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A TANULMANY CELJA

A kutatas célja feltarni, hogy az online felhasznalok miként és mennyire észlelik a digitalis nudge-okat,
valamint, hogy milyen hatassal vannak a felhasznal6i dontéseikre. A kutatas tovabbi célja a digitalis nudge-
okat alkalmazo vallalat és a felhasznalok kapcsolatanak tanulméanyozasa.

ALKALMAZOTT MODSZERTAN

A digitalis nudge-ok konverzios képessége €s kilépési aranyra gyakorolt hatasa egy integralt webanalitikai
szolgaltatott szoftver példajan keresztiil, a webanalitikai adatok masodlagos elemzésével kertilt vizsga-
latra. A nudge-ok észlelése és hatasa miatt szolgaltatott szoftver felhasznalokkal készitett csoportos interju
késziilt kiilonbdz6 szolgaltatott szoftverek felhasznaldival. Az interjukkal a kutatds mélyebb betekintést ad
arr6l, mennyire vannak tudatdban a felhasznalok az egyes nudge-ok alkalmazéasanak, valamint mennyire
zavaro az egyes nudge-tipusok alkalmazasa szamukra.

LEGFONTOSABB EREDMENYEK

Az eredmények azt mutatjak, hogy a szolgaltatott szoftver felhasznalokra pozitiv hatdssal vannak a nem
manipulativ dsztdonzések, azonban a kiilonbozo digitalis nudge-ok érzékelésének vizsgalata nagy eltérése-
ket mutatott. A kutatas alapjan a veszteségelkeriilési torzitason alapuld nudge-ok eredményezik a legna-
gyobb konveziot, azonban a legtobb negativ reakciot is ez a kategoria valtotta ki. Az eredmények szerint
a digitalis nudge-ok alkalmazasa szignifikansan noveli a konverziot a kilépési arany csokkentése nélkiil.

GYAKORLATI JAVASLATOK

Bar szamos tudomanyteriileten sziilettek mar kutatasok a nudge-okrol, a digitalis nudge kutatadsok még
gyerekcipében jarnak. A téman és a modszertanon til a szolgaltatott szoftverek vizsgalata is (jdonsag
erdvel bir, mivel egy rohamosan fejlédd szektor, amely elészeretettel alkalmazza a digitalis nudge-okat. A
tanulmany javaslatot tesz a digitalis nudge-ok optimalis hasznalatara. A kutatds egy, a gyakorlatban is kony-
nyedén hasznalhaté modszertant alkalmaz, a webanalitikai adatok elemzését, igy a gyakorlati szakemberek
szamara utmutatoként szolgéalhat az altaluk alkalmazott nudge-ok vizsgalatdhoz.

Kulesszavak: digitalis nudge, online dontéshozatal, konverzios arany, szolgaltatott szoftver, webanalitikai
adatok
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BEVEZETES
INTRODUCTION

Az informacios technologia napjainkban hatalmas
hatassal van az izleti vilagra: a folyamatosan fejlodo
technologiak segitségével a vallalatok egyre hatéko-
nyabb megoldasokat fedeznek fel a termelékenység
¢és az értékesités novelése érdekében. A marketing-
ben jelentds valtozasoknak lehettiink szemtanti az
informacids technologia hatasai miatt. A vallalatok
mar olyan eszkozokkel rendelkeznek, amelyek segit-
ségével megismerhetik a felhasznaloikat, valamint a
felhasznalok vasarlasi szokasait, preferenciait is. A
vallalatok ezen informaciok tudataban tudjak kiala-
kitani és valtoztatni ajanlataikat, hogy az leginkabb
illeszkedjen a felhasznalok altal elvarthoz. A Covid-
19 jarvany még inkabb kiélezte az online tér fontos-
sagat, mivel lehetové tette egyes vallalkozasoknak,
hogy fizikai tizlet nélkiil is miikodni tudjanak.

A digitalizacio ezen feliil lehetdséget biztosit
az olyan marketing eszk6zok optimalizalasahoz és
pontos hatékonysag méréséhez, mint a nudge-ok. A
nudge-ok olyan 0sztonzok, amelyek kiszamithatéan
megvaltoztatjak a felhasznalok cselekedeteit anél-
kiil, hogy megtiltananak barmilyen valasztast, vagy
lényegesen megvaltoztatnak gazdasagi osztonzoiket
(Thaler & Sunstein 2008, Brown 2009). Bar meg-
hatarozo szamu kutatas sziiletett mar a nudge-okrol
kiilonb6z6 tudomanyteriileteken, azonban a digitalis
nudge-ok még rengeteg Uj kutatasi lehetdséget biz-
tositanak. A digitalizaci6 hatasara a nudge-ok koz-
vetlen hatasa pontosan mérhetévé valt. A digitalis
nudge-okat elészeretettel alkalmazzak a szolgaltatott
szoftverek is eléfizetés 6sztonzéséhez.

A kutatas célja feltarni, hogy az online fel-
hasznalok miként és mennyire észlelik a digitalis
nudge-okat, valamint, hogy milyen hatassal vannak
a felhasznaloi dontéseikre. A kutatas tovabbi célja a
digitalis nudge-okat alkalmaz6 vallalat és a felhasz-
nalok kapcsolatanak tanulmanyozasa.

NUDGE-OK
NUDGES

A ,,nudge” kifejezés sz szerinti forditasban 1okést
vagy bokést jelent. A dontéstervezés, vagyis az embe-
rek valasztasi szokasainak megfigyelése ¢és elemzése
soran a pszichologusok azt tanulmanyozzak, hogyan
lehet az embereket meggydzni arrél, hogy az eddig
megszokottaktol eltéré viselkedési formakat koves-
senek. A nudge-elmélet a valasztasi architektiira sza-
mos aspektusa koziil az egyik, amely befolyasolhatja
az emberi cselekvéseket (Brown 2019).
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A nudging-kutatasok tobbsége offline zajlott,
foként az egészségiigy (Prainsack 2020), a politika
(Mols et al. 2014), a szociologia (Room 2016) és
a viselkedési kozgazdasagtan (Thaler & Sunstein
2008) teriiletén. A digitalis nudge kutatas még gye-
rekcipdben jar, pedig napjainkban egyre népszeriibb
az online dontéshozatal, példaul vasarlas, nyaralas
vagy mas szolgaltatasok foglalasa, vagy akar szer-
z6déskotés soran. Igy a digitalis nudge-ok vizsgélata
is egyre fontosabba valik (Demarque et al. 2015,
Eigenbrod et al. 2018). A digitalis nudge-ok a tech-
nolégia segitségével tesznek kisérletet az emberi
viselkedés megvaltoztatasara digitalis kornyezetben.

Az online cégek gyakran hasznaljak fel a “kere-
tezést”, mint torzitd hatast a digitalis 6sztonzések
létrehozasara (Eigenbrod et al. 2018). A keretezé-
selmélet kozponti koncepcidja szerint egy prob-
1émat tobb néz6pontbdl is be lehet mutatni, és az
emberek eltéréen fognak az eltéré nézépontbol
bemutatott azonos problémakra reagalni. A kerete-
zésre ¢piilé nudge-ok kihasznaljak ezt a pszicholo-
giai torzitast (Tversky & Kahneman 1985, Chong
& Druckman 2007, Szant6 — Dudas 2017). Digitalis
kornyezetben jo példa erre a webshopok ingyenes
szallitasi értékének elérése. A vasarloknak el kell
donteniiik, hogy mennyivel tobbet hajlandoak kol-
teni a webshopban a tervezettnél, hogy elkeriiljék a
szallitasi koltségeket. Az ingyenes szallitas dsszeg-
hataranak elérése érdekében a webshopok a vasar-
16t a vasarloi utazas tobb pontjan is emlékeztetni
szoktak, mennyivel koltson tobbet.

A veszteségkeriilés pszichologiai hatasa a kere-
tezési hatassal magyarazhato. (Chong & Druckman
2007, Szantd — Dudas 2017). Az emberek eltér6en
reagalnak ugyanazon dontési helyzet kiilonbozo
megfogalmazasaira: a dontések megegyezo ered-
ményei egyes nézépontokbol elénydsnek, mas
nézépontokbol veszteségesnek, hatranyosnak tiin-
nek, de pszichologiai kutatasok bebizonyitottak,
hogy az emberek sokkal érzékenyebbek a vesztesé-
gekre, mint az azonos nagysagrendil nyereségekre
(Szantdé — Dudas 2017, Eigenbrod ez al. 2018).
Mirsch ez al. (2017). A veszteségelkeriilést kihasz-
nalé online nudge iskolapéldajaként a Booking.
com szallasfoglalo portalt emlitik, ahol az egyes
szallashelyek adatlapi oldalan jelzik, hanyan nézik
éppen a szallashelyet. Ezzel az 6sztonzéssel a Boo-
king.com azt sugallja a szallaskeresoknek, hogy
lemaradnak egy ajanlatrél, ha nem foglalnak, mivel
sokan nézik ugyanazt az ajanlatot.

A status quo torzitds magyarazza az emberek
ragaszkodasat a valtozatlansaghoz. Pszichologiai
kutatasok mutattak ra, hogy a legtobb ember sza-
mara a valtozas potencialis kockazata elrettentd
¢és emiatt kulcsfontossagl a vallalatok szamara az
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alaphelyzet optimalis kivélasztasa (Mirsch et al.
2017, Samuelson & Zeckhauser 1988, Szantdé —
Dudas 2017, Thaler & Sunstein 2008). Ezt a pszi-
chologiai torzitast Giesen et al. (2013) kutatasa is
bizonyitotta: a kisérlet soran arra kérték a résztve-
voket, hogy valasszanak egy hamburgert meniiben.
A résztvevoket harom csoportra osztottak: az elsd
csoportban egy nagy adag siiltburgonya volt az
alapértelmezett opcid, a masodikban egy kis adag, a
harmadikban pedig nem volt alapértelmezett opcio.
A kutatasi eredmények azt mutattak, hogy a részt-
vevok gyakrabban valasztottak az alapértelmezett
koretet. Az online vallalkozasok (példaul szolgal-
tatott szoftverszolgaltatok) ezt a viselkedésmintat
ugy is kihasznalhatjak, hogy nem a legkisebb el6fi-
zetési csomag jelenik meg alapértelmezett opcio-
ként a vasarloi ut soran. Ezen feliil a szolgaltatast
az elofizetés utan kisebb valdsziniiséggel fogjak
lemondani, hiszen az valik az alapértelmezett alla-
potta. Ezt a jelenséget hasznalja ki az FMCG szek-
tor is. Sok vallalat biztosit kedvezdbb aron eldfi-
zetési lehetGséget olyan gyorsan forgd fogyasztasi
cikkekre, mint példaul a kiilonb6z6 papir-iroszerek.

Az érzelmi asszocidcion alapulé nudge-ok arra
a pszichologiai torzitasra épiilnek, hogy az wjszeri
vagy latvanyos hatasok olyan érzelmi asszoci-
aciokat valthatnak ki az egyénekben, amelyek
jelentdsen hatassal lehetnek a dontéseikre (Szanto
— Dudas, 2017). Szant6 és Dudas (2017) a dohany-
termékek csomagolasan megjelené elrettentd
képeket hozzak az érzelmi asszociaciot alkalmazo
nudge-okra példaként.

Elofordul, hogy az egyének elére megtervezik
azt folyamatot, amely soran dontéseket kell hoz-
niuk. A dontés meghozatala el6tt a vallalatok meg-
kisérelhetik a dontés kimenetélének megvaltozta-
tasat kiilonbozo ingerek segitségével. Ilyen inger
lehet a dontés kovetkezményének vizualizacioja,
a kornyezet, de illat vagy hanghatasok is hozzaja-
rulhatnak a dontés megvaltoztatasahoz (Tversky &
Kahneman 1985, Friis et al. 2017). Ezt a pszicholo-
giai torzitast el6hangolasnak nevezi a szakirodalom
(Szanto — Dudas 2017), melyet gyakran felhasznal-
nak a vallalatok a kiilonb6z6 0sztonzok kialakita-
sakor (Thaler & Sunstein 2008, Mirsch et al. 2017,
Eigenbrod et al. 2018, Battaglio et al. 2019). Blu-
menthal és Turnipseed (2011) tanulmanya bemu-
tatja, hogy a szavazas helyszine befolyasolhatja
a szavazas eredményét: a szavazofiilke helyszine
konzervativ értékeket idézhet fel a valasztokban.
Az online térben a weboldalak vagy a kozosségi
médiaoldalak kialakitasa szintén befolyasolhatja
a konverzi6 eredményét. Mirsch ez al. (2017) pél-
dajaban az Air France Instagram-képeit vizsgaltak.
Az ti célok képei hozzajarultak a repiiléjegy meg-

vasarlasahoz, mivel a képek az utazasi dontés felé
terelték a latogatokat azaltal, hogy vizualizaltak
szamukra a dontésiik eredményét.

A dontéshozok figyelmének kiilonb6zd infor-
maciokra vald Gsszpontositasa és hangsulyozasa a
dontéshozatali folyamat megvaltoztatasahoz vezet-
het (Saghai 2013, Szant6é — Dudas 2017), mely pszi-
choldgiai hatast Szanté — Dudas (2017) a figyelem
és kognitiv hozzaférhetdség torzitasanak neveznek.
A szerzOparos példaja szerint az alkoholtermé-
kekre kivetett adé mértéke az arcédulan feltiintetve
mérsékeli az alkoholfogyasztast (Szantd - Dudas,
2017). Online példaként emlitheték a kiilonbozo
felugro ablakok és értesitések, amelyek befolyasol-
hatjak a latogatot az online vasarlasi dontés soran.

NUDGE-OK ES A SZOLGALTA-
TOTT SZOFTVEREK

NUDGES AND SOFTWARE AS A
SERVICES

Jelen kutatas a szolgaltatott szofvereken (software-
as-a-service, vagyis SaaS) megjelené nudge-okra
koncentral. A SaaS-modellt alkalmazé vallalatok
termékek helyett szolgaltatasként kinalnak szoft-
vermegoldasokat (Bennett et al. 2001). A fogyasz-
tok nem kapjak meg a kézzelfoghatd szoftvert,
kizarolag egy funkciolistat kapnak a szolgaltat6tol,
ami korlatozza a fogyasztok lehetdségét arra, hogy
nagyon részletes differencialast kérjenek a szolgal-
tatasban (Batra 2017).

A szolgaltatott szoftverek tobbsége két 6 tizleti
modellt hasznal, amelyek akar egyszerre is alkal-
mazhatok. Az els6 a ,,freemium” eldfizetési ajan-
latot, a masodik a ,,free trial”, vagyis az ingyenes
kiprobalast foglalja magaban. A freemium modell
ingyenesen kinalja a szolgaltatasokat, a fogyasztok-
nak csak akkor kell fizetniiik, ha prémium szolgalta-
tasokat szeretnének igénybe venni (Osterwalder &
Pigneur 2010). Az ingyenes kiprobalasi modellben
a szolgaltatds minden eleme ingyenesen elérhetd,
de csak korlatozott ideig. Az ingyenes probaver-
zi0 lejarta utan a szolgaltatasokért dijat kell fizetni
(Wang, Oh, Wang, & Yuan 2013). A SaaS vallalatok
marketing tevékenységére nagyon jellemzo, hogy
digitalis nudge-okkal 6sztonzik a felhasznaloikat
arra, hogy az ingyenes probaidészak utan eldfize-
tokké valjanak, vagy hogy az ingyenes (freemium)
csomagrol prémium eléfizetést vegyenek igénybe
(Koch 2017).
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MODSZERTAN
METHODOLOGY

A jelenlegi kutatds modszertana két részbol all.
A kutatas els6 felében egy integralt webanalitikai
szoftvert vizsgaltunk, amely mindségi és mennyi-
ségi adatokat rogzit és kinal az ligyfelek szamara.
Ezen SaaS-cégek esetében a fogyasztok online hir-
detések, hirlevelek és kozosségi média hirdetések
formajaban talalkoznak a nudge-okkal (Eigenbrod
et al. 2018, Mirsch et al. 2017). A felhasznalok
bejelentkezés utan, a szoftver hasznalata kozben
is talalkoznak kiilonb6z6 nudge-okkal (1. abra):
jelen kutatas célja kizardlag a bejelentkezés utani
nudge-ok vizsgalata, amelyek a felhasznalokat a
freemium csomag hasznalata kozben a prémium
elofizetésre Osztonzik. Azaltal, hogy a felhasznalok
anudge-on elhelyezett linkre kattintanak az el6fize-
téshez, a nudge-ok hatasai kozvetleniil mérhetéek a
Google Analytics segitségével, azonban a kozvetett
hatasokat sem szabad figyelmen kiviil hagyni.

A kutatas masodik felében harom (6 f6s) cso-
portos interji késziilt kiilonboz6 szolgaltatott szoft-
verek felhasznaloival, hogy mélyebb betekintést
kaphassunk arrol, mennyire vannak tudataban a
felhasznalok az egyes nudge-ok alkalmazasanak,
valamint mennyire zavar6 ez szamukra.

EREDMENYEK
RESULTS

A kutatds soran vizsgalatra keriiltek a szoftver
hasznalata kozben megjelené nudge-ok, amelyek
arra 0sztonzik a felhasznalot, hogy a freemium cso-
magot prémium el6fizetésre valtsa. A szolgaltatasi
szoftver bejelentkezés utani feliiletén a veszteségel-
keriilés ("Ezeket a funkciokat hagyja ki"), a kerete-
zés ("Tegye hatékonyabba a munkajat"), a figyelem
és kognitiv hozzdférhetdség torzitasat felhasznalo,
valamint az érzelmekre haté nudge-ok is megjelen-
nek. (1. tablazat)

1. tablazat: A vizsgalt nudge-kategoriak
Table 1. The nudge categories tested

Nudge Megjelenése Nudge-kategéria

1. notifikacio veszteségkeriilés

2. el6fizetési oldal (2. Abra) veszteségkeriilés

3. datumvalaszto keretezés

4. pop-up figuraval figyelem ¢€s kognitiv hozzaférhetéség | érzelmek
5. pop-up figuraval figyelem és kognitiv hozzaférhetéség | érzelmek
6. a pop-up elmosodott hattérrel figyelem és kognitiv hozzaférhet6ség

7. a pop-up elmosodott hattérrel figyelem ¢és kognitiv hozzaférhetség

Forrdas: sajat szerkesztés

A kutatas els6 felében a Google Analytics
segitségével vizsgalatra keriilt, hogy a webanaliti-
kai szoftver feliiletén elhelyezett nudge-ok milyen
hatassal vannak a konverzidra (ami jelen esetben
az elofizetés), és hogy hatassal vannak-e a kilé-
pési aranyokra. Ezen feliil kutatasi cél volt annak
kideritése, hogy mely tipusi nudge-ok gyakoroljak
a legnagyobb konverzios hatast a felhasznalokra.
A bazisiddszak a nudge-ok bevezetését megel6z6
év, a targyidoszak pedig a bevezetést kovetd év
volt. Fontos kiemelni, hogy semmilyen gazdasagi
0sztonzé nem valtozott a bazis- és a targyidoszak
kozott, az egyes korlatozasok mar megtalalhatok
voltak a szoftveren, viszont a nudge-ok elétte nem
hivtak fel ra a figyelmet.

Akonverzios képesség vizsgaltahoz a nudge-ok-
hoz eldzetesen beallitott Google Analytics ese-
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ménycimék Osszesitett eredményeit tanulmanyoz-
tam, ahol masodlagos dimenzioként a konverzio,
tehat jelen esetben az eléfizetés keriilt beallitasra.

A webanalitikai szoftver adatait &sszehason-
litottam a vizsgalt weboldal vallalati CRM rend-
szerébol szarmazo eléfizetdi adatokkal is. A bazi-
sidészakban az ingyenes felhasznalok 8%-a fizetett
eld valamelyik el6fizetési csomagra, ami a referen-
cia-idészakban 12%-ra nétt. A konverziok 52%-a
a nudge-ra valo kattintasokbol szarmazott. Ahhoz,
hogy lathatova valjon, tobb felhasznalo zarja-e be
a nudge-okat tartalmazo oldalakat a referencia id6-
szakban, mint a bazisidészakban, az egyes aloldalak
kilépési aranyat vizsgaltam meg, azonban ez csak
6nallo URL cimmel lehetséges, amivel minddssze
két nudge rendelkezett: a kezd6oldali notifikacio (1.
abra), valamint az el6fizetési oldal (2. abra).
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1. bra: Példa a vizsgalt nudge-okra
Figure 1. Example of the nudges tested
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2. dbra: Az eléfizetési oldalon megjelend nudge
Figure 2. The nudge that appears on the subscription page
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A bejelentkezés utani fooldal a notifikacion elhe-
lyezett nudge-dzsal a 3252 latogatasbol 2547 alka-
lommal volt a kilép6 oldal a referencia idészakban.
ami azt jelenti, hogy a latogatasok 78,32%-a volt az
utolsé latogatas az oldalon. A referencia-iddszak-
ban a fdoldal latogatasainak szama 3836-ra nétt,
de ez az aloldal 3002 alkalommal szolgalt kilépd
oldalként, ami 78,25%-ot jelent. A masik vizsgalt
nudge az el6fizetési oldalon jelenik meg, amelyet a
felhasznalok sokkal kevesebbszer latogatnak meg.
A bazisidészakban a felhasznalok 342 latogatas-
bol 12 alkalommal, azaz a latogatasok 3,5%-aban
ez volt az utolsd oldal, amelyet megtekintettek.

A referencia-idészakban ez az arany csak elenyész6
mértékben nott, 3,8%-ra.

A kutatasnak ezen a pontjan mar lathatova valik,
hogy a nudge-ok alkalmazasa ugy noveli a konver-
zios aranyt, hogy nem noveli a kilépésit. A kutatasi
célok kozott szerepelt még a kiilonboz6 nudge-kate-
goriak konverzios képességének feltarasa. A kiilon-
boz6 tipusti nudge-ok hatékonysaganak tesztelé-
séhez a Google Analytics segitségével kilistazasra
kertiltek a nudge-okhoz kapcsolodo eseménycimkék.
Megvizsgaltam az eseménycimkék megjelenéseit és
a referencia- idGszakban konverzidt eredményezd
megjelenéseket (2. tablazat).
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2. tablazat: Megjelenések és konverziok az egyes nudge-kategériak esetében a referencia idészak alatt
Table 2. Impressions and conversions for each nudge category during the reference period

Nudge category Meg- Egyedi Konver- Konver-
jelenések események zi zi6s rata
veszteségkeriilés 9 899 1651 40 2,4%
keretezés 11 865 1367 16 1,2%
figyelem és kognitiv hozzaférhetdség ¢és érzelmek 6829 6685 35 0,5%
figyelem és kognitiv hozzaférhet6ség érzelmek nélkiil 1259 1191 13 1,1%
figyelem és kognitiv hozzaférhetség csak az érzelmekkel 5570 5494 22 0,4%

Forrdas: vizsgalt webanalitikai szoftver Google Analytics adatai. Letoltve: 2021. 11.12.

A 2. tablazat azt mutatja, hogy a legmagasabb kon-
verzios aranyt - az egyedi eseménymegjelenitésekbol
szamolva - a veszteségelkeriiléssel kapcsolatos 6sz-
tonzok értek el.

A kutatds masodik szakaszdban a résztvevok
megismerkedtek a vizsgalt szolgaltatott szoftverrel.
Az interjubdl kideriilt, hogy a vésarlasaik és a szoft-
verhasznalatuk soran, a résztvevok érzékelik az egyes
nudge-okat, és sokaig emlékeznek rajuk.

Az interjualanyok pozitivan nyilatkoztak a vizs-
galt szolgaltatott szoftveren megjelend nudge-okrol. A
felugro ablak formajaban megjelené nudge-ok meg-
jelenési formajaval tobb résztvevonek is problémaja
volt. Az interjuk soran kideriilt, hogy a résztvevok
jobban érzékelték a veszteségelkeriilés, valamint a
keretezés torzitasat felhasznalé nudge-okat, azonban
sok olyan esetet emlitettek a megkérdezettek, amikor
frusztralo a jelenlétiik. Ilyenek a nem egyértelmii tar-
talommal biré nudge-ok: "Ha az informacio konkrét,
pl. az akcio 20.00-ig tart, azzal tudok szamolni. De ha
azt irja, hogy hany darab maradt a termékbdl, vagy
hanyan nézik az oldalt, akkor nem tudom ésszehason-
litani ezeket a szamokat, nem tudom, mi az atlagszam,
nagyon zavaroak."

A megkérdezettek tobbsége pozitivan fogadta a
figyelemfelkelté nudge-okat, voltak azonban olyan
interjualanyok is, akik rdmutattak arra, hogy "ha (a
szoftver) minden aprosagra felhivia a figyelmemet,
hogy miért lenne jo eldfizetni, az egy idé utan zava-
rova valik". Tobb vélaszadd is megemlitette, hogy
az eldfizetésre Osztonzi Oket, hogy olyan funkcidkra
emlékezteti 6ket a szoftver, amelyek nem voltak elér-
hetéek: "Ha mindig figyelmeztetnek arra, hogy csak
ennyit kapunk, néha elcsabulunk a prémium eldfize-
tésre".

A szolgaltatott szoftverek érzelmekre is hatod
0sztonzoit a valaszadok pozitivan értékelték. Ezen
a tipusi nudge-okon a weboldal egy aranyos, szo-
moru bagollyal probalja kompenzalni egy funkcid
elérhetetlenségét (3. abra). Ezen feliil emlitették a
valaszadok azokat a tipusu keretezésen és az érzelme-
ken alapul6 nudge-okat is, ahol a "nem" gombot egy
negativ mondattal helyettesitik (pl. a "Nem szeretnék
feliratkozni" helyett: "Nem akarom, hogy a bevételem
novekedjen"). Ezt a fajta kommunikéciét olyannyira
negativan érzékelik, hogy egyes valaszadok a gombra
valo kattintas helyett bezarjak az egész weboldalt, s6t,
egyesek nem is térnek vissza az altaluk hasznalt web-
oldalra, miutan ilyen nudge-dzsal talalkoztak.

3. Abra: Példa érzelmekre haté nudge-ra
Figure 3. Example of a nudge that affects emotions
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Forrds: vizsgalt webanalitikai szofiver alapjan sajat szerkesztés
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KOVETKEZTETESEK
CONCLUSIONS

Az online kornyezetben egyre népszeriibbé valt a
nudge-ok hasznalata, mivel az online szolgaltatok
ezt hasznaljak a személyes interakciok befolyaso-
lasanak helyettesitésére. A veszteségelkeriilés, a
keretezés, a figyelem és kognitiv hozzaférhetdség,
valamint az érzelmeket felhasznaldé nudge-ok sze-
repelnek ebben a kutatasban.

Egy kivalasztott szolgaltatott szoftver beje-
lentkezés utani nudge-dzsai hatékonysaganak és
ugyféltudatossaganak elemzése érdekében kertiil-
tek elemzésre Google Analytics adatok, valamint
késziilt el a harom csoportos interju egyes szolgal-
tatott szoftverek felhasznaloival.

A webanalitikai adatok elemzése azt mutatta,
hogy a nudge-ok alkalmazasa noveli a konver-
zi0s aranyokat (a legmagasabb konverzids aranyt
a veszteségelkeriild nudge-ok érték el), de nem
noveli a kilépési aranyokat. Az interjuk azt is
kiemelték, hogy a résztvevok jobban érzékelték
a veszteségelkeriilés és a keretezés pszichologiai
hatasat alkalmazé nudge-okat. A kutatasok soran
arra is fény deriilt, hogy a nudge-ok érzékelése
frusztral¢ is lehet bizonyos esetekben.

A vallalatoknak koriiltekintéen kell alkalmaz-
niuk a nudge-okat, és meg kell érteniiik a marketing
¢és a manipulativ nudge-ok kozotti kiilonbséget. A
kutatas limitacidja az egyes nudge- kategoriak
szubjekitv besorolasanak problémaja.

A kutatas modszertana a gyakorlatban is alkal-
mazhaté a digitalis nudge-ok hatékonysaganak
mérésére.

Tovabbi kutatasként az eredmények felhaszna-
lasaval javaslatokat teszek a vallalatnak az alkal-
mazott nudge-okkal kapcsolatban, és elvégzem tjra
a kutatast. A kutatas eredményei jol alkalmazhatok
nemcsak a szolgaltatott szoftverek, de barmilyen
weboldal szamara.
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Szegedi Tudomdanyegyetem

Impact of digital nudges on users of sofware-as-a-services

THE AIM OF THE PAPER

The aim of this research is to explore how and to what extent online users perceive digital nudges and how they
affect their subscriptions. A further aim of the research is to study the relationship between the company using

digital nudges and the website users.

METHODOLOGY

The convertibility of digital nudges and their impact on exit rates was investigated through a secondary analysis
of web analytics data using an example of an integrated web analytics software. A group interview was conducted
with users of the software with different nudges perception and impact. Through the interviews, the research
provides a deeper insight into the extent to which users are aware of the use of each type of nudge, as well as how

disturbing the use of each type of nudge is to them.

MOST IMPORTANT RESULTS

The results show that users of the software as a services are positively affected by non-manipulative nudges, but
the analysis of perceptions of different digital nudges showed large variations. The results suggest that the use of
digital nudges significantly increases conversion without reducing exit rates. The study found that nudges based on
loss aversion bias resulted in the highest conversion, but also elicited the most negative responses.

RECOMMENDATIONS

Although there has been research on nudges in many disciplines, digital nudge research is still in its infancy.
Beyond the subject and methodology, the study of the software as a service is an actuality, as it is a rapidly devel-
oping sector that has a preference for digital nudges. The study makes suggestions for the optimal use of digital
nudges. It uses a methodology that can be easily applied in practice, the analysis of web analytics data, to guide

practitioners in their analysis of nudges.

Keywords: digital nudge, online decision-making, conversion rate, software as a services, web ana-

lytics data
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