia alap személyre szabas és ajanlorendszerek,

 szlikdsségi és siirgetd marketing (scarcity, urgency, FOMO),

» kozosségi kereskedelem és influencer marketing,

* online fogyasztoi é€s dontési magatartas,

 ¢érzelmi és tarsas befolyasolasi mechanizmusok,

« fenntarthatosagi és etikai vonatkozasok, valamint

 adatvédelem és GDPR hatés az online promdciokra.
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A tanulmany nem empirikus esettanulmanyt, hanem alkalmazasi és értelmezési kere-
tet ad az europai e-kereskedelem gyakorlatara vonatkozoan, szintetizalva az elméleti
megallapitasokat a piaci trendekkel és szabalyozasi kornyezettel.

3. TEMATIKUS SZINTEZIS ES TRENDALAPU MEGALLAPITASOK
AZ EUROPAI E-KERESKEDELEMBEN

3.1 Az eurdpai e-kereskedelmi piac attekintése

Az eurdpai e-kereskedelmi piacot — a gazdasagi nehézségek ellenére — komoly nove-
kedés jellemzi. A B2C e-kereskedelmi forgalom Eurdpaban 2023-ban 887 milliard
€-t tett ki, mely 2024-ben varhatéan mintegy 8%-kal n6, megkozelitve a 958 milliard
€-t. A regionalis bontas jelentOs kiilonbségeket mutat. Nyugat-Europa adja a teljes
B2C forgalom 64%-at, mig Kelet-Eurépa minddssze 2%-ot képvisel. Az online vasar-
16i penetracio Eszak-Eurdpaban a legmagasabb, 83%, amelyet szorosan kévet Nyu-
gat-Eurdpa 82%-kal. Kelet-Eurdpaban az online vasarlok aranya 53%, ugyanakkor
a régid 2023-ban 15%-o0s éves forgalomnovekedéssel a leggyorsabban béviild piac-
nak szamit. (European E-commerce Report, 20248, Executive Summary: European
E-commerce Report, 20242, Ecommerce Europe, 202412, Ecommerce News, 202411)

Az online vasarlasi penetracié jelentdsen eltér orszagonként. frorszag vezet 96%-
kal, 6t koveti Hollandia 94%-kal és Dania 91%-kal, mig Bulgaria 57, Romania 60 és
Olaszorszag szintén 60%-kal. Magyarorszagon az internethasznalok 79%-a vasarolt
online 2024-ben, ami 2014-hez képest 37 szazalékpontos névekedést jelent. (Eurostat,
2025b12) A korcsoportos demografia kiszamithaté mintazatokat mutat, miszerint a
25-34 évesek 89%-a vasarol online, szemben a 65-74 évesek 53%-aval (Eurostat,
2025¢13). A mobil kereskedelem mara meghatarozova valt. Egyes iparagi elemzések
szerint az europai e-kereskedelmi tranzakciok kozel 55-60%-a mobileszk6zokrol ér-
kezik, tovabba tobb globalis elérejelzés alapjan 2026-ra a mobil a vilagszintli online
kiskereskedelmi forgalom nagyjabol 60%-at adhatja (Mordor Intelligence, 2026142,
Webinterpret, 20251; Dunn, 20261%).

3.2 A mesterséges intelligencia alapu személyre szabas

A mesterséges intelligencia alapi személyre szabas kritikus versenyeldnny¢é valt
az eurdpai e-kereskedelemben. A célzott promdcidkat méretaranyosan megvaldsi-
t6 vallalatok 1-2%-o0s arbevétel novekedést és 1-3%-o0s arrés javulast érnek el. Az
ajanlorendszerek hatékonysaga jol dokumentalt (McKinsey, 20251¢). Az Amazon
bevételének akar 35%-at tulajdonitja ajanlomotorjanak (agentiveaiq, 2025%), mig a
Netflix 75%-ot jelent az ajanlasokbol szarmaz6 megtekintett tartalmak aranyaként
(Firney, 202518),

Az europai kiskeresked6k kozott a Zalando az egyik éllovas a személyre szabas

megvaldsitasaban. Algoritmikus divattarsat és MI-alapu stylist megoldasokat fej-
lesztett, digitalis iker modelleket és generativ MI-t hasznal kampanyok eldallitasara,
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ami a kampanygyartas koltségeit akar 90%-kal is csokkentheti (Business of Fashion,
202512; Reuters, 202522). A Zalando Plus hiiségprogram esetében a vallalat kozlése
szerint a tagok koriilbeliil kétszer olyan gyakran latogatjak a platformot és haromszor
annyit koltenek, mint a nem tagok (Zalando, 20222). Necula és Pavaloaia (202322)
165 tanulmanyt attekint6 szisztematikus vizsgalata azt mutatja, hogy az MI-alapt
ajanlorendszerek altalaban pontosabb ¢és hatékonyabb ajanlasokat biztositanak, va-
lamint pozitiv hatdssal vannak az online értékesitésre.

3.3 Avillimakciok és sziikosségi marketing

A villamakciok alapvetd pszicholdgiai mechanizmusokra épitenek, mint példaul a
FOMO-ra, vagyis a kimaradastol vald félelemre, a veszteségkeriilésre és a szlikos-
ségi lizenetekre. Barton et al. (202222) 416 hatasméret meta analizisét végezte el
131 tanulmanybol a sz{ikosségi hatasokrol, melynek soran megallapitottak, hogy a
keresletalapt szikosség a leghatékonyabb az utilitarius termékeknél, a kinalatalapu
sziikosség az ¢lményeknél mikodik legjobban, mig az idGalapu sziikkdsség pedig a
magas érintettségili termékeknél a leghatasosabb. Az iddben korlatozott promociok
online kevésbé hatékonyak, mint a fizikai tizletekben (Hmurovic et al., 202324),

A Veepee jo példa az europai villamakciokra. 52,7 millié taggal rendelkezik Eu-
ropaban ¢és 3,2 millié napi egyedi latogatoval, akiknek 30%-a naponta visszatér
(Tradebyte, 202323%; ChannelEngine, 202328). Az akciok reggel és este hétkor indul-
nak, 3-5 napig tartanak (Veepee, 201427). A digitalis kupon adoptacié elérte az eu-
ropai fogyasztok 66% feletti szintjét, Europa pedig a globalis digitalis kuponpiac
27%-at birtokolja (WP Coupons, 202628).

A digitalis kuponok bevaltasi aranyai atlagosan koriilbeliil 7% koriil alakulnak, szem-
ben a féként papiralapi kuponokra jellemzd6, 1% alatti atlagos bevaltasi arannyal
(WP Coupons, 202622).

3.4 A Black Friday és szezonalis promdcios események

A Black Friday és Cyber Monday népszeriivé valt az eurdpai kiskereskedelemben. A
fogyasztok 61%-a vasarolt ezeken a napokon 2024-ben Spanyolorszagban, az Egye-
siilt Kiralysagban, Olaszorszagban, Franciaorszagban és Németorszagban (Euronews,
202439),

Az eurodpai online tranzakciok 10%-kal néttek éves szinten a Black Friday napjan
2024-ben, a kiskeresked6k csucsértéke 11,4 rendelés per masodperc volt, ami 205%-
os kiugras a normal idészakhoz képest (Ingrid, 202531). A teljes Black Week rendelé-
si volumen 43%-kal n6tt éves szinten a részt vevé kiskeresked6knél (Ingrid, 20253%).

A koltési szokasok jelentdsen eltérnek orszagonként. A 2024-es Black Friday id6-
szakban Németorszag, Olaszorszag, Ausztria és Franciaorszag vasarléi a legmaga-
sabb atlagos kolték kozé tartoztak, a tobb szaz eurds koltéssel (Euronews, 202439),
Az elektronika és a szamitastechnika maradt a dominans kategoria, mik6zben a ru-
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hazat tovabbra is az egyik legkeresettebb termékesoport volt a learazasok idején
(Euronews, 202439),

Egy 2024-es eurdpai felmérés szerint a vasarlok tobbsége erdsen érzi az inflacid
hatasat, visszafogja a nem alapvetd kiadasokat és olcsobb, illetve sajat markas ter-
mékeket preferal (Boston Consulting Group, 2024a32),

A mesterséges intelligencia szintén jelentds szerepet jatszott. A Cyber Week ide-
jén vilagszerte mintegy 60-61 milliard dollarnyi online értékesitést befolyasoltak
Ml-alapt funkciok, valamint az MI-t hasznalo kiskereskeddk atlagosan koriilbeliil 2
szazalékponttal magasabb konverzios aranyt értek el (Salesforce, 2024a32, 2024b34),

3.5 A hiiségprogramok

Az eurdpai hliségprogramokra vonatkozé kutatasok kiilonb6z6 eredményeket mu-
tatnak. Az Antavo Global Customer Loyalty Report 2024 szerint a vallalatok mint-
egy 90%-a pozitiv ROI-rdl szamol be, atlagosan koriilbeliil 4,8szoros megtériiléssel
(Antavo, 20243%). A Europe Loyalty Programs Market Databook alapjan az eurdpai
hiiségpiac értéke 2024-ben varhatdan 46,79 milliard amerikai dollar, és eldrejelzések
szerint 2028-ra 66,91 milliard dollarra nd, évi 9,4%-o0s Osszetett ndvekedési litem
mellett (ResearchAndMarkets, 202439).

A hiiség 0sszefligg az tigyfél életciklus értékével. Kiilonbozo iparagi felmérések sze-
rint a hliségprogram tagok atlagosan 2-3szor annyit koltenek, mint a nem tagok, és a
fogyasztok mintegy 80-85%-a mondja, hogy a hliségprogramok novelik az ismételt
vasarlas valosziniiségét (Antavo, 202433 LoyaltyLion, 202537),

3.6 A kozosségi médiaban zajlo kereskedelem és influencer marketing

Az eurdpai kozosségi kereskedelem értékét 2024-ben mar tobb szaz milliard eurds
piacra értékelték, amelyet 2033-ig 30% koriili éves ndvekedésre becsiilnek (Cognitive
Market Research, 202432 Grand View Research, 202432). Az Egyesiilt Kiralysag és
Németorszag a vezet6 piacok, ahol foként a Z és az Y generacio jelentik a célcsopor-
tot (KBV Research, 2025%2; Bazaarvoice, 20254). Az influencer marketinget a mar-
kak kiemelked6en hatékony csatornanak tartjak. Az influencer marketing akar tobb-
sz0Oros — egyes esetekben akar tizszeres — ROI-t is biztosithat a klasszikus display- és
banner hirdetésekhez képest (Kolsquare, 202442; Statista, 2025%3). A fogyasztok je-
lentds része mar vasarolt terméket influencerek vagy felhasznaloi tartalmak hatasara
(Kolsquare, 202442; Archive.com, 2026%).

Az ¢16 vasarlas (live shopping) Eurdpaban 2023-ra mintegy 10 milliard eurds pi-
acra notte ki magat — ez kozel 86%-kal tobb, mint a pandémia el6tti szint —, mely
varhatdan a kovetkezd években az online vasarlas egyik meghatarozo formaja lesz
(Channelize.io, 202535; Awisee, 20252¢; Dolby.io, 2025%7). A TikTok Shop kiilondsen
az Egyesiilt Kiralysagban mutatott kiugré névekedést, ahol egy év alatt megduplazta
a vasarlobazisat és a bevételét (TikTok, 202548; Mabo, 2025%2). A felhasznalo altal
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generalt tartalom (User Generated Content) er6sen befolyasolja a vasarlasi dontése-
ket. A fogyasztok mintegy 79%-a befolyasold szempontnak tartja a vevoi vélemé-
nyeket dontésénél, mig a konverzids ratat akar tobb, mint masfélszeresére novelhetik
(Lilliu, 202552; Archive.com, 2026%%),

3.7 A mobil kereskedelem és omnichannel stratégiak

A mobil kereskedelemre iranyuld promdcios stratégiaknak figyelembe kell venniiik
az eszkozok kozotti konverzios kiilonbségeke.: Az asztali szamitogépek 3,5-4%, mig
az okostelefonokon érkez6 forgalom jellemzden 1,8-2,5% kozotti konverzids ratat ér
el (Blend Commerce, 20263%; Convertibles, 202552). A push értesitések kiemelkedéen
teljesitenek. Az iparagi adatok szerint a webpush lizenetek megnyitasi aranya elérheti
a 90%-ot és az automatizalt kampanyok atlagos konverzios rataja koriilbeliil 1,3%
(Canvas Business Model, 202433; Omnisend, 2023%%). Személyre szabott, viselkedés-
alapt push értesitések akar négyszeres elkotelez6dést eredményezhetnek a generikus
izenetekhez képest (Canvas Business Model, 202453),

Az omnichannel integracid a versenyképesség feltételévé valt. Az er6s omnichannel
tamogatassal rendelkezé vallalatok az ligyfelek mintegy 89%-at tartjak meg, szem-
ben a gyenge omnichannel megkdzelitést alkalmazd cégek 33%-o0s megtartasi ara-
nyaval (Aberdeen Group, idézi Delight, 202558). A McKinsey harom els6édleges
omnichannel modellt kiilonit el:
» egy kereskedelmi fokuszu modellt, amely egy kiemelt csatorna koré szervezi a
keresztcsatornas kapcsolatokat,
* egy személyre szabott modellt, amely skalazhato, testreszabott interakciokat
biztosit tobb csatornan; és
* egy Okoszisztéma modellt, amely folyamatos, mindig aktiv kapcsolatot épit
tartalommal, ajanlatokkal és k6zosséggel (McKinsey & Company, 202156),

3.8 Az e-mail marketing és retargeting stratégiak

Az e-mail marketing tovabbra is az egyik leghatékonyabb csatorna az e-kereskede-
lemben. Iparagi adatok alapjan minden elkoltott 1 dollar utan atlagosan 36-40 dollar
bevétel keletkezik, ami 3600-4000%-o0s megtériilésnek felel meg (Mailmend Team,
20263Z; EmailToolTester, 2025%8; SalesHive, 2025%2). Friss benchmarkok alapjan
2024-ben az atlagos e-mail megnyitasi arany 26,6% volt, 2025-re pedig 30,7%-ra nétt
(Omnisend, 2026%?), mikdzben a kattintasi arany jellemz6en 2,0-3,2% kozott alakult
(Verified Email, 2025%). Az automatizalt e-mailek az Gsszes e-mail altal generalt
értékesités mintegy 37-41%-at adjak, mikdzben a teljes kikiildott mennyiségnek csak
kis részét teszik ki (OpenSend, 2026%2; Omnisend, 2026%2).

Az e-kereskedelemben az atlagos kosarelhagyasi arany kb. 70,19%, az elhagyott ko-
sar e-mailek pedig jellemzden 45-50%-0s e-mail megnyitasi arannyal és nagyjabol
18%-o0s konverzios rataval rendelkeznek (Stripo, 2026%3).
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A perszonalizacionak jelentés hatasa van az értékesités novelésére. A személyre sza-
bott e-mailek 29%-kal magasabb megnyitasi aranyt és 41%-kal magasabb kattintasi
aranyt érnek el a nem személyre szabott iizenetekhez képest (Experian Marketing
Services, 2014%%). A retargeting stratégia ugyancsak kiemelkedéen hatékony. Az
ujracélzott latogatok 70%-kal nagyobb eséllyel konvertalnak, a retargeting hirde-
tések atlagos CTR-je 0,7%, szemben a hagyomanyos display hirdetések 0,07%-aval,
vagyis nagyjabdl tizszer jobb atkattintasi teljesitményt nyujtanak (Invesp, 20248s;
DigitalMarketingJobs.io, 2025%¢; WorldMetrics, 202597).

3.9 A fizetési és szallitdsi 6sztonzok

A Buy Now Pay Later (BNPL) mar meghatarozo fizetési megoldas Europaban.
2024-ben a régids tranzakcids volumen nagysagrendileg 167-170 milliard eurd volt
(Cross-border Magazine, 2025%). A piacot a Klarna vezeti, amely Eurépaban ko-
riilbeliil 48%-0s BNPL piaci részesedéssel rendelkezik, nagyjabol 93 millio aktiv
globalis felhasznalot szolgal ki, és kdzel 100 milliard eurd brutto aruértéket (GMV)
dolgozott fel 2024-ben (CoinLaw, 2025%2; Statista, 2024Z%; Contrary, 20232). A
BNPL bevezetése jellemzden 20-30%-o0s konverziondvekedést és 20-40%-os atla-
gos kosarérték-emelkedést eredményez a kereskedéknél, mivel csékkenti az azon-
nali fizetési terhet (Conversios, 202522; Warpdriven, 202522). Ezzel parhuzamosan
az EU masodik Fogyaszt6i Hiteliranyelve (CCD2, (EU) 2023/2225) kifejezetten a
BNPL-konstrukcidkat is a fogyasztoi hitelszabalyozas korébe vonja. A tagallamok-
nak 2026. november 20-t6l kotelezéen alkalmazniuk kell az j szabalyokat, ami szi-
gorubb megfelelési elvarasokat teremt a szolgaltatok és kereskeddk szamara (Hogan
Lovells, 20242; Consultancy.eu, 2025Z; CentralPay, 20267¢).

A szallitas a fizetés mellett kulcsfontossagu konverzios tényezé. A fogyasztok mint-
egy kétharmada elvarja, hogy ingyenes szallitast kapjon, és a vasarlok nagyjabol 50-
60%-a inkabb hozzaad plusz terméket a kosarahoz, hogy elérje az ingyenes szallitasi
kiisz6bot (Red Stag Fulfillment, 20267ZZ; Alexander Jarvis, 2025Z8; Capital One Shop-
ping, 202622). A szallitdas mindsége a lojalitas szempontjabdl is kritikus. A vasarlok
85%-a szerint egy rossz szallitasi élmény visszatartja 6ket a jovobeni rendeléstdl az
adott webaruhaztol, mikdzben a tobbség aznapi, masnapi vagy legfeljebb kétnapos
kiszallitast tart idealisnak (Ipsos, 202589, Red Stag Fulfillment, 20258%),

3.10 A fenntarthatésagra iranyul6 promociok

A z06ld marketing {izenetek szignifikansan formaljak a fogyasztoi attitiidot és a va-
sarlasi szandékot az e-kereskedelemben (Manna, 202582). Ugyanakkor az eurdpai
fogyasztoi felmérések szerint a fogyasztok 17-19% hajlando felarat fizetni zold ter-
mékekért, mikdzben to6bb mint 70% nyilatkozik ugy, hogy a magas arak visszafogjak
a koltését (Boston Consulting Group, 2024b, 8 20258%),

A Z generacio és a millenialok kérében kimutathatéan magas a fenntarthatdsagi ori-
entacio — tobbségiik fenntarthatd markakat preferal és elvben hajlando tobbet fizetni
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értiikk —, de a tényleges vasarlasi adatokban tovabbra is jol lathatd az attitiid—viselke-
dés szakadék (Manna, 202582; Boston Consulting Group, 202584),

A logisztikaban erés a karbonsemleges szallitas iranti igény. A fogyasztok 91%-a
szeretne kornyezetbarat szallitasi opciot latni, mikézben a markak dont6 tobbsége
még nem kinal valddi karbonsemleges megoldast, ami jol lathato piaci rést jelez
(FreightWaves/ParcelLab, 202188; Asendia, 202329),

3.11 A GDPR hatasa a promocids stratégiakra

A GDPR inkabb lehetévé tevonek bizonyult, mint akadalynak az europai promocios
stratégiak szamara. A vallalatok jelentds része szerint a szabalyozas mellett is foly-
tathatd hatékony marketing (Freevacy, 2024%7),

Egy, eurdpai vezérigazgatokat és marketingvezetdket vizsgald felmérés szerint
a valaszadok 83%e-a allitja, hogy a GDPR kovetelmények betartasa mellett is ké-
pes hatékony marketinget folytatni, tehat a jogszabaly inkabb strukturalja és
professzionalizalja a marketingtevékenységet, mintsem visszafogna azt (MarTech,
202488),

A GDPRnek tulajdonitott {izleti elényok kdzott megemlithetd az adatkezelési folya-
matok atlathatdésaganak javulasa, a fogyasztoi bizalom erésédése és a hosszu tava
versenyeldnyok kialakitasa (Freevacy, 202487).

4. DISZKUSSZIO

A tanulmany eredményei az eurdpai e-kereskedelemben alkalmazott online
értékesitésosztonzési stratégiak dinamikusan valtozo jellemzg6jét mutatjak. Az elem-
z¢&s meger6siti, hogy a digitalis promocids eszk6zok hatasa nem 6nmagukban, hanem
a fogyasztoi feldolgozasi folyamatok, az alkalmazasi kontextus és a szabalyozasi
kornyezet kdlcsonhatasaban értelmezhetd.

A kutatas egyik tanulsaga, hogy a mesterséges intelligencia alapti személyre szabas
mara strukturalis elemévé valt az online értékesitésdsztonzésnek. A perszonalizacid
nem csupan hatékonysagi eszkozként jelenik meg, hanem a versenyképesség alapfel-
tételévé valt. Az eurdpai piacvezetOk gyakorlata arra utal, hogy a személyre szabott
promociok nem kizardlag rovid tavu konverzids hatasokat eredményeznek, hanem
hosszabb tavon az iigyfélkapcsolatok mélyitéséhez és az elkotelez6dés noveléséhez
is hozzajarulnak.

A szlikosségi marketing és az idoben korlatozott promdciok értelmezése arnyaltabb
képet mutat. Bar a korabbi kutatasok igazoljak e taktikak hatékonysagat, az online
kornyezetben a fogyasztok novekvo tudatossaga mérsékli ezek erejét. A gyakorlati
kovetkezmény az, hogy a sziikdsségi eszkozok onmagukban kevésbé hatékonyak és
csak hiteles értékajanlattal kombinalva képesek tartos hatast kifejteni.
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A ko6z06sségi médiaban zajlo kereskedelem és az influencer marketing térnyerése azt
jelzi, hogy az online promociok hatékonysagat egyre inkabb mas felhasznalok és
véleményvezérek hatasa alakitja. Ezek az eszk6zok kivaloak az elkételez6dés nove-
1ésére, ugyanakkor talzott alkalmazasuk fogyasztoi talterheltséghez vezethet. A fel-
hasznalok altal generalt tartalom kiemelked6 szerepe azt jelzi, hogy a hitelesség és az
észlelt autondmia kulcsfontossagu tényezové valt az online promocios kdrnyezetben.

Az omnichannel stratégiak jelent0sége egyértelmiien megerdsitést nyert az elemzés
soran. Az online és offline értékesitési csatornak integracidja nem pusztan operativ
kérdésként jelenik meg, hanem a hossza tava igyfélmegtartas egyik meghatarozo
tényezdjeként. A fizetési és logisztikai megoldasok — kiilondsen a Buy Now Pay Later
konstrukciok és a rugalmas szallitasi opciok — tovabbi differenciald tényezokké val-
tak, amelyek kézvetleniil befolyasoljak a fogyasztdi dontéshozatalt az e-kereskedelmi
kdrnyezetben.

Bar a fenntarthatosag a fogyasztok értékrendjében fontos szerepet tolt be, az arérzé-
kenység tovabbra is dominans tényez6 marad a vasarlasi dontésekben. A fenntartha-
tosagi tizenetek onalldo promocios elemként korlatozott hatékonysagtiak. Csak akkor
miitkédnek eredményesen, ha a fogyasztok altal észlelt értékajanlat szerves részét
képezik.

Végiil a GDPR hatasainak elemzésébdl kideriilt, hogy a szabalyozasi megfelelés nem
sziikségszeriien csokkenti az online promociok hatékonysagat. Az adatvédelmi ke-
retek inkabb stratégiai alkalmazkodasra 6sztonzik a vallalatokat. Ez a megkozelités
hosszabb tavon hozzajarulhat a fogyasztoi bizalom erdsitéséhez és a fenntarthatobb
marketinggyakorlatok kialakulasahoz az eurdpai e-kereskedelemben.

5. OSSZEFOGLALAS ES KOVETKEZTETESEK

Jelen tanulmany célja az eurdpai e-kereskedelemben alkalmazott online
értékesitésosztonzési trendek és eszk6zok atfogod feltérképezése és értelmezése volt.
Az eredmények megerdsitik, hogy az eurdpai e-kereskedelmi piac tovabbra is dina-
mikusan fejlédik, mikdzben az online vasarlas a fogyasztdi magatartas meghatarozo
elemévé valt az Europai Unidban.

A K1 kutatasi kérdésre valaszolva megallapithatd, hogy az eurdpai e-kereskedelem-
ben az online értékesitésosztonzés legmeghatarozobb trendjei kozé tartozik a mes-
terséges intelligencia alapt személyre szabas, a villamakcidkra és sziikdsségi mecha-
nizmusokra épiilé promociok, a kozdsségi kereskedelem és az influencer marketing
térnyerése, valamint az omnichannel megkozelitések elterjedése. Ezeket egészitik ki
a hiiségprogramok, a Buy Now Pay Later konstrukciok, valamint a szallitashoz és
fizetéshez kapcsolodo 6sztonzbk, amelyek egyiittesen formaljak az online promdcios
eszkoztar aktualis szerkezetét Europaban.
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A K2 kutatasi kérdés vonatkozasaban az elemzés arra mutat ra, hogy az on-
line értékesitésdsztonzési eszkdzok hatékonysaga nem egységes, hanem erdsen
kontextusfiiggd. A személyre szabott promdciok és az adatvezérelt ajanlorendszerek
els@sorban a konverzio és az ligyfél-elkotelez6dés hosszabb tava novelésében bizo-
nyulnak hatékonynak. A sziikdsségi és id6ben korlatozott promociok hatasa ezzel
szemben az online kérnyezetben mérsékeltebb és nagymértékben fiigg a fogyasztok
meggy6zEsi tudatossagatol és az észlelt értékajanlattol. A kozosségi kereskedelem
¢és az influencer marketing kiilondsen az elkotelez6dés és a markahoz vald kotddés
erGsitésében jatszik szerepet. Mig az omnichannel stratégiak, a rugalmas fizetési
megoldasok és a szallitasi 6sztonzok elsdsorban a vasarlasi dontések akadalyainak
csokkentésén keresztiil jarulnak hozza a hatékonysag noveléséhez.

A K3 kutatasi kérdés megvalaszolasa alapjan megallapithat6, hogy a GDPR szaba-
lyozas és a fenntarthatosagi szempontok nem csupan korlatozé tényez6ként jelennek
meg az online promocios stratégiadkban. A GDPR inkabb stratégiai alkalmazkodasra
Osztonzi a vallalatokat. A fenntarthatosag esetében ugyanakkor markans attitiid-vi-
selkedés szakadék azonosithatd. Bar a fenntarthatosag a fogyasztoi attitiidok szintjén
hangsulyos érték, 6nmagaban ritkan valik dont6 promdcios tényezévé. A fenntartha-
tésagi iizenetek akkor bizonyulnak hatékonynak, ha azokat a fogyasztok altal észlelt
gazdasagi vagy funkcionalis értékkel integraltan kommunikaljak.

A tanulmany hozzajarul az online értékesitésdsztonzés elméleti és gyakorlati meg-
értéséhez az eurdpai e-kereskedelemben. Azonban a promocids hatékonysag nem
egyes eszkozok izolalt alkalmazasabol, hanem azok sszehangolt, kontextusérzékeny
és szabalyozasi keretekhez illeszkedd hasznalatabol fakad. A kutatas korlatai kozé
tartozik a szekunder adatokra vald tAmaszkodas. A jovébeli kutatasok szamara igére-
tes iranyt jelenthetnek a longitudinalis vizsgalatok, a mesterséges intelligencia alapu
személyre szabas hosszabb tavu hatasainak elemzése, valamint a fenntarthatdsagi
promociok fogyasztdi elfogadasat meghatarozo tényezok mélyebb feltarasa.
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