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Palfi Eva, a METU B2W Marketing oktatéja, a B2W & Valddi N6k vezérigazgatoja és az MMSZ Ni
Marketing Tagozat elnke szerint a vallalatoknak tul kell lépnilik a sztereotipiakon, hogy az Al
rendszerek megértsék a noi fogyasztok dsszetett, tobbrétegli dontéshozatali folyamatait.

MIROL VOLT SzZO

Palfi Eva kiemeli, hogy a nék dontéshozok 89%-a a haztartasokban Magyarorszagon, mégis 91%-uk érzi, hogy
a jelenlegi marketing eréfeszitések félreértik 6ket. Bar a nék 65%-a tovabbra is elényben részesiti a személyes
vasarlast, er6sen hasznaljak az AI-t inspiracié és kutatas céljabol a végs6 dontés meghozatala elétt. Példaul a
nék gyakran végeznek kiterjedt kutatast a kozosségi médidban és a weboldalakon, hogy relevans informacidkat
talaljanak, miel6tt elkdteleznék magukat egy vasarlas mellett.

A prezentacié hangsulyozza a ,,Business to Women” (B2W) marketing sziikségességét, amely az érzelmi
allapotokra, déntési kontextusokra és mély piackutatasra 6sszpontosit a hagyomanyos demografiai adatok
helyett. Palfi Eva azt javasolja, hogy az Al segitségével hiper-személyre szabott élményeket biztositsanak,
amelyek tiikrozik a fizikai bevasarlokdzpontokban talalhatd személyes kapcsolatokat. Példaul az Al
segitségével bemutathato, hogy egy haztartasi gép hogyan néz ki hasznalat kbzben, vagy hogy egy adott frizura
hogyan nézne ki egy vasarlon. Ezek az elemek egylittesen a ,,figyelem érzésére” valo elmozdulast jelzik, ahol a
markaknak meg kell értenilk a fogyasztd belsé érzéseit a digitalis Ut soran.
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KIEMELT MEGALLAPITASOK

e A nolk a haztartdsok 89%-aban dontéshozok Magyarorszagon, ami jelentésen magasabb szam a globalis
piacokhoz képest.

e Anbk 91%-a szerint a jelenlegi marketing vagy sztereotipiakon alapul, vagy nem kezeli azokat pontosan.

e Csak a néi fogyasztok 14%-a engedné meg, hogy egy mesterséges intelligencia teljesen onalléan hozza
meg a vasarlasi dontéseket, mig 78% szamit arra, hogy az MI segit a kivalasztasi folyamatban.

UZLETI HATAS

A B2W megkozelités jelentds lehetdséget kinal a markak szamara a hosszu tavu lojalitas kiépitésére az 6szinte,
bensOséges és relevans kommunikacio révén. Az Al segitségével a webes forgalom és a visszatérési viselkedés
elemzésével a vallalatok ,,tomeges benséségesség” érzését teremthetik meg, ahol minden lgyfél ugy érzi,
hogy személyesen szolitjadk meg. Ez a stratégia kiilondsen hatékony az e-kereskedelemben, ahol az Al
szimulalhatja a termék hasznalatat vagy a vizualis eredményeket, hogy csokkentse a fogyasztdi kockazatot és
épitsen bizalmat.

KOVETKEZTETES

Palfi Eva azzal zarja, hogy arra 9sztdnzi a vallalatokat, hogy mélyebb piackutatast végezzenek a nék ki nem
mondott vagyainak és félelmeinek megértése érdekében. Azt javasolja, hogy az Al rendszereket Ugy képezzék
ki, hogy elkeriiljék a sztereotipidkat, és ehelyett az autentikus, emberkozpontu torténetmesélésre
0sszpontositsanak, amely bizalmat épit. Ha a markak sikeresen létrehozzak ezeket az dszinte kapcsolatokat,
akkor hliséges ligyfeleket szereznek, akik addig elkotelezettek maradnak a marka mellett, amig egy egyértelm(
hiba nem torténik.
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Eva Palfi, Lecturer in B2W Marketing at Budapest Metropolitan University (METU) and CEO of B2W
& Valodi NGk, argues that companies must move beyond stereotypes to train Al systems to
understand the complex, multi-layered decision-making processes of female consumers.

WHAT WAS DISCUSSED

Eva Palfi highlights that women are decision-makers in 89% of households in Hungary, yet 91% of women feel
they are not understood by current marketing efforts. She explains that female purchasing behavior is often
driven by a desire for experience, inspiration, and connection, even in online spaces where they conduct
extensive research before buying. For example, women often seek information on social media to understand

how a product fits into their personal lives or family dynamics.

The presentation focuses on the necessity of training Al agents to provide hyper-personalized experiences that
address specific female concerns, such as how a garment changes one's personality or how a product fits into a
home environment. Palfi emphasizes using post-narrative content and brand stories to build trust and

emotional connection. For example, she suggests using Al to demonstrate how household appliances
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look and function during actual use to facilitate easier decision-making. These elements combined
suggest that successful marketing to women requires a shift from transactional interactions to deep,
empathetic understanding.

KEY TAKEAWAYS
e Women are decision-makers in 89% of Hungarian households, creating a massive market opportunity.
e 91% of women feel that current marketing is either based on stereotypes or fails to resonate with them.

e Only 14% of female consumers would currently allow an Al to make full purchasing decisions on their
behalf.

BUSINESS IMPACT

The transition to Business to Women (B2W) marketing offers a significant competitive advantage by fostering
long-term brand loyalty. By utilizing AI to provide "feeling attention" rather than just "knowing attention,"
brands can create personalized journeys that build trust and offer options. This approach is particularly
effective in e-commerce, where Al can simulate real-life scenarios, such as showing how a specific hairstyle
looks or how a product functions in a domestic setting, to reduce the perceived risk of a purchase.

CONCLUSION

Eva Palfi concludes by urging companies to conduct deep market research to uncover the hidden desires and
fears of their female audience. She recommends training Al systems to avoid masculine communication styles
and instead focus on honesty, mass intimacy, and authentic storytelling. Palfi encourages the audience to treat
the female consumer as a person first and a consumer second, noting that once a woman trusts a brand, she
becomes a loyal advocate.
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