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A TANULMANY CELJA

Kutatasi témank egy specialisan tudomanyos, sziik piacon, a hazai laboratériumi miiszerforgalmazoi szeg-
mensen, a termék-, és értékesitésért felelés munkatarsak gyakorlatban alkalmazhatd teljesitményndveld
motivacios rendszerére kivan optimalizalt modellt alkotni. A tanulmany célkitiizése termékfelelosok moti-
valtsagat befolyasolo tényezdok feltarasa, novelésére megfeleld teljesitményértékeld rendszer 1étrehozéasa
és tamogatasa

ALKALMAZOTT MODSZERTAN

Az adatgytijtés kozvetlen eljarassal, féligstrukturalt és strukturalatlan, tényfeltaro célii fokuszcsoportos
¢és egyéni mélyinterjus forméaban valosult meg. Az alkalmazott modszertan kvalitativ (fokuszcsoportos €és
mélyinterjus) és kvantitativ (kovariancia és tobbvaltozos linedris regresszio) kutatas keretében vizsgalja az
értékesitésért felelds alkalmazottak motivacidjat és elért teljesitményének meghatarozo faktorait.

LEGFONTOSABB EREDMENYEK

A tanulmany soran, elsdként, szekunder kutatas keretében attekintést nyajt nemzetkozi és hazai szakiro-
dalmi feldolgozason 4t a korai emberkdzpontu iranyzatokrdl, valamint szamos elméleti modell gyakorlati
implementalhatésaganak koncepcidjat mutatja be a vizsgalt piacon. A kutatds tovabbi alapjat a szakiro-
dalmi attekintésben bemutatott elméleti teljesitményértékelés és motivacios modellek segitségével, vala-
mint kimutatott Osszefliggéseivel szerkesztett, egyénileg kialakitott, sajat szerkesztésii modell adta. A
modell, egy egységként kezeli a teljesitményértékelés és a motivacios rendszer tényezdit a szervezetben
dolgozokra, csoportos €s egyéni szinten. Az eredmények tiikrében megallapitast nyert, hogy az egyéni
célok figyelembe vételével, valamint a megfelelé csoportdinamika kialakitasaval a szervezet nagymér-

vételével, széles korben generalizalhatok mas iparagban mitkodé KK V-ra.

GYAKORLATI JAVASLATOK

A kutatasi eredmények kiértékelését kovetden szakmai javaslatok keriiltek megfogalmazasra, az értéke-
sit6 szakemberek individualis motivacios tényezdinek meghatarozasara, teljesitményértékelésiik hatékony
kivitelezésére a szegmens versenyképességének novelése céljabol. Az egységes teljesitményrendszer kiépi-
tése és bevezetése nélkiilozhetetlen feltétel a hatékony mitkodéshez. A modell hatékonyan alkalmazhato a
laboratoriumi piaci szegmensen miikodé miiszerforgalmazé cégek értékesitési szakembereire. A modell
biztos kiindulopontot ad a vallalat vezetésének a hatékony motivacios rendszer megalapozasara.

Kulcsszavak: human eréforras, motivacio, teljesitmény
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BEVEZETES
INTRODUCTION

A laboratoriumi miiszerforgalmazoi piac egy szik,
belterjes, tudomanyos szegmens, ahol jorészt a
hazai KKV szektorban miik6dé kisvallalatok tevé-
kenykednek jol ismert nemzetkozi laboratoriumi
eszkozoket gyartd nagyvallalatok képviseletében.

Az utobbi évtizedekben végbement radikalis
gazdasagi valtozasok, a globalizacié térnyerése,
egyre er6s0dd laborpiaci verseny kiélezodéséhez
vezetett - a fejlett és fejlodd orszagok termékei
kozott — stratégiai gondolkodasmod valtasra kény-
szeritette a hazai forgalmazokat, mely a felhaszna-
161 igényekhez és sziikségletekhez idomulé magas
szintli kapcsolati marketing erdsodésében, kiemelt
vevégondozasban és az alkalmazottak teljesitmé-
nyének — magas, egyéni motivacios tényez6kon
keresztiili - novelésében nyilvanul meg. A piaci
pozicidé megérzése, valamint megerdsitése érdeké-
ben a valtozasokhoz valé alkalmazkodas, az tigy-
felek sziikségletei alapjan torténd szegmentalas és
az ligyfél-elégedettség, tovabba az értékékesitésért
felelds szakemberek motivaltsaganak fokozasa, tel-
jesitménytik folyamatos és kiszamithato értékelése
a cégek tevékenységének mindenkori mozgatoru-
gojava valt.

Tanulmanyunk célkitiizéseként a szervezeti
magatartastudomany keretein beliil az értékesitd
termék- és teriileti felel6s munkatarsak, mint a cég
pénziigyi, likviditasi forrasanak legfobb el6terem-
téinek, egyéni-és csoportos motivacios rendsze-
rének analizisét kutatjuk kvalitativ és kvantitativ
modszertannal. Kutatasi kérdésként a laboratoriumi
miiszerforgalmazo cégek értékesitéinek motiva-
cios tényezGjét, teljesitményértékelését vizsgaljuk
a hatékonyabb versenyképes piaci miikodés érde-
kében. Célunk a vizsgalt témat holisztikus megko-
zelitésmodban, a leheté legkomplexebb formaban
elemezni. A kutatds soran szekunder és primer
forrasbol dolgozunk. Az elméleti modellek bemu-
tatasat kovetden sajat kutatasi részként megalko-
tasra keriil egy, a szakirodalmi modellekbdl atiil-
tetett, kombinalt, gyakorlati célok alkalmazasara
szolgal6é motivacios modell, melynek segitségével
kvalitativ felmérés keretében vizsgaljuk a laborato-
riumi miszerforgalmazok értékesitési szakemberei
teljesitményének meghatarozé tényezdinek Ossze-
fiiggéseit, majd ezt kovetden kiértékeljik a kapott
eredményeket.

Kutatasunk lezarasaként javaslatokat fogalma-
zunk meg a hatékony motivacios hattérre.
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ELMELETI HATTER
THEORETICAL FRAMEWORK

A szekunder kutatdsunkhoz kapcsolodd célként
a teljesitmény-értékelésre és a motivacios ténye-
z0k feltarasara, elméleti modelljeire rendelkezésre
allo szakirodalmi feldolgozast tiiztik ki célul a
minél teljesebb kép érdekében. A motivacio a
latin ,,movere” szobol ered (Tothné, 2012), mely
azt jelenti, mozdit. ,,A motivacio belsé késztetés
eréfeszitések megtételére, bizonyos célok elérése
érdekében.” (Ujhelyi, 2001, 29). A cégek alkal-
mazottjainak motivacidjanak vizsgalataval szamos
tudomanyos tanulmany foglalkozik. A 20. szazad
elsé felében kialakult emberkdzpont klasszikus
iranyzatok a kutatasok homlokterébe allitotta az
emberi viszonyok tanat. A korai kutatasi kisérletek,
Elton Mayo, a Harvard Business School kutatdja-
nak nevéhez fliz6dik, aki az ATT Western Electric
Company Hawthrone-i tizemében, Chicago egyik
kiilvarosaban, folytatott vizsgalatot a dolgozok
munkateljesitményével kapcsolatban mélyinterju
keretében, valamint csoportbefolyasok elemzésével
(Mayo, 1933). Ravilagitott, hogy a novekvé telje-
sitmények nem a munkakoriilmények megvaltoz-
tatasara vezethetd vissza, hanem az emberi tarsas
kapcsolatban, a motivacioban bekovetkezett val-
tozasokban keresendd. A teljesitmény erésen fiigg
a dolgozok érzelmi beallitottsagatol, a munkahely
kozegében betdltott szerepétol. Az egyéneket nem-
csak gazdasagi Osztonzokkel, hanem kiilonbozo
tarsas ¢és pszichologiai tényezokkel is motivalni
lehet, novelve ezzel munkahelyi megelégedettsé-
giiket. A participacio az egyik kiemelt motivacios
tényez0. A vallalatok versenyképes milkodését a
piacon nagyban befolyasolja az egyéni és csoportos
tényezOkon til, az adott orszagban elfogadott kul-
turalis tényezok. Chester (1954) szakitva a klasszi-
kus iskola hagyomanyaival, a szervezetet szocialis,
tarsas rendszernek tekintette. A szervezet tagjai
egylttmikodnek egymassal és ennek eredménye-
ként jon 1étre a kivanatos miikodés. Chester szerint
a szervezet léte azon mulik, hogy milyen mértékben
valosul meg a tagok szervezeti hozzajarulasanak
¢és kielégiilésének egyensulya. A versenyképesség
fokozasara szolgalo szervezeti célokat az egyé-
neknek el kell ismerniiik és annak érdekében kell
tevékenykedniiik. Gyokér (2015) kiemelt jelentésé-
get tulajdonitott a szervezeten beliili kommunika-
cionak.

A teljesitmény-értékelés két jol elkiilonithetd
iranya figyelheté meg az utobbi években. Az egyik
a teljesitményértékelés novekvd céljainak szama,
a masik az értékelési modszerek a személyiségje-
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gyektdl és a kotetlen értékeléstdl egyre inkabb a magatartasi és végeredmény alapii modszerek iranyaba
tolodott. A teljesitményértékelés részét képzi a hatékony teljesitmény menedzsment komplex folyamata-
nak. A teljesitmény menedzsment magaban foglalja a feladatok kijelolésén tul az egyéni célokat és fejlesz-
tési terveket, mely a célelérés vizsgalatahoz vezet. A folyamat 1épéseit végigkiséri a folyamatos visszacsa-

tolas. A szervezetfejlesztési gyakorlatban hangsulyos a
szervezet vezetdi gyakorlatban elsdsorban az egyének

csoportok megfigyelése, de a mindennapi vallalati,
megfigyelése, teljesitményértékelése, motivalasa a

cél (Gabor, 2021). A teljesitmény menedzsment ciklusat az 1. abra szemlélteti.

1. dbra: A teljesitmény menedzsment modellje

Figure 1. Performance
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A célok elérésének értékelésére szolgald rend-
szeres attekintés erésen motivalo hatasu, mely a
fejlodésre hat. A menedzsment legfébb kihivasa,
olyan teljesitmény-értékelési és motivacios rend-
szer kialakitasa, mely versenyel6nyhoz juttatja a
vallalatot a hasonl6 tevékenységii piaci szereplok-
kel szemben.

Bauer és Beracs (1998) szerint ,,A motivacio
olyan bels¢ allapot, amely meghatarozott célok
teljesitése iranyaba mozgatja az embereket, akik
ezaltal céltudatos magatartast valdsitanak meg”.
A motivaciot élettani hatasok (pl. 6sztondk), kul-
turalis hatasok (pl. normék) és tarsas hatasok (pl.
interakciok) befolyasoljak. Az ember olyan, mint
egy jéghegy, leginkabb a felszin alatti tudattalan
késztetések, vagyak befolyasoljak gondolatain-
kat, cselekedeteinket. A motivacié vizsgalatakor
figyelembe kell venni, hogy az értékesité szamos
esetben tobb informacioval és szaktudassal ren-
delkezik az altala eladasra kinalt termékrél, mint a
vezetd menedzserek. Az tigynokelmélet megbizo és
megbizott kozott informéacid aszimmetriat vet fel,
mely visszaélésre adhat lehetdséget. A motivacios
Osztonzé rendszer hatékony kiépitésénél atfogd
szemléletmodra van sziikség.

A motivacios elméletek az alabbi két csoportra
oszthatok:
motivacios tartalom elméletek
motivacios folyamat elméletek.

A kutatas soran a vizsgalt és feltart motivacios
tényezoket a fenti elméleti kategoriakba valo tarto-
zas alapjan tematizaljuk.

Tolnay Anita - Lajos Attila: A laboratériumi miiszerpiacon tevéken:
vacio, és teljesitmény vizsgalata a versenykép

A tartalmi elméletekbsl Herzberg motivacios
elméletét tudjuk leginkabb integralni a laborato-
riumi miszerpiac disztribatori primer, kvalitativ
kutatasra.

Herzberg-féle kéttényezds elmélet
Herzberg's two-factor theory

Herzberg (1974) ravilagitott, hogy mas tényezék
befolyasoljak az elégedettséget, mint az elégedet-
lenséget, igy kiilonbozé dimenzion helyezkedik
el. Egészségtani (higiénés) tényezoknek nevezte
el azokat a tényezéket, melyeknél a munkaval valo
elégedetlenség a fizika kornyezettdl, a munkatar-
saktol, a vezetoktOl ered. Motivatoroknak nevezte
el azokat a tényezoket, melyek esetében a megelé-
gedettség a munka tartalmatol, az érdekes, az ember
képességeit probara tevé munkatevékenységtol
fiigg (Klein, 2001, 347).

Az elégedetlenséget az alabbi tényezok hataroz-
zak meg:
vallalati politika,
munkafeliigyelet,
fonokkel valo kapcsolattartas,
beosztottakkal valo kapcsolattartés,
munkakoriilmények,
fizetés.
Az elégedettségetek kozé a lentiek sorolhatok:
e ¢értelmes munka,
kihivo feladat,
teljesitmény,
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« el6rehaladas,

o fejlédés.

A két tényezOcsoport alapvetden kiilonbozik
egymastol, az elégedetlenséget el6idézok a kornye-
zeti tényezokre, a munka kornyezetére bonthato le,
mig az elégedettség a feladat belsé tartalmahoz, a
munka lényegi elemeihez kothet. Herzberg a két
tényezGcsoportot kiilsé, extern és belsd, intern jel-
lemzéknek nevezte el, de tole szarmazik a higiénés
tényezok és a motivatorok elnevezés is. A motivaci-
onal lényeges, hogy maga a célzott személy akarjon
Onszantabol cselekedni (Herzberg, 1974).

A motivacio folyamatelméletei k6z¢ az alabbi-
akat sorolhatjuk.

A motivacios elméletek masik csoportja az
un. folyamatelméletek, melyek mindegyikénél egy
folyamat részeként elemzik az egyén motivaciojat,
kiemelked6 szerepet tulajdonitva a visszajelzések-
nek, amelyek lehetnek pozitiv vagy negativ eldje-
liek is.

A motivacio a szervezeten beliil az egyének
altal tanusitott viselkedés, magatartas egy kozos
szervezeti cél megvalositasa érdekében, mikdzben
egyéni sziikségleteik kielégitésére is torekszenek.
A viselkedést, a magatartast alapvetéen a cseleke-
det, a tevékenység hatarozza meg. Az értékesitési
tevékenység ellatasanak magatartasat aktivizalo
tényezOk hatarozzak meg a sikeres feladatellatast,
az egyénben keltett belsd fesziiltség altal, mely
energiaval latja el a célszemélyt és igy késztet cse-
lekedetre.

A sikeres vallalatiranyitas érdekében, a mene-
dzsereknek ismerniiik és befolyasolniuk kell
alkalmazottaik inditékai altal, adott szituacioban
kivaltando cselekedeteit, mely inditékok sziikség-
let, akarat, valamint impulzus formajaban fogalma-
z6dnak meg az egyénben. A menedzserek feladata
céliranyosan segiteni és terelni beosztottjaikat a
vallalati célok iranyaba, meg kell akadalyozniuk,
hogy a sziikséglet kielégitésének esetleges meg-
akadalyozasa kudarcba, agressziv viselkedésbe,
ellenségeskedésbe, lazadasba torkolljon vagy a
teljesitmény csokkentését el6idézé mas viselkedési
formak alakuljanak ki, ugymint regresszio, komple-
XUs vagy rezignacio.

A vezetdknek tudatosan kell befolyasolniuk
alkalmazottaik tevékenységeit a hatékony piaci
jelenlét érdekében. A menedzsereknek ismerniiik
kell az alkalmazhato motivacids lehetéségek tar-
hazat a cég stabil miikodésnek fenntartasa céljabol.
Egységesen hasznalhatoé motivacios eljaras nem all
rendelkezésre, igy a menedzsereknek leginkabb a
szituativ helyzethez legjobban alkalmazkodé mod-
szert kell bevetniiik.

A motivacio alapkérdései:

58 2022/3

*  Mi adja az erét a tevékenység megkezdésé-

hez, fenntartasahoz?

« Mitdl fugg, hogy egy sziikséglet milyen

tevékenységre 0sztonzi az egyént?

» Milyen motivacios tényezok allnak a sikeres

értékesitési tevékenység kivaltasa mogott?

*  Melyek az értékesitési formak kivalasztasa-

nak motivacio?

» Hogyan oldhato fel a motivacios konfliktus?

Motivacios konfliktus akkor 1ép fel, amikor az
egyén nem tudja elérni valamely céljat vagy a cél
elérése kozben akadalyokba iitk6zi. A menedzs-
mentnek segitenie kell a dolgozot célja elérésében,
megteremteni a megfelelé hattér koriilményeket,
hogy ne iitk6zzon akadalyba munkavégzése soran.
Az értékesités soran a menedzsmentnek nemcsak
dolgoz6i motivaciojat kell ndvelnie, hanem a
vevoi oldalon allo beszerzési kozpont tigyfeleinek
vasarlasi hajlandosagat is meg kell teremtenie. Az
értékesité személyt fel kell késziteni az tigyfélnél
fellépé motivacios konfliktusok kezelésére, fruszt-
pozitiv iranyi modositasaval, igymint arkedvez-
mény, szakmai applikaciés tanacsadas, promocio,
muianyag fogyoeszkoéz ajandékozas. A motiva-
cios konfliktusnak egyarant lehetnek kiilsé- és
bels6 okai. A kiilsé okokat (pl. nem jut palyazati
forrashoz egy intézmény) sok esetben nem tudja
befolyasolni az értékesit6, mig a belsé okok altal
fellépd frusztracional, az egyén sajat elképzelése,
viselkedése gatolja céljai elérésében, igy az érté-
kesito eldsegitheti az akadalyok lekiizdését a sike-
res egyuttmiikodés érdekében. Szamos tanulmany
tamasztja ald az értékesitési teljesitmény belso- és
kiils6 (intrinsic and extrinsic, I/E) motivacidéjanak
fontossagat (Anderson & Oliver, 1987; Chowdhury,
2007; Dubinsky et al. 1994). Miao et al. (2006)
kutatasaban kibdvitette motivacios vizsgalati terii-
letét a kognitiv és az affektiv Osszetevok hatasai-
val az egyének kiilsé és belsd motivacioit alapul
véve. Kutatasukban részletesen vizsgaljak az 1/E
motivaciot kivalto elézményeket, valamint kovet-
kezményeket. Chowdhury (2007) tanulmanyaban
105 értékesito I/E motivacidjat, valamint elért telje-
sitményét vizsgalta a vezetdi magatartas hatdsanak
kovetkezményeként regresszidanalizissel és Pear-
son korrelacioval.

Gray és Wert-Gray (2013) kutatasa az értékesi-
tési motivaciot vizsgalja az elvarasok elméletébol
és a viselkedési dontéselméletbdl szarmazo fogal-
mak ¢és keretek integralasaval. Ravilagit, hogy az
egyéni mentalis folyamatok valtozoinak feltarasa-
val a viselkedési dontéselmélet lehetdséget kinal a
kutatoknak, hogy tovabbfejlesszék a teljesitmény
elvaraselméleti keretmodellt (expectancy theory
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framework), és ezaltal is javitsak az értékesitési
motivacié megeértését.

Ingram et al. (2013) tanulmanya hozzajarul
az értékesitési motivacio, tovabba a munka iranti
elkotelezettség hossza tava, dominans teljesitmény
elvaraselméleti keretmodellbe torténd integralasa-
hoz. Kutatasukban 231 ipari teriileten dolgoz6 érté-
kesitd motivaciojat vizsgaltak, kiemelve a munka
iranti elkotelezettség, az eréfeszités, valamint a tel-
jesitmény kozotti osszefiiggéseket.

Cron és Slocum (1986) korai munkajaban eltérd
szempontbol kozelitette meg a motivaciot. Tanul-
manyuk négy kiilonboz6 karrier szakaszban vizs-
galja az értékesitoket. Ravilagit, hogy az egyének
pszicholégiai és szociologiai sziikségletei eltéroek
a kiilonboz6 szakaszokban, mely nagymértékben
befolyasoljak a munkahoz val6 hozzaallast, vala-
mint az elért teljesitményt. Az értékesitok teljesit-
ményének, személyes, stratégiai és teriileti ténye-
zokkel valo kapcsolata szintén véltozo a karrier
adott szakaszatol fiiggden. Altalinosan elfogadott
szemlélet az Osztonzés menedzsmentben, hogy a
juttatasok kiegészitik a hagyomanyos bért, és olyan
specialis funkciokat kapnak, amelyeket a bér nem
képes megoldani.

A motivacio ¢s a teljesitményértékelés alapozza
meg a munkavallalo teljesitményének novelését.

ALKALMAZOTT MODSZERTAN
APPLIED RESEARCH METHODO-
LOGY

Primer kutatasi modszernek a kvalitativ feltaro
eljarast valasztottuk, mely strukturalatlan, feltaro
jellegti, kis mintan alapul, és a probléma meghata-
rozasat, megértését szolgalja, tovabba kvantitativ
modszert (kovariancia, tobbvaltozos linedris reg-
resszio) alkalmaztuk az értékesitdé szakemberek
teljesitményének vizsgalatara.

A kvalitativ kutatason beliil kozvetlen (direkt)
nyilt eljarast alkalmaztunk, melynél a vizsgalatban
részt vevo alanyok tisztaban vannak a vizsgalati
céllal és konstruktiv modon kozremitkodést tanu-
sitanak. A felmérést kezdetben fokuszcsoportos
technikaval inditottuk, majd ratértiink az altalunk
hatékonyabbnak itélt mélyinterjiis személyenkénti
modszerre. Az eltéré csaladi hattérrel, kiillonb6z6
korosztalyhoz tartozo, mas életszakaszban 1évo
emberek vizsgalata sokkal célravezetobbnek tiint,
melyet esetenként egyénileg kezeltiink, figyelembe
véve a kiilonboz6 indittatast igényeket.

Konceptualizalds
Conceptualization

A vizsgalt szegmens méretét tekintve niche mar-
ketnek szamit, ugyanakkor gazdasagnoveld szerepe
megkérdgjelezhetetlen. A piacon forgalmazott labo-
ratoriumi miiszerek eldsegitik a kiilonboz6 agaza-
tok kutatas-fejlesztési (K+F) tevékenységének esz-
kozoldali tamogatasat, mely ujszerii, fenntarthato
gazdasagi eredményeket teremt. A szakképzett, fel-
sofoku végzettséggel rendelkezd értékesiték mun-
kajanak motivacios hatterét vizsgaljuk az egyéni,
személyes hattér tényezoket figyelembe véve.

Problémameghatdrozds
Problem definition

A globalizaci6 hatasara egyre er6sodd verseny és
a feltorekvo orszagok megjelenése, foként Kina,
a laboratoriumi miszerpiac atstrukturalodasahoz
vezetett. A novekvd szamu konkurens cégek meg-
jelenése, a forgalmazoknal piaci részesedésvesztés,
valamint gyengiilé piaci jelenlétet eredményeztek.
A folyamat megfékezésében hosszu tavon segithet
a versenyképességi tényezok javitasa, azaz a for-
galmazo cégeknél a pénziigyi likviditast eléteremtd
értékesitd személyzet kellé motivaltsaga a haté-
konyabb piaci fellépésben, mely poziciderésodést
eredményez. A versenyképesség mérésének egyik
meghataroz6 pillére a human eréforras e tudoma-
nyos piacon.

Kutatasunk soran az alabbi hipotéziseket fogal-
maztunk meg, mely allitasok helytallosagat a vizs-
galat végén, a folyamat kiértékeléskor a kapott
eredmények tiikrében keriil megitélésre.

*  Hipotézis 1: Az egyéni testreszabott moti-
vacios Osztonzé  rendszer hatékonysdaga
eredményesebb, mint egy sztenderdizalt,
dltalanosan minden dolgozora alkalmazott
modszer.

*  Hipotézis 2: Az értékesité személyek teljesit-
ményében kiilonbségek mutatkoznak nemek,
kor, végzettség és tapasztalat szerint.

* A hipotézisekben szereplé allitasok vizsga-
lati eredményeinek feltardasa, kiértékelése,
segit a versenyképesség javitasaban a for-
galmazo cégek piaci jelenlétében.

Kvalitativ kutatdasi modszer
Qualitative research method

A kutatasunkban fo6ként a laboratoriumi miiszerfor-
galmazo cégek értékesité szakembereinek motivalt-
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sag tényezOit tartuk fel, a versenyképesség javitasa
érdekében, tovabba vizsgaltuk az értékesitok telje-
sitményét. A kvalitativ kutatasi modszerek koziil a
kozvetlen eljarast alkalmaztuk. Fokuszcsoportos és
mélyinterjus eljaras keretében a cél egyértelmiien
ismert a vizsgalatban szerepl6k eldtt. A laborato-
riumi muszerforgalmazo cégek értékesitéi team
motivacié kutatasat, cégenként 4-6 fés létszamu
kiscsoportos felmérés keretében végeztiik. A részt-
vevok kozvetlen kollégak, akik a laboratoriumi
miiszer eladasok teriiletén tevékenykednek. A kva-
litativ kutatas mindkét részében nyitott kérdéseket
¢s allitaslistat alkalmaztunk a motivacios tényezok
feltarasara az értékesitd szakemberek korében.

Fokuszcsoport: A vizsgalat elsd lépcsdjeként
szabad, informalis légkorben fokuszcsoportos
modszerrel tartuk fel az értékesiték motivacios
tényez6it (1. melléklet). A moderator személyében
a kutato volt, aki el0zetesen Osszeallitott vezérfonal
mentén folytatta le a csoportos eljarast. A fokusz-
csoport strukturalatlan, kozvetlen személyes eljaras
keretében keriilt lefolytatasra, mely a tarsas hely-
zetre épit. A fokuszcsoportos interju alkalmaval a
résztvevok szabadon fejtették ki véleményiiket,
kotetlen beszélgetés alakult ki. Brainstorming for-
majaban zajlott a megbeszélés, érzések, otletek
felvazolasaval a versenyképesség javulasa érdeké-
ben. A felmeriilt lehetséges valtozok fehér tablan
kertiltek rogzitésre, majd konszenzus elve szerint
a tagok megvitattak a relevans tényezék kivanatos
alkalmazasat a kedvezébb piaci helyzet kivivasa
érdekében. A dinamikus, oldott és megszokott
csoportkornyezet batoritotta a kollégak spontan
valaszadasi lehetGségeit és ezen keresztiili kreati-
vitasukat. A csoport munkajat a moderator szamos
esetben kiviilrél figyelte, melynek felbecsiilhetet-
len jelent6sége volt a felmérés késobbi fazisaban,
valamint az eredmények kiértékelésénél. A kutato
ugyanakkor képbe kertilt az értékesito tagok kozotti
attitlidok és magatartasformak kiilonbségekben is.
Végeredményként nagy mennyiségli, szerteagazo
informacio birtokaba keriiltem, mely tovabbi kuta-
tas részeként kvantifizalhato.

Mélyinterjuk: A kutatas masodik korében kertilt
sor az egyéni mélyinterjukra. A mélyinterju olyan
félig-strukturalt, kozvetlen személyes kvalitativ
eljaras, mely soran egy kérdezé beszélget a vizs-
galatban résztvevovel egy adott témahoz kapcso-
16d6 véleményérol, tapasztalatarol, motivaciojarol
és attittidjérdl (2. melléklet). A kutatott motivacios
tertilet fobb témaira el6készitett nyitott- és zart kér-
dések alltak rendelkezésre. Jorésziik a fokuszcso-
portos eljarasnal kinyert adatok feldolgozasabol
szarmazott. Az interjui kezdetben az alany egyéni
igényeinek, motivacios tényezéinek mélyebb felta-
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rasara Osszpontositott, melynél figyelembe vételre
keriilt a korosztalyban és eltérd életszakaszban
talalhaté egyének kiilonbozé igényeinek kategori-
zalasa, osztalyozasa.

A bizalmas témak korében a mélyinterju sok-
kal célravezet6bb, mint a fokuszcsoportos interju.
Mind id6beliségében, mind mélységében teljesebb
kép érhet6 el az adott témaban egy négyszemkozti
beszélgetésnél, mint egy csoportos vizsgalatnal. A
modszerrel az egyéni kiilonbségek feltarasara tore-
kedtiink, bizalmas kérdések megvitatasan keresztiil
is. Az interjukészités soran biztositott a fokuszcso-
porthoz képest az egyénekre torténd kiemelt kon-
centracio. A kutatas ezen fazisaban a csoportnyo-
mas elkeriilése, tovabba az egyéni dontéshozatal
megértése volt a fo célkitlizés.

A fokuszcsoportos, az egyéni mélyinterjis
felmérésnél, tovabba a hibrid kutatas keretében
végzett szemantikus differencial skalas, valamint
a tobbvalasztos lekérdezésnél altalunk elézetesen
Osszeallitott kérdéskoroket az 2.sz. melléklet ismer-
teti, melyeket 1épcsds technika (laddering technic)
alkalmazasaval folytattunk le.

KVANTITATIV KUTATASI MOD-
SZER

QUANTITATIVE RESEARCH
METHOD

Egyvaltozos kovariancia analizissel vizsgaltuk a
termékfelelds értékesiték arbevétel alapu teljesit-
ményét, a nemek, az életkor, a végzettség, valamint
a szakmai tapasztalati tényez6k bevonasaval.

Mintavétel
Sampling

A mintavételi eljarast 4 laboratoriumi miiszert for-
galmazo cég teljes értékesitd csapatanak bevonasa-
val végeztiik. A célszemélyek definidlasa esetében
nem okozott nehézséget, miutan adott volt, hogy a
forgalmazo cégek értékesitd szakembereinek csa-
patat vizsgaltuk. A vizsgalatban résztvevo cégek
mindegyike tobb évtizedes piaci multra tekint visz-
sza, és Ugyfeél kiszolgalasa kiemelten elismert a
laboratériumi szegmensen. A felmérésbe bevonasra
keriilt a vizsgalt cégek értékesitdi teljes létszam-
mal, mely a KKV szektorban miikodé kisvallalatok
méretébdl adodoan altalanossagban 4-5, maximum
6-7 fét jelentett. fgy leszogezhetd, hogy a mintavé-
telnél torekedtiink, hogy elérjiik a telitettségi hatart,
amikor az Osszes kutatasi kérdésiinkre megkaptuk
a valaszt. Az értékesitok szamos esetben eltérd
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korosztalybol szarmaztak, kiilonb6zé életfazisban
¢éltek. A szakmai oldalt tekintve homogén, rétegzett
arendelkezésre allo minta, életvitelt tekintéen azon-
ban heterogénnek bizonyult. Ebbdl a szempontbol a
mintaban szereplé egyének igényeit, motivaltsagat
és magatartasformajat figyelembe vevd valtozok
eloszlasa nem tekinthet6 egyenletesnek.
Kvalitativ kutatasba bevont célszemélyek defi-
nialdsa, azonositasa:
e laboratoriumi miszerforgalmazd cégnél
eltolttt minimum egy éves tapasztalat,
o fels6foku, minimum B.Sc, M.Sc vagy
kiemelt esetben Ph.D fokozottal rendelkezd

e 25 évesnél nem fiatalabb, fels6 korhatar 65
éves,
* jo kommunikativ készség, értékesitési véna-
val rendelkezzen,
» szakmai angol nyelv magas szintii ismerete.
A mintanagysag a teljes értékesitoi gardat érin-
tette a vizsgalt négy laboratoriumi eszkozforgal-
maz6 forgalmazo cégnél. Az alanyok korosztalybeli
és ezaltal szakmai tapasztalatbeli szorédasa nagy-
nak tekinthetd, széles skalat felolels. A korosztaly
a kezdd, egyetemet végzett, 25 éves munkatarstol
egészen a 60-65 éves, 30-40 éves tapasztalattal ren-
delkez6 dolgozokbol allt. Az 1. tablazat szemlélteti

egyének, a mintanagysagot és szerkezetet.
1. tablazat: A mintaalanyok részvételi aranya
Table 1. Participation rate of the sample subjects
25-35 éves | 36-45 éves | 46-55 éves | 56-65 éves

N6 416 216 16 06
Feérfi 6 16 9 16 3 {6 2 16
Elfogadom az alsobb évfoly- 2,97 1,180

amosok tanacsait.

Forras: sajat szerkesztés

A tanulmany szekunder kutatasanal szerepld
szakirodalmi attekintésben bemutatott elméleti
teljesitményértékelés és motivacios modellek segit-
ségével, az azokban szerepld, tényezok felhasz-
nalasaval, valamint kimutatott Osszefliggéseivel
szerkesztett, egyénileg kialakitott, sajat szerkesz-
tésti modell adta a kutatas tovabbi alapjat. A 2. abra
Osszevontan, egy egységként kezeli a teljesitmény-
értékelés és a motivacios rendszer tényezoit a szer-

vezetben dolgozokra, csoportos és egyéni szinten.
Az elégedetlenséget okozd komponenseket elimi-
nalni kell, vagy minimalisra szoritani, és az elé-
gedettséget okozokra kell koncentralni. A feladat
végrehajtasat kovetd pozitiv megerdsitést, jutalom,
dicséret formajaban kell kozvetiteni a dolgozok
felé. Az egységes teljesitményrendszer kiépitése
és bevezetése nélkiilozhetetlen feltétel a hatékony
miikddéshez.

2. abra: Motivacids tényezok osszefiiggés rendszere az értékesitésben
Figure 2. Motivation factors in sales model
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A modell hatékonyan alkalmazhat6 a laborato-
riumi piaci szegmensen miikodé miiszerforgalmazo
cégek értékesitési szakembereire. A modell biztos
kiindulopontot ad a vallalat vezetésének a hatékony
motivacios rendszer megalapozasara. A vizsgalat
soran a legnehezebb feladatnak tiint az alanyok
érzelmi beallitottsaganak megfeleld kezelése, vala-
mint az egyének eltéré modon torténd kezelése,
differencialasa.

Az egyéni, személyes igények feltérképezéseé-
ben segitségiil szolgalt a mélyinterji soran kitoltott
strukturalt kérdéiv, mely a motivacios tényezok fel-
mérésére szolgalt (3. melléklet). Az egyéni mély-
interjut kovetéen kialakult a kategériak csopor-
tositasa a személyi jellemzdk alapjan. A hasonlo
korosztalyban és ¢letszituacioban 1évé dolgozokat,
azonos celok, igények jellemezték. A fiatalabb,
gyermek nélkiili osztaly jobban preferalja a flexi-
bilis munkaiddt és csoportos "team’ munkat, mig az
kézépkoruak szivesebben dolgoznak eldre tervez-
het6 fix keretek kozott, 6nalloan.

Tovabba 15 fOs értékesitési csapat teljesit-
ményét az arbevétel fliggvényében elemeztik. A
vizsgalatot 9 férfi és 6 nd valasza alapjan végez-
tilk. Els6dlegesen megvizsgaltuk, hogy van-e szig-
nifikans kiilonbség a férfiak és a nok teljesitmé-
nyében varianciaeclemzéssel, ANOVA-modszerrel,
valamint tovabbi valtozok bevonasaval (életkor,
végzettség, tapasztalat) kovariancia-analizissel ele-
meztiik.

EREDMENYEK
RESULTS

Kvalitativ kutatds
Qualitative research

A fokuszcsoportos és mélyinterjus felmérés adat-
felvételét és lefolytatasat kovetéen a kinyert
informaciok egységenkénti lebontasa kovetke-
zett kiilonbozé szegmentalasi-, valamint tartalmi
ismérvek szerint. A vizsgalat soran az elméleti
modelleket (Herzberg-féle kéttényezds elméletet,
a Célkitiizés-elméletet valamint az Elvaras-elmé-
letet) alkalmaztuk a gyakorlatba atiiltetve. Kiilonos
hangsulyt fektettiink az egyéni célok, valamint a
vallalati célkitlizések szem elott tartasara. Az elért
teljesitményt kovetden kialakitott jutalmi rendszer,
szintén egyéni érdekek figyelembe vételével keriilt
kidolgozasra.

Az egyénileg szerkesztett modell biztos kiindu-
lopontot ad a vallalat vezetésének a hatékony moti-
vacios rendszer megalapozasara. A vizsgalat soran
a legnehezebb feladatnak tiint az alanyok érzelmi
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beallitottsaganak megfeleld kezelése, valamint az
egyének eltér6 modon torténd kezelése, differenci-
alasa. A vizsgalatban résztvevok aranya foket 25-35
évesek, valamint 36-45 évesekbdl alltak. Kisebb
aranyban voltak a 46-55 és 56-65 évesek. Az érté-
kesitési alkalmazottak féként férfiak, mely a munka
leterheltségének jellegébdl is adodik. Az értékesi-
tés, lgyfél kapcsolattartartds rengeteg utazassal
jar, mely nem kedvezd, esetenként kivitelezhetet-
len egy tobb gyerckes csaladanyanak. 46 év felett
drasztikusan lecsokken a néi munkaerd szama, és
55 felett mar meg is sziinik. A valaszadasok alap-
jan felmeriilé igények nagymértékben kiilonboztek
korosztalyonként, mely egyszerii szegmentalasi
ismérvként szolgalt. A vizsgalt eredmények Ossze-
hasonlitasa, igy korcsoportos bontasban tértént. A
kutatas tartalmi tényezéi alapjan, azaz kérdésko-
ronkénti bontasa a motivacios igények csoportos,
majd egyéni tényez0it vizsgaltak, mig az értékesi-
tési tevékenység hatékonysagat strukturalt kérdoiv
és személyes mélyinterjii formajaban kertilt felta-
rasra (2., 3. melléklet). A kutatasi célként kit(izott
teljesitményértékeld- és motivacios rendszer kiala-
kitasa a vallalati célok mellett az egyéni igényeket
is kovette.

* A fiatal korosztaly (25-35 éves), altalaban
frissen végzett egyetemistak, tele energiaval,
bizonyitasi vaggyal a vilag felé, ugyanakkor
hatalmas 6nbizalommal is rendelkeznek, és
hatarozott elképzeléseik vannak igényeik,
céljuk megvalositasaval kapcsolatban. Sok-
szor torzan itélnek meg tapasztalatlansa-
gukbdl itélve egy-egy szituaciot, valamint
magasak a bérigényeik, de konnyebben be
tudnak vallalni jutalékos teljesitménybére-
zést. Kedvelik a csoportban torténd dinami-
kus 0sszedolgozast, mely rendkiviil hasznos
lehet nagy palyazati tenderek leadasakor,
amikor limitalt id6 all rendelkezésre, szdmos
szakmai specifikaciot tartalmazo arajanla-
tok Osszeallitasara. A rugalmas munkaidot
preferaljak, melyet igényeikhez szabottan
maguk osztanak be. Szivesen dolgoznak
nyitott, amerikai tipusu irodaterekben, és
elégedettséget valt ki beldlik a céges gépko-
csik munkaidd utani, illetve hétvégenkénti
maganhasznalatanak engedélye. Kedvelik a
cégeknél megrendezésre keriilé csapatépitd
programokat, bulikat. Motivalja 6ket a sok
kiilfoldi utazassal jaro szakmai tréningeken,
tovabbképzéseken valo részvételi lehetdség.
A személyes fejlodés alapkovetelmény sza-
mukra, melynek anyagi hattér megteremté-
sét a cégben latjak.
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e A kozépkoruak (36-55 éves) tobb, mint
10-15 éves szakmai tapasztalattal rendelkez-
nek, magas szinten képesek professzionalis
applikacios tanacsot nyujtani. Legtobbjiik
csalados és tobb gyerekiik van, legfontosabb
nekik egy hosszil tavon biztos anyagi hatte-
ret biztosito, fix fizetéssel jaro munka. Fon-
tos szamukra a fix, elére tervezhetd munka-
id6, és sok esetben az irodai tevékenységet,
home-office-t preferaljak vagy a kevés uta-
zassal jard munkavégzést. A vallalati gép-
jarmii magancéli hasznalata alapsziikséglet-
ként jelentkezik. Jobban preferaljak a kiilon
irodahelyiséget a nyitott térrel szemben és
az 6nallo munkavégzést. Fontos szamukra
az el6re meneteli lehetéség. Csaladi kotott-
ségiik miatt nemigen kedvelik a csapatépitd
tréningeket vagy a tobb napos kiilfoldi szak-
mai utakat. Eldnyben részesitik a webinar
formajaban megtartott tovabbképzéseket.

* Az iddsebb korosztaly (56-65 éves) szam-
talanszor “maganyos farkas’-ként, 6nalléan
tevékenykedik sajat irodaban vagy home-
office-ban, utazast nemigen vallalnak mar
szivesen, csak a kozeli varosokba. Teljes
mértékben 6nallo felel6sségi korben kivan-
nak tevékenykedni, a csoportnyomast nem
kedvelik és teljesitményiik hatékonysagaban
visszatart6 eréként élik meg. Szamos esetben
nem ragaszkodnak a gépkocsi hasznalathoz,
inkabb taxival érik el a kozelebbi célponto-
kat. Jutalékos rendszerben nem szeretnek
dolgozni, mely a kézelgé nyugdij éveiknek
is betudhato. Preferaljak a fizetett szabadna-
pokat a csapatépité tréningekkel szemben.
Kozosségépités mar nem motivalja Oket.
Nagymértekii szakmai elismerésre vagynak.
Altaldban beléliik valnak véleményvezetok,
sok évtizedes szakmai multjuknak, tapaszta-
latuknak koszonhetéen. Tovabbképzésekre
mar, mint eléadok jarnak.

2. tablazat: Motivacios tényezok
Table 2. Motivation factors

Korcsoport Motivacios tényezok

25-35 évesek
nyitott irodatér, fejlédés.

Rugalmas munkaidd, sok utazas, csoportmunka, magas jutalék, gépkocsi magancélu hasznalata,

36-55 évesek

Fix munkaidd, magas fix fizetés, kevés utazas, 6nalld6 munkaveégzés. sajat irodahelyiség, eldme-
neteli lehetdség, professzionalis applikacids tanacsadas nyujtasa, webinar képzés.

56-65 évesek

Magas bérigény, véleményvezetd pozicid, home-office, kevés utazas, 6nallo felelésségi kor,
szakmai el6adasok tartdsa, szabadnapok eldnybe részesitése a csapatépitd tréninggel szemben.

Forras: sajat szerkesztés

A 2. tablazat osszefoglaloan szemlélteti a kor-
csoportonkénti szegmentalt motivacios tényezdoket.

A motivécids rendszer a felmérés eredménye-
ként az korosztalyonként, valamint az egyéni, sze-
mélyes igényeket figyelembe véve lett kialakitva
az értékesitdk korében, mellyel bizonyitast nyert
elsé hipotézisem, miszerint az egyéni testreszabott
motivacios rendszer hatékonyabbnak bizonyul,
mint egy minden dolgozéra alkalmazott altalanos
rendszer.

Kvantitativ kutatds
Quantitative research

A varianciaelemzés alkalmazhatosaganak szoras-
homogentitasanak feltételét Levene-teszttel vizs-
galtuk. Az eredmény nem mutatott statisztikailag
szignifikans értéket (p=0,886), igy a varianciaelem-
z¢s feltétele teljesiilt. A két mintas t-proba alapjan a
nemek kozott nincs szignifikans kiilonbség a telje-

sitményt tekintve (p=0,358<a=0,05).

Egyvaéltozos kovariancia-analizis ~ keretében
tovabbi valtozok (életkor, tanulmanyi évek) bevo-
nasanak hatasat vizsgaltuk a teljesitményre. Az
eredmények alapjan a két csoport variancidja meg-
egyezik. Esetiinkben az életkornal p=0,123, mig
tanulmanyi évek szama p=0,202 szignifikans értéket
eredményezett, igy megallapithato, hogy a homog-
enitds teszt eredménye szerint, a variancia-analizis
feltétele teljesiil. A kovariancia vizsgalatnal a fiiggd
valtozo a forgalmi érték maradt, fix valtozoként a
nemeket jeloltiik meg, mig kovariancia értékekhez
kertilt a tanulményi évek szdma, illetve a szakmai
tapasztalat évei az értékesitok esetében. Az elemzés
eredményei szerint megallapithatd, hogy mind az
értékesitd életkora (p=0,002), mind a tanulmanyi
éveinek a szama (p=0,01) szignifikans hatast gya-
korol a teljesitményre, mely erés dsszefliggésre utal
e két valtoz6 szempontjabol.
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3. abra: Szakmai tapasztalat hatdsa a nemeken beliili eloszlasnal
Figure 3. Impact of professional experience on gender distribution
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A modellben megvizsgalasra keriilt a faktorok
szintjeinek egymasra hatasa is, interakcio (Interac-
tion) modszerrel. A vizsgalat célja a szakmai
tapasztalat hatasanak kisziirése a nemeken beliil. A
feltételek szerint a kolcsénhatas-elemzésbe bevont
tagoknak nem szabad szignifikansnak lenni, azonban
a vizsgalat kimutatja, hogy a kiilonb6z6 nemeknél a
teljesitményt figyelembe véve, masként hat a szak-
mai tapasztalat (3. abra).

A 3. abrarol leolvashato, hogy a férfiaknal sokkal
meredekebb az egyenes, ami arra utal, hogy korral a
férfiak egyre jobban teljesitenek. A jelen informacio
magas relevanciaval rendelkezik a stratégiai donté-
sek szempontjabol a cég menedzsmentje felé.

Végiil tobbvaltozos linedris regresszios modell-
ben vizsgaltuk a fenti négy valtozd (kor, nem,
tanulmanyi évek, szakmai tapasztal) hatasat a tel-
jesitményre, eltavolito (backwards) modszerrel. Az
elemzés kezdetén minden magyarazo valtozd sze-
repel a regresszids egyenletben, majd az F értékek
alapjan torténik meg a valtozok egyenkénti kivonasa,
végiil kizardlag a fliggd valtozora szignifikans val-
tozOk maradnak a modellben az elemzés végére.
A modell magyarazoereje 63 szazalék (R= 0,629,
tObbsz0rds determindcios egylitthatd), azaz az elért
teljesitményét 63 szazalékban magyarazza az értéke-
siték neme, életkora, valamint szakmai tapasztalata.
A koefficiens tablazatban a harom magyarazo koziil,
egyediil a szakmai tapasztalat maradt meg, mint
szignifikans magyarazo valtozo (p=0,000). Az ered-
mény alapjan kijelenthetjiik, hogy kizarolag a szak-
mai tapasztalat, ami jelen esetben megmagyarazza a
fliggd valtozo valtozasat.

Az eredmény tiikrében elutasitjuk a masodik
hipotézisiinket, miszerint az értékesitok teljesitmé-
nyénél mind a négy valtozo (nem, életkor, végzett-
ség és tapasztalat) szerepet jatszik a teljesitmény
eléréseben.
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OSSZEFOGLALAS
SUMMARY

A kvalitativ kutatas eredményei nagymértékii szub-
jektivitast tiikrozott a mennyiségi mérésekre €s
megbizhatosagra koncentrald kvantitativ kutatds-
sal szemben. A jelen kutatasban nem hatarozhato
meg hibahatar, sem megbizhatosagi intervallum.
A kvalitativ kutatdshoz hasznalt alternativ kritéri-
umok kozott szerepld hitelesség, teljes mértékben
alatamaszthato a kapott hiteles eredmények révén
a résztvevok szemszogébol, miutan vizsgalati ada-
tok egytdl egyik a tagok gondolataibol, igényeibdl
fakadtak.

Atvihetéség: A vizsgilat eredményei bizonyos
mértékig atiiltethetek eltérd szegmensen mikodo
forgalmazo cégek értékesitési csapatanak motiva-
lasara, teljesitményértékelésére. Szamos szempont,
mint példaul a korosztaly szerinti szegmentalas
nem feltétleniil relevans az egyes piacokon, ahol a
szakmai tapasztalat nem a legmérvadobb valtozo.
A laboratoriumi piac tudomanyos jellegébdl és kor-
latozott nagysagabol adodoan egy nagyon specia-
lis, sziik, belterjes piaci szegmens, létjogosultsaga
azonban tobb szempontbol is megkérddjelezhetet-
len. Termékkore adja a kutatas-fejlesztés alapjat
minden orszagban, mely a létrehozott innovacion
keresztiil nagymértékben felelés a gazdasag fejlo-
déséért, fenntarthatosagaért.

Biztossag: A laboratoriumi miiszerpiacon ezi-
daig gazdasagi szempontt kutatas még nem tortént.
Szakirodalom ebben a témaban kizarolag mas piaci
szegmensbdl szarmazik csak. A jelen kvalitativ
kutatas helyszinéiil négy kiilonbozé cég értéke-
sitési részlege szolgalt. A felmérések egymastol
figgetlentil zajlottak a vallalatok székhelyén, eltérd
idopontban. A kutatasban résztvevd értékesité-
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sért és Ugyfél-kapcsolattartasért felelds személyek
korosztalya a négy cég vizsgalataban nagy szoro-
dast mutatott. A korcsoport szerinti szegmentalasi
ismérv minden vallalatnal sikeresen alkalmazhato
és leképezhetd a gyakorlatba. A cégeknél kimuta-
tott eredmények korosztalyonkénti kategoriakban
szamos hasonlésagot mutattak, mely a tevékenység
azonos jellegébdl fakadtak.

Igazolhatosag: Az elméleti kutatasok alapjan
megalkotott modellekbdl kitiinik, hogy a teljesit-
ményértékelés-, valamint motivacios rendszer min-
den vallalatnal hasonlé alapelvekre épiil. A ténye-
z0k feltarasat koveten egységes keretrendszerben
talalhato valtozok azonossaga szolgalja a kapott
kutatasi eredmények megerdsitését.

A kvantitativ kutatas eredményei ravilagitottak,
hogy az értékesité személyek teljesitményében a
varianciaelemzés keretében irrelevans tényezoként
jelent meg a nemek kiilonbozdsége, annak ellenére,
hogy tovabbi tényezok bevonasaval, kovarianciaa-
nalizissel erds szignifikans Osszefliggést mutatott a
nemek kiilonbsége, a férfiak javara, az elorehala-
dott korral és szakmai tapasztalattal jar6 magasabb
forgalmi teljesitményt tekintve.

A KUTATAS KORLATAI
RESEARCH LIMITATIONS

Publikacionk megirasa soran, torekedtiink a meg-
feleld modszertani kutatas alkalmazasara, mely
a témakort tekintve, minél relevansabb és alapo-
sabb szakirodalmi hattér feldolgozason alapszik.
Nehézségként emlitenénk, hogy a laboratoriumi
piacrol, és ezen beliil is a sziikebb értelemben vett
miuszerpiacrol, egyaltalan nem allt rendelkezésre
kutatasi forras. A tudomanyos piac egy kevéssé
vizsgalt teriilet, melyrél mindezidaig kizarolag ana-
litikai kémiai témakorében sziiletettek publikaciok.
Tovabb nehezitette kutatasunkat a foként bizalmi
alapon miik6do, sziik, laboratoriumi miiszerpiac
belterjessége, melynél csak alacsony szamu, kor-
latozott minta allt rendelkezésre, lehatarolva ezzel
a modszertani tarhazak kinalta széleskorii alkalma-
zasi lehetoségeket.

Veégsé kovetkeztetésként kijelenthetd, hogy az
altalunk megallapitott vizsgalati tényezok és ered-
mények a kutatasi id6 révidségére valo tekintettel,
egy sziik és alacsony szamu mintavételezésre adott
lehet6séget egy tudomanyos természetébdl ado-
doan, specialis alapsokasagot reprezentalni kivano
szegmensbol. Teljes korti, mélyebb eredmények
érdekében a szakmai teriilet tovabbi elemzése ajan-
lott.
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Motivation and performance analysis of the domestic distributors’ sales
activities in order to increase the efficiency of competitiveness operating in
the laboratory instrument market

THE AIMS OF THE PAPER

My research topic is to present a specially scientific, narrow market segment, the analysis of the performance-en-
hancing motivation system of the employees of the Hungarian laboratory instrument distributors responsible for
product and sales on the basis of qualitative data. The philosophy of quantitative research is subjective, based on
interpretation, which applies a method that solves the given problem, in this case increasing the motivation of the
employees responsible for sales, by supporting an appropriate performance evaluation system.

METHODOLOGY

Data collection was carried out in a direct process, in the form of focus group and individual in-depth interviews,
semi-structured and unstructured, for fact-finding purposes. The aim of the study is to explore the factors influ-
encing the motivation of employees responsible for sales, to create and support a suitable performance appraisal

system to increase them.

MOST IMPORTANT RESULTS

In the course of the study, for the first time, in the framework of secondary research, it provides an overview of
human-centered trends through international and domestic literature review, and presents the concept of practical
applicability of several theoretical models in the studied market. A further basis for the research was provided by
an individually developed, self-structured model based on theoretical performance evaluation and motivational
models presented in the literature review, as well as with its demonstrated correlations. In the light of the results,
it was found that the organization can greatly improve its market position by taking into account individual goals
and developing appropriate group dynamics. We also proved the general applicability of the obtained research
results to small companies operating in other markets. We also explored which sociodemographic factors most

influence vendor performance.

RECOMMENDATIONS

After the evaluation of the research results, professional proposals are formulated, to determine the individual
motivational factors of the sales professionals, to carry out their performance evaluation effectively in order to
increase the competitiveness of the segment. Building and implementing a unified performance system is an essen-
tial condition for efficient operation. The model can be effectively applied to the sales professionals of instrument
distribution companies operating in the laboratory market segment. The model provides a solid starting point for
company management to establish an effective motivation system.

Keywords: human resource, motivation, performance

66 2022/3

Tolnay Anita - Lajos Attila: A laboratériumi miszerpiacon tevékenykedé hazai forgalmazok értékesitéinek motiva-
cio, és teljesitmény vizsgalata a versenyképesség fokozasanak hatékonysaga érdekében

DOI: 10.15170/MM.2022.56.03.05



Marketing & Menedzsment

The Hungarian Journal of Marketing and Management

MELLEKLET
APPENDIX

1. melléklet: Motivacios tényezok felmérése
Appendix 1. Assessment of motivational factors

Fokuszcsoportos (Brainstorming formajaban) beszélgetésben vizsgalt teriiletek:

o Ertékesiték személyisége (energikus, tirSképesség, kitartas, optimizmus, kudarc helyzetek kezelése,
kifejezOkészség, megfontoltsag, alkalmazkodd képesség, onallosag, kapcsolatépitési készség)

«  Ertékesck ismerete (szaktudasa, specidlis szaktudas, laboratoriumi miiszerpiaci tapasztalat, lab-
oratoriumi tapasztalat, hitelesség, nyelvtudas szintje, probléma megoldas, tigyfél meggydzés,
idégazdalkodas, hatarid6 betartasa, projekt szemlélet)

«  Ertékesitéi motivaciok (elismerés, javadalmazas, fizetés, fizetésen kiviili juttatisok (gépkocsi,
mobiltelefon maganhasznalat), szobeli dicséret, fliggetlenség/kontroll, tovabbképzések, csapa-
tépités, biztonsag/stabilitas, teljesitmény)

2. melléklet: Szemantikus differencidl skaldas allitaslista
Appendix 2. Semantic differential scale statement list

Feleljen az interjualany az alabbi kérdésekre a motiviciés tényezékkel kapcsolatban 1-t6l S-ig ter-
jedo Likert-skalan.

Csoportmunka Onali6 tevékenység preferalasa

Csapathoz tartozas igénye "Maganyos farkas' szerep

Havi biztos, magasabb fix fizetés Alacsony havi bér, magas teljesitmény aranyos jutalékkal
Incentive (pl.utazas) Prémium
Csapatépitd tréningeken részvétel JFizetett" szabadnap
Folyamatos szakmai tovabbképzés
Iranyitott tevékenység

Szervezeti célok

Egyéni személyi fejlesztés
Onall6 feleldsségi kor
Személyes, egyéni célok eldtérbe helyezése
Fix munkaidé Rugalmas munkaidé-beosztas

Irodai tevékenység Ugyfélistogatas, terepre kijéras

Home office-ban dolgozas lehetdsége
Béren kivill juttatas (SZEP kartya)

Vallalatigépkocsi-hasznalat

Irodahoz kotott tevékenység
Adokoteles bonuszjutalék
Tomegkozlekedési utazasi hozzajarulas

Onallo irodahelyiség
Egyéni teljesitményértékelés

Nyitott irodahelyiség

O0|/0|0|0|0|0 0/0|0|0|0|0|0|0|0 >
O0|/0|0|0|0/0 0/0|0|0/0/0|0|0|0 |«

O0|/0|0|0|0/0 0/0|0|0|0/0|0|0|0 =
O0|/0|0|0|0/0 O0/0|0|0|0|0|0|0|0O ™
O|/0|0|0|0/0 0/0|0|0|0/0|0|0|0 |«

Csoportos teljesitményériékelés
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3. melléklet: Mélyinterju kérdései
Appendix 3. In-depth interview questions

1. Miben latja az tigyfél kiszolgalasban cége piaci versenyképességének javulasat?

2. Sajat hataskorében képviseli cégét kiilfoldi gyartod partnereknél valamint a vallalat tigyfeleinél?

3. Helyesnek itéli meg az alkalmazott motivacios eszkozoket és azok hasznalatat szervezetében? Miken
valtoztatna a sikeresebb teljesitménydsztonzés érdekében?

4. Milyen személyes motivécios tényezdk segitenék Ont a hatékonyabb teljesitésben?

5. Milyen gyakran és milyen formaban tartana fontosnak vallalata részérdl a teljesitményértékelést?

6. Személyiségében és ismereteiben hatdrozza meg az erdsségeit, valamint a fejlesztésre szoruld
tertileteket.

7. Mely személyiségi jegyei, illetve ismerete erdsiti, illetve gatolja a magas teljesitmény elérésében?
Miként gatoljak a felsorolt elemek teljesitményét?

8. Részletezze, hogy milyen lépéseket kivan megtenni az elkovetkezendd fél évben, hogy javitsa teljesit-
ményét?

9. Mennyiben timogato szervezete?

10. Milyen szintii autonoémiat kap, mint termékfelelds értékesitd szervezetében?
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11. Vilagosan vannak kommunikalva az elvart célok? Realisnak latja az elérend¢ teljesitményt?

12.K06z6s konszenzussal sziiletnek a célkitlizések az értékesitok bevonasaval vagy kizardlag a menedzs-
ment hozza meg a teljesitménnyel kapcsolatos elvarasokat?

13. Mit valtoztatna szervezetében a hatékonyabb motivacié érdekében?

14. Milyen tényezdket tart a leghatékonyabb teljesitményosztonzésnek?

15. Soroljon fel nem anyagi juttatasokat tartalmazoé motivacios valtozokat, melyeket jelenleg hianyol
cégénél!

16. Mi a személyes véleménye a jutalmazasrol? Mennyire tartja a jutalmazast 6sztonzének?

17. Mennyire tartja fontosnak a jutalmazast és mi 6n szerint a leghatékonyabb forma? Mit tartana az idealis
modszernek?

18. Mit gondol, a jutalmazasban mennyire fontos a mindennapi megerdsités?

19. Fontosnak tartja e szobeli jutalmazast vagy csak az anyagit tartja annak? Miért?

20. Milyen tulajdonsagokat és kompetenciakat tart fontosnak a ,,jo vagy idealis” dolgozonal?

Mely tényezok hatnak az On munkavégzé kedvére leginkabb negativan? (tobb valasz megadasa is
lehetséges!)

Tulora

Teljesithetetlen feladat mennyiség

Nem megfelel6 munkakornyezet

Nem megfelel$ bérezés

Munka elvesztésétdl valo félelem

Konfliktusok a munkatarsakkal, felettesekkel

Feladatok értetlensége, kommunikacios zavarok

Megbecsiilés hianya

oOoOoooogdd

Kérem, jelolje meg, mely motivicios eszkozoket alkalmazzak az On szervezeténél! (tobb valasz
megadasa is lehetséges!)

Pénzbeli juttatasok

Béren tali pénzbeli juttatasok (prémium, jutalom stb.)

Szakmai eldrelépési lehetdség

Kihivast jelenté feladatok

Folyamatos visszajelzés a feladat elvégzésérol

Képzések biztositasa

Csapatépité rendezvények

Autondmia (nagyfokt szabadsag) biztositasa a munkavégzésben

Szobeli elismerés, dicséret

Torédés az alkalmazottakkal, empatikus vezetdi hozzaallas

ooooooogoo
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