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1. BEVEZETES

»A marketinget megtanulni napok kérdése. Mesterévé&alni — egy életen at tart.”
Philip Kotler
Dolgozatom témaja a marketing egy viszonylag lijletét, a network marketinget elemzi,
valamint a network marketing és az értékesités tkibképcsolatot, egymasra gyakorolt
hatasukat vizsgalja.

A kapcsolati marketing a marketingnek egy viszogydg a hagyomanyostdl elter
megkozelitése. A dolgozat éléelében atfogban mutatom be a marketinget és keame
azokat a tertleteket, amelyekre addsekben épitkezni fogok, amelyek életre hivtak a
marketing ezen Uj megkozelitését, valamint amelgkkismerete elengedhetetlen volt
szamomra a kébbi kutatdsok és tudoméanyos tézisek megértésétmgoratomban ki-
emelt figyelmet forditok a haldézatok tudomanyanaktbssagara és jeléstgére a mar-
keting szempontjabol, hangsulyozva ezzel a marfetiterdiszciplinaritasat is. A haléza-
tok tudomanya és a marketing kutatasi eredményaitkigyekszem kiemelni a parhuza-
mot. Kihangsulyozom, hogy a marketingnek ez a fgytakorlata most van terjéden, vé-
leményem szerint ez a siker kulcsa abfien, $t e gyakorlat alkalmazasa nélkil egy val-
lalat életképtelenné fog valni, ezen elképzelésepriener kutatdasommal tamasztom al4,
illetve bizonyos mértékben cafolom meg.

Mint egy gyakorlati atvezetéskénstor a network marketing egy kivalé megnyil-
vanulasi formajaként mutatom be az Enterprise Eutdptwork (EEN) - Vallalkozasfej-
lesztési halozat fikodését és céljait.

A dolgozat masodik, és egyben nagyobb része a Mafglekom Nyrt. Vallalati
Szolgaltatasok Uzletagan belil, a Kis — és kozépikalzasok értékesitési igazgatdsagan
folytatott kozel masfél év hosszUsagu szakmai mum&apitkezik. A gyakorlati tapaszta-
latok és a kutatasi eredmények konnyebb értelmézége veégett roviden és tomdren be-
mutatom a vallalat szervezeti felépitését, és tkeésitési folyamat szeréjil Kutatdsom
els részeként 14 mélyinterjat készitettem véaetel és munkatarsaimmal kutatasi té-
mamrol. A dolgozatban az interjuk soran szerzethsanyag részletes elemzésre kerdl,
valamint az ezek és eddigi szakmai tapasztalatkip)éen felallitott hipotézisek képezik a
kérdsives primer kutatas alapjat. Mivel a kéid témaja konkrétan az értékesités jellem-
zéire és tendencidira, az online vilag adta lébégekre, a kozosségi oldalak szerepére is

vonatkozik, betekintek az értékesités jellémek, ezen belll a személyes eladéas terileté-



re, foglalkozom az értékesités vezérelt szervet&baesi mechanizmusaval, a pro aktivi-
tas és konzultativ megkozelités, mint értékesitlajdonsag fontossagaval. E szakmai is-
meretekre alapoztam tobbek kdzott a kérdm Osszeallitasat. A hipotézisek olyan kér-
déskoroket vizsgalnak, mint a proaktiv értékesaestalé hozzaallas, az online vilag
nyujtotta leheiségek és a térhoditas hatranya, a megbizhat6 pahttierkapcsolat értéke
napjainkban. Ertékeltem az online vilag negativasait az értékesitési mechanizmusok-
ban és az értékesités-vezérelt szervezigtiones ismertségét. A primer kutatdsom célcso-
portja a budapesti ingatlankdzvetitéssel foglalkoggek kore, ahol a személyes eladas
igen kiemelt szerepet kap. Feltételezem, hogyetiez meg fog valtozni, €s az online vi-
lag térhoditasa 0j kihivasok elé allitja majd ecaerepit is.

A hipotézisek megfogalmazasa soran mar igyekeztewteiibe foglalni elképzele-
seimet, azonban a végleges modellt a &&twkn targyalt kérdéskorok részletes elemzése
utan fogom megalkotni. Az elemzés az SPSS (StalsRackage for Social Sciences)
program segitségével tortént, amelynek haszn&@apéitner kutatas kiértékelése miatt, az
elmult hdnapokban sajatitottam el.



2. A KAPCSOLATOKROL ES A HALOZATOKROL

.Ha elismersz egy negativumot, a vdvvalamilyen pozitivval fog felruhazni.”
Al Ries - Jack Trout

2.1. A KAPCSOLATORIENTACIO EL OTERBE KERULESENEK OKAI

Révész Balazs (2009) tanulmanya alapjan révidenubsom azt a 6 tényéz amelyek
tobbek kozott a globélis gazdasagi és tarsadallyafoatok atalakulasabodl vezetbiete,
es gyokeresen megvaltoztattak a marketing dispeigéjlbdesét.

* A vevik egyre igényesebbé véalasaA tOmegtermelés itbzakdban, nem volt
lehetisége a vesknek igényeik pontos és arnyalt kifejezésére. Erolek hogy a
hatalmas mennyiségtermelés, a megnovekedett keresletre volt valagzido
mulasaval a megnovekedett kereslet helyét atvettmegntvekedett kinalat.
Tapasztalhatjuk az élet barmely teriletén, hogydsgzes terméket tulkinalat
jellemzi, és a gyartok harcolnak a fogyasztdék kégyeEnnek eredményeként a
fogyasztora egyre inkdbb jellezhogy olyan terméket kivan megvasarolni,
amely pontosan illeszkedik igényeihez (Palmer &08&k5). A vallalatok kilonbdz
termelési megoldasokat, pl. a tdmeges személyreaszgGilmore — Pine 1997,
Duray et al 2000, DA Silveria et al 2001, MacCarttyal 2003, Szab6- Kocsis
2002), vagy az egyéni rendelésre, egyedi igénygkitérs termelés technikajat
hasznalva igyekeznek alkalmazkodni a megvaltobgiydsztoi igényekhez.

* A termék szolgaltatas jellegének felértékébése: A Szolgaltatasok Skandinav
Iskol4ja ((Nordic School of Services, pl. Gronrd@94b) ismerte fel el kozott,
hogy a versenyéhy korulbelil az 1970 — es évek oOta, folyamatosan a
szolgaltatasok tertletére helgek at. Tudjuk, hogy a szolgaltatasok marketingje
eltér a hagyomanyos, arucikkre épimarketingdl (Veres 2003, Pels et al 2000),
igy a szolgaltatds marketing a marketing egy ortélidlete (Gronroos 1994a, Pels
et al 2000). Nem szabad elfelejtkezniink arrél engéghl sem, hogy napjainkban
mar a targyiasult termékek is egyre tdbb szolgid! tarsulnak. Ezek a tarsult
szolgaltatasok, mint az Ugyfélszolgalat kivalésaga,hosszu tavu garancia
biztosithatésaga, termék utdogondozasa stb, rargdoroa termékeket.

Eszrevehetjiik, hogy még a legalapidt éleimiszerek piacan is akkora a



tulkinalat, hogy a gyarték online értékesitéssdifaldn hazhoz szallitdssal
prébaljak a fogyasztok kegyeit elnyerni.

A fogyasztGi és a szervezeti piacok egyre inkabbkélonllnek: A szervezeti
piacok alapvet sajatossaga, hogy a ¥eminden esetben valamilyen szervezet, ez
a tény alapvéen harom terileten, a piac, vasarlasi magatatigtsei az elado és a
vevo kozotti kapcsolat esetében modositia a marketingetszervezetkozi
marketing piacfelfogasa a halézati megkozelitépid. A szervezetkozi piacot a
kulonbo® ersforrasokat elletirzé, egymassal cserekapcsolatbanélézerepbk
O0sszességeként irhatjuk le (Johansson és Matt€f?),1&hol a szerefik kdzotti
kapcsolatok eredményekeént alakul ki éssfiijt a piaci haldzat.

A verseny Uj dimenzidja — kooperativ verseny:Evtizedeken keresztil a
vallalatok kozotti efs verseny jellemezte a piacot. A Mindenki — Mindeglken
gyakorlat volt tapasztalhat6. Ennek a korszaknakeyémivel a vallalatok
felismerték, hogy <csak egydttikodések segitségével maradhatnak
versenyképesek. Igy jelent meg a co — opetitiory (®Montgomery 1999, Pels et
al 2000, Borders et al 2001, Payne — Frow 20053z aaz egyuttiikddve
versengés. Az Uzleti stratégiak haldézati jellegéagkeljes térnyerése ramutatott
arra, hogy mindenki mindenkivel kapcsolatban vangeblél inkabb ebnyt kell
kovacsolni, mint hatranyként értelmezni. Egy egy$zeelda, a ,Just in time”
gyartasi és szallitasi gyakorlat is ezeknek aeligmheréseknek kdszdonheti sikerét.
Marketing-szervezet helyett szervezeti marketing: Amennyiben a vallalat
felismeri a marketing egész szervezetet atfogGsstt hatasat j6 uton halad a
siker felé. A szervezetet mara mar ellepik a ,patime marketerek’(Gronroos
1989, 1994a, 1994b, Gummesson 2002, Hunt et al )2006 személyek
munkakorében nem élsorban a marketing feladatok szerepelnek (pl.fdets
Ugyfélszolgalat, panaszkezelés, szamlazas, szedezpizalmat ébreszthetnek a
vevoben, ami altal a vallalat reputaciojé. iebben a megkozelitésben a marketing
mar piac — orientalt menedzsmentként értelmeézhet

A technoldgia fejlédése, egyre dg@isebb induktora a gazdasagi valtozasoknak:
A kapcsolati marketing elengedhetetlen eszkozeiirdarmacios technoldgia
vivmanyai. Az egyre hatékonyabb, egyre inkadbb fethaldbarat adatbazis és
informéaciomenedzsment (Holland — Naudé 2004), velama modern
kommunikaciés megoldasok segitségével a marketitap trésztertlete valt
hatékonyabba, s a féflés még most is tart.
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2.2. A MARKETING INTERDISZCIPLINARITASA ES A HALOZATOK TUDOMANYA

Az Uzleti hal6zatokkal és a network marketinggellétkozva, elengedhetetlennek érzem,
hogy emlitést tegyek dolgozatom elején a halozaidkmanyarol, melynek megalkotoja,
egyben példaképem is Barabasi Albert Laszl6. Kalilbnégy éve érdektiom e tudo-
manyag irant, €s agy érzem, hogy elvalaszthatatlaarketing altalam vizsgal teruldtet
s6t egyre inkabb 6sszefonddik majd vele.

Amennyiben egy szervezet képes felismerni enneldamanynak a fkodési me-
chanizmusat és |ényegét, tovabba képes megdsiellkalmazni, akkor j6 Uton halad a si-
ker felé. Egy egyszérgrafikonon szemléltetve az allitAsomat; Barabasibert LaszI6 és
kutatéi altal bemutatott példa, hogy amennyiben iefgrmaciot 500 véletlensziggn va-
lasztott csoportnak juttatok el, a nyolcadik napr@g mindig igen szegényes lesz az in-

formacio ismertsége, amennyiben ezt az inform&aad00 legnagyobb csoportnak jutta-

A halozatok alkalmazasa a marketingben

500 véletlenszeriien

Valasztott coport 500 legnagyobb csoport

TUDAS
TEME

1. Abra; Barabasi — Albert Laszl6: A hal6zatok alkalmazasa a
marketingben
Forras: http://www.origo.hu/attached/20051011bar vzdb.swf

tom el, a nyolcadik napra az informaciot szinte aeimki tudni fogja. Az informacio lehet
akar egy 0j termék vagy szolgaltatas, egy Uj cégrpilépése vagy barmilyen szamunkra
fontos dolog, amit szeretnénk masokkal tudatni.dElazonnal kitinik, hogy milyen ha-
talmas fegyvert rejtenek magukban a halézatok &etiag szamara.

Semmi sem bizonyitja a hal6zatok jelis#gét jobban, mint az erre szakosodott cé-
gek. Tény, hogy egy olyan vilagban éliink, melybendan ember k6z6tt maximum 6 1é-
pésnyi tavolsag van, ezt a mara mar tudomannyédfij kijelentést Karinthy Frigyes fo-
galmazta meg 1929 —ben a ,Lancszemek’icimavellajadban. Az emberek kdzo6tti kapcso-

latok lehetnek éisek vagy gyengek. Az & kapcsolatok a ,kis vilagokon” belil Iéteznek,



ezek altaldban a baratsagok. Granovetter , A gyd@pesolatok ereje” cithcikkében
ramutat arra, hogy amikor allast keresiink vagy @ggtterem beinditasa illetve megis-
mertetése a cél, akkor a gyenge kapcsolatok sd&k&dsabbak, mint a dédelgetett®r
baratsagok®.Nos, egy szervezetnek lényegtelen az, hogy ezekakzrovidek, amennyi-
ben nem tudja a halét kéKéppen feltérképezni. Az&@b emlitett cégek, mint a SPOKE
ORKUT, RYZE, PLAXO stb ezt a szamunkra lathatatheiét kivanjak feltarni. A cég
mikodésének alapja, hogy koveti egy vallalat 6sszemigét, és ha példaul egy eladd
egy bizonyos cég igazgatdjaval szeretne megismerkaklkor megmondja neki, hogy a
sajat cégén belul ki ismeri az igazgatoét, vagy kiae ismesse ismeriét, személyesebb
kapcsolatot hozvan igy létfeA SPOKE adatbazisa tobb mint 2, 3 millié cégetdbga-
gaban, ezaltal 60 milli6 embétrvan kapcsolati informaciéj.Amennyiben kicsit elte-
kintink az Uzleti élet szabalyozottsagatol, a magjétben is hdditanak a SPOKE — hoz
hasonlé kdzosségi oldalak, mint példaul az Linkediacebook, MyVip. A héal6zatok,
igen egyszdien, csomopontokbol (HUB-ok) és huzalokbdl &linak égleti élet soran
célszeti ezeket minél jobban felderiteni.

Ha belegondolunk, a marketing mar régota ezekeétl@htokat hasznalja, példaul a

mouth-to-mouth marketing esetében is, @pi@n a tudatos alkalmazas az elvaras.



3. KAPCSOLATI MARKETING

»A felfedezés az, amikor azt latod, amit mindenki nas is lat, és azt gondolod, amit
senki mas nem gondol.”

Szent — Gyorgyi Albert

3.1. A KAPCSOLATI MEGKOZELITES LETJOGOSULTSAGA - A HAGYOMANYOS MARKE-
TING HIANYOSSAGAI A MEGVALTOZOTT KORNYEZETBEN "
A kovetked 6 pontban 6sszefoglalom, hogy miért is van alapjapcsolati és halozati
megkozelitésre épiteni egy marketing stratégiat.
1. A hagyomanyos megkozelités nélkiloz minden igérisamcsolati hdlok megérté-
sére vonatkozodan, e haldk alatt a folyamatban végztembereket értjik, mind a

vevd és mind az elad6 szervezeten beldl.

2. A kornyezet megvaltozasaval a cserefolyamatbarva n&r egyittrikdds part-

nerré, tarssa valik.

3. A piac, a kapcsolatok hal6zatanak komplexumavauitialelyben a kapcsolatban

lévé iparagak szorosan figgnek egymastol.

4. A novekw szamu Uzleti partnerségek kialakuldsaval, mintratégiai szbvetse-
gek, a kdzos vallalkozasok, a kulonBaipusua részvenytarsasagok a piaci mecha-
nizmusok vallalaton belulivé alakultak. Nem kuldwei el egyértelnmien, hogy ki
a versenytars, ki a véwagy éppen az eladé. Ez a jelenség egyhméot hozott
létre, ahol a marketingstratégidkat mindig az aldelyzetnek megfeléen kell ki-
alakitani.

5. A vallalaton beldli kulonbdz részlegeknek egyként, egységben kell dolgozni,
Egyik részleg ve§je a masiknak, és forditva. Ez a ldelsewbk megjelenését

eredményezi.

6. Végul, tudnunk kell azt, hogy a wékkel valé kapcsolatok miségének van a

legnagyobb hatasa a hosszu tavu Uzleti egyikidichésre.

3.2. KAPCSOLATI MARKETING ESA CMP MODELL
A kapcsolati marketinget egzaktan definialni nergszegii feladat. A nehézséget egyrész-

rél az okozza, hogy ez a marketingnek a legujabddtriivalamint elméleti hattere az



elébbiekben bemutatott kritikakbdl van levezetve. M4g6l, a kapcsolati marketing ér-
telmezése, a legtdbb szérgzamara mast jelent, és természetesen mast érdéatek a
vallalatvezetk és marketingesek is, akik alkalmazzak.

Ennek a problémanak a kikliszobolésére tettek kisérCoviello és szeftarsai
(Contemporary Marketing Practices Research Growgkland), amikor kutatasi téma-
jukk&d Napjaink Marketing Gyakorlatat valasztottdkoatemporary Marketing Practice,
tovabbiakban CMP). A mai marketing gyakorlat fdit8yezése kapcsan azt vizsgaltak,
hogy a tranzakcidés marketing mellett, mennyireetitriel a kapcsolati marketing megko-
zelités a kulonbdgvallalati, gazdasagi és kulturalis kdrnyezetbeordige et al 2008).

Kutatasaik arra az eredményre vezettek, hogy ndgijan ketb, a vallalatok altal
jelenleg alkalmazott marketing megkozelitése |&teaitranzakcios é€s a kapcsolati szem-
léletmdd, ez utébbin belldl harom marketing tipusokioztethet meg (Coviello et al
1997, Coviello — Brodie 2001, Coviello et al 2002pviello et al a kapcsolati marketing
kifejezés tul gyakori és sok értelmezésben téri@kalmazasa miatt a kapcsolati marke-
ting szemléletmoddot a relational marketing kifegsad illetik a jol ismert relationship
marketing helyett. Mint tdbb kébbi alkotasuk szohasznalatabol kideril, ez a mégykdl
boztetés kihangsulyozasat szolgalta csupan, igagyan forditasnal nem vezetliink be Uj

elnevezést a teriiletre vonatkozdan.

3.3. A CMP MODELL ALTAL BEMUTATOTT MARKETING GYAKORLAT "
Ebben az alfejezetben minden fogalomhoz és gydkodarészletes magyarazatot adok,
valamint bemutatom a CMP modell marketing gyakatlat

» tranzakcios marketing (transactional marketing)
— tranzakciés marketing
» Kapcsolati marketing (relational marketing)
— adatbazis marketing
— interakcié marketing
— network marketing

A tranzakcidé marketinget alkalmazé vallalat a méngmix eszkdzoket alkalmazva
vonzza és szolgalja ki ugyfeleit killonall6 gazdasayyletek lefolytatdsa révén (Coviello
et al 1997, 2000). Bar az egyedi ugyletek istuftetnek, a vallalat kilén — kulon, sze-
mélytelen médon kezeliket. A vallalat tomegmarketing eszkozoket alkalnaakdzeliti

meg piacat, azonositja a célcsoportot és alakigat&rmékét a csoport elvarasainak meg-



feleléen. A csere Ugylet folyaman a wepassziv szerefitént vesz részt csupan a kom-
munikacioban, igy az elad¢ iranyitja az Ugyletead®mmunikacio is a tomegmegolda-
sokra épit. Itt még a marketing tébbnyire csak aketanges szervezeti egysegre tartozik,
amelynek kisméréta kapcsolata a vallalat mas, funkcionalis teriitete Ebl®l is kdvet-
kezik, hogy a marketing tervezéssimbrizontja ezekben az esetekben jelléemz révid
(Coviello et al 2000).

Az adatbazis marketing méar a kapcsolati marketiggketipusaként definidlhato.
Az ilyen tipusu vallalat még inkabb a tranzakcibdeyolitasara 6sszpontosit, azonban a
gazdasagi csere mellett megjelenik az informacabecss. Az informaciés technolégia al-
kalmazasa réven a vallalatok képessé vallnak \@akaelgyedi kezelésere, kapcsolatok
epitésére, ily modon elszakadnak a tétmegmarkétingtvallalat alapvet célja a hosszu
tavu ugyfél megtartas (Coviello et al 2000). A koomikécios folyamatban még mindig
inkabb az elad6 dominal, igaz itt mar a §dwzvetlen valaszara is mindenképpen sziikség
van a tranzakcio létrejottéhez. Az eladd &dwapcsolat tovabbra sem személyes, bar a
hosszabb — rovidebbdddzonként ismétidé vallalati megkeresések révéen személyesebbé
valik, mint a tranzakciés gyakorlat esetében. Askabb idtavon létre j0% ligyletek még
csak egymast kovetik, nem épllnek egymasra. Akeswség fokusza kiszélesedik, az
arucikk szolgaltatas mellett a megcélzott Ugyfelbhak a kozéppontban. (Révész, 2009).

Az interakcié marketing a marketing tevékenységainaipusat jelenti, melyekben
a szemeélyes kapcsolatok kerllnek az Uzleti kaptdoledzéppontjaba, ahol az egyének
kozotti interakcio a kapcsolat legfontosabb @gite (szemben az adatbazis marketinggel,
ahol a kapcsolat bar személyes adatokra épul, nédgiti). A marketing az egyén szint-
jén kerdl értelmezésre, tarsas folyamatok és sz@mméhterakciok alkotjak. Az interakcié
marketing alkalmazasa soran mindkét fél (eladové kapcsolat gyakran partneri viszony
forméajaban) eifeszitéseket tesz a kapcsolat kialakitasa, fed@s@mérekében. igy a kap-
csolat szimmetrikus, a kommunikacio kétiranyu, mekycélja a mindkét fél szamara-el
nyos, személyes kapcsolat (Coviello et al 2000).

A harmadik kapcsolati marketing tipus, a networkkating k6zéppontjaban a val-
lalati kapcsolatok hal6zata, s egyben e kapcsolatiyknashoz valé viszonya all. A vélla-
lat kilonalld, mégis Osszeflggszoros (személyes) vagy éppen lazabb (szeméiytele
kapcsolatokat tart fenn vasarldival, partnereididztribatoraival, nem beszélve a kozve-
tett kapcsolatokrol. Az Uzleti hal6zat nem mas, treigymassal 6sszefiiggésben allé kap-
csolatok 6sszessége (Coviello et al 2000). A mengetbben a megkoézelitésben az aktua-

lis halézat Iétrehozasara, fenntartasara és anasgnbsitasara 6sszpontosit. A marketing
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tevékenység elvégzésében a marketing specialistlletma vallalat barmely szintjén,
barmely munkakérben dolgozd személy részt vehedtlenul attol, hogy a marketing
feladatok el8dleges tevékenységei kdzé tartoznak-e vagy csup@eédeié vagy kapcso-
16d6 tevékenységkeént foglalkozik a marketinggel. &part — time marketer fogalom,
amely mar emlitésre kerdlt. Itt szeretném felhiarfigyelmet a rendkivil szoros parhu-
zamra a hal6zat elmélet és a marketing Uj megkéselkozott. Csermely Pétehalézat-
kutatd, tudomanyos megkdzelitése szerint a halkzaggmasba agyazottak (akar csak az
Uzleti kapcsolatok), ez az egymasba agyazottsdy aeggyors informacio szerzését is. A
gyenge és és kapcsolatok, modularis halozatokat alkotnak. Mimg&gyobb részt va-
gyunk képesek feltarni ebba moduléaris halébol, annél jobban ismerjik a kémetin-
ket. A gyenge kapcsolatok jelésegét mutatja, hogy ezek a halé csomopontjait ragyo
mértékben kotik dssze, mint aBsebb kapcsolatok, igy a gyengeddiisek stabilizaljak
a tarsadalmat, valamint az tizleti siker kulcsakggttelmezheek "

A CMP modell fejbdése és bemutatasa, valamint napjaink marketinigoghgaanak
konnyi attekinthebsége miatt, a fentebb leirt folyamatokat két téutl&egitsegével fogla-
lom ssze, Coviello et al kutatasai alagf#z egyik tablazat a vezetési dimenziok szerint,
a menedzseri figyelem fokuszanak athetyksét szemlélteti a kilonb®marketing gya-
korlatok soran. A masik tablazat a csere dimenaldwaltozasat mutatja be a négy marke-

tingtipus esetében.

1. Tablazat: A vezetés szerinti dimenzidk
Forras: Coviello, N.E. — Brodie, R.J. — Munro, H2000): An investigation of marke-

ting practice by firm size, Journal of Business Weimg, 15, 523-545.0.

Tranzakcios
megkozelités

TRANZAKCIO ADATBAZIS INTERAKCIO | NETWORK

Kapcsolati megkozelités

vasarlok me tarté‘_interakcié koordinacié
sa (fo asztgi elé_(egyUttnﬁkddé (interakcio az
edett?éf rofit_kapcsolat |étret eladok,  ve-
gbvekedgé rl?lelleithOZésa’ fenntar-vék és to-
tovabbi célok bl tasa és émoz- | vabbi partne-
loialitas nbvelépsé ditdsa a kolcso-rek kozott a
vaJlsérIéi kockéza:E nds ebnyok el-| kdlcsonos
csokkentése) érése  érdeké-haszon eléré
ben) se érdekében,

vasarlok vonzas
(a fogyasztok igeét
nyeinek profitszer;
zés melletti kiszol
galasa)

je2)

Menedzseri
szandék

! magyar biokémikus, halézatkutaté a Semmelweis tgyeOrvosi Vegytani, Molekuléris Biolégiai és
Pathobiokémiai Intézetének egyetemi tanara
2 Coviello et al — sajat forditas
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2. Tablazat: A csere dimenzidinak valtozasa

Forras: Coviello, N.E. — Brodie, R.J. — Munro, H2000): An investigation of marketing
practice by firm size, Journal of Business Ventgyib5, 523-545.0.
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A modellben megfogalmazott megoldasok nem kizaasagyvéniiek. igy egy val-

lalat a kilonboé Uzletdgaiban parhuzamosan is alkalmazhatja a tivagkeltél tipusait.

Tovabba elképzelhétaz, hogy mas — mas célcsoportok iranyaba teljesEs) kommuni-

kaciot alkalmaz. A CMP modell tehat nem tamaszigaaakapcsolati marketing paradig-
mavalté megjelenéséirszold elképzelésekétsst a tranzakcios és kapcsolati marketing
megkozelitéseket, mint egy kdz6s paradigma régrwtmezi (Brodie et all 1997). Lé-
nyegében, napjainkban a kulonBadamarketing tipusok egyidiégplkalmazasa torténik.

E gondolatok 6sszefoglalasat egy abran mutatomalmely kivaldban szemlélteti,

hogy a kapcsolati marketing milyen utat jar be.di@oos 1999)

Kapesolat- / K;\pcm]Q.
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— =
- \h______/
/
/
/
. lll
Tranzakcio [
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Termék Kompetencia
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(eraforrds alapi)

2. Abra: A kapcsolati marketing atmeneti gorbe
Forras: Révész Balazs (2009): Kapcsolati mark

a nérziavi szoloaltatasok niac
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3.4. A NETWORK A GYAKORLATBAN - ENTERPRISE EUROPE NETWORK (EEN)

Rovid gyakorlati atvezetésként Enterprise Europeviek rendszert mutatom be, amelyet
Magyarorszagon az ITD Hungary Zrt. Uzemeltet. Cébxpel alatdmasztani allithsomat,
miszerint a halézatok feltérképezése és medfaldalmazasuk igen nagy joelstt all, és
hamarosan elengedhetetlenné valik ismeretik mindigti (mind a magéan) életben.

Az Enterprise Europe Network Iényegét legtomorebjgémondata foglalja dssze,
,Uzletfejlesztés karnyljtasnyira”. Amelyet némi iimussal fiszerezve Ggyis mondhat-
nank Uzletfejlesztés egy Kattintasra.

2008. februar 6-an kezdte megukodését az Enterprise Europe Network
(http://www.enterpriseeurope.hu), amely az Eurdpiaiottsag Vallalkozasi e€s IparioF
igazgatosaga altal thmogatott egyetlen vallalkagl@siztési hal6zat, és a kis és kozépval-
lalkozasok Uzletfejlesztési torekvéseit szolgatjdardpai Unidban. A haldzat egyedulél-
16 féldrajzi lefedettséggel és tevékenységi kofoel 6ssze kdzel 600 eurdpai Uzletfejlesz-
téssel foglalkozé szervezetet az EU tagallamokbaagjelolt orszagokban és az EFTA
orszagok tertletén. A halézat magyarorszagi koacigjat az Enterprise Europe Network
az ITD Hungary-nél ritkodé budapesti irodaja vég¥i.

Kilonboz Uzleti hdlozatok az Internet robbanasgzdterjedése kovetkeztében mar
régebb 6ta léteznek az egész vilagon. Példaul ez IBfo Kozpont (EIC), amely egy na-
gyobb halézat, a nemzetkozi EIC taffjadz Euro Info Kdzpontot az Eurépai Bizottsag
Véllalkozasi Bigazgatdsaga fikddteti, amely a hazai kis és kozépvallalkozasakkany
piaci szereplését tamogatja, €s segitséget nyighaetkdzi piacon valo helytallas érde-
kében. A Kdzpont a tagokat Uzleti, jogi és parteezkési tanacsokkal latja el. Egy masik
ilyen haldézat az Innovacios KozveétiKozpont (IRC).

Az Uj halézat, az Enterprise Europe Network a famtitett két haldzat tapasztalatai-
ra épitve, és tevékenységeik 6sszevonasaval it} &zzel egységesitve a két halozat ku-
l6n-kUlon is magas szinvonall szolgaltatasi pgéetté

A halozat létrehozasa része az EU ,Versenyképessdgnovacio Keretprogramja-
nak” (CIP). A program célja, hogy novelje az euidpalalkozasok versenyképességét
Eurdpaban és szerte a vilagon, feladata az Eukdpas kereskedelmi politika kozvetité-
se és bvitése. Itt ldtom beigazolddni Barabasi Albert -s1l§ feltevéseit a hal6zatelmeé-
letr6l, mely szerint a j6fben ez lesz az a tudomany, amely nélkilozhetetterglatben

maradashoz”, és akarcsak burkoltan a multban, @gvmindennek az alapjaul fog szol-
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galni. Véleményem szerint ugyis fogalmazhatunk,yhagi nem része a programnak,
vagyis nem képez benne egy ,pontot”, az olyan tid@ésekdl, kapcsolatoktdl, és legin-
kabb informacioktdl zarja el magat, amit mas modem is lehet pétolni. llletve az tzleti
partnerkere$ lehetségéll kiindulva, olyan potencidlis projektekbis kimaradhat egy
vallalkozas (vallalat), amelynek ugyan kozvetlerdvdyat nem érzi, de az eredményeit

mindenképpen csokkenti.
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4. AZ ERTEKESITESI HALOZATOK ELMELETE

»A vallalatok nem vasarolnak és eladnak egymasnalanem interaktiv kapcsolato-
kat létesitenek.”

Henry Ford

4.1. AZ ERTEKESITES NETWORKJE - HAKAN HAKANSSON MUNKASSAGA ALAPJAN

Jelen dolgozatomban az értékesitésre és annakikithaldzataira koncentralok, kérd
ives kutatasomat is e téma koré épitem fel. Enggz@vid elméleti dsszefoglalot tartok
szikségesnek, amely & iranyvonalakat kijeloli és magyarazza, ezt Hakaakahsson
Hatartalan hal6zatok - Az Uzleti kapcsolatok mesetentjének Uj szemlélte (2010) c.
koényve alapjan teszem.

A halozati menedzsment modellje

Ahaldzatral
alkotott kepek

Halozati A haldzat
mikodés eredmeényei

3. abra A haldzati menedzsment modellje
Forras: Hakan Hakansson, Hatartalan halézatok, 38.0

A halozatokrol, igy az értékesitési haldzatokrdlotdtt képek igen szubjektiv in-
terpretaciot kivAnnak maguknak. Minden Uzleti partrminden értékesités vezet, ta-
lehet egy egzakt visszatikrozést késziteni egyetiddzatrol sem. Az olyan tényig
mint hogy egy vallalat, jelen esetben a Magyar H@te, piacvezét egy adott terlileten az
atmeneti tényez Ezzel parhuzamosan alakulnak ki a halézatokidtatt sztereotipiak,
amelyek az emlitett szubjektiv vélekedések lekégmzéSzamtalanszor tekintenek ugy a
hal6zatokra, mint egy ellatasi lancra, elosztastarmara, amelybend&k meghatérozott,
hogy ki kivel mikor Uzletel. Sok piaci szerépkk sokszor batorsaga vagy épp ereje nincs

a pozicidja megvaltoztatasahoz, éppen e#ighdtnek olykor stagnaldénak, és allandénak a
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hal6zatok.A haldzati iikodés lényegét az aldbb felsorolt gondolatokkattiehleginkabb

megragadnf

A haldzati niikddés interaktiv: Egyetlen vallalat sem nyerheta#l a poziciot,
hogy az egész értékesitési hal6zatot menedzselt@szen vannak olyan ténye-
z6k, amikre a legnagyobb vallalat sem bir befolyassalallalatok egyszerre a ha-

|6zat tobb terilletén, egydden tevékenykednek, ez adja a halézat komplexitasat

A haldzati niikbdés a korlatozott szabadsagon alapul: Mivel seaki iranyithat-

ja teljes mértékben a halézatot, igy nagy szen@petik a reagalas képessége és a
reakcio id. A haldzatot az egyes szeréplegymas cselekedeteire adott reakcioi
hozzéak nikddésbe.

A halozati nikddés nem definialhaté a hagyomanyos vallalati d@iakkal: A
hal6zatban szamtalan interakcid torténik egipah, és a szergid szamos eset-
ben kilépnek a hagyomanyos szerepkdfiikhz egyik esetbedk a megrendék,

a masikbarbk a beszallitok és igy tovabb.

A hélozati nikddés az egyutttikodés és a versengés tarskombinécidja: A haldzat
komplexitasabdl, és folyamatos valtozasabodl kiftago sokszor olyanok is

egyuttmikddnek bizonyos projekt keretében, akik versengtars

A pozicionak és a tapasztalatnak kdzponti a szeadp@ozati ikodésben: A ta-
pasztalat az, ami megtanitja a szeflegl arra, hogy kivel milyen kapcsolat alakit-
hato ki, ki mennyire megbizhato. A halézatban dHtigpozicio pedig determinal-

ja azt, hogy a tobbi szeréghogyan itéli meg az adott vallalatot.

A halézati nmiikddés hianyos tudason alapul: A learning by doingeevényesilé-
se arra készteti a szerépbt, hogy egy pillanatra se keriljenek ki az inféaod-

szerzés alol.

A halézati niikddésnek kezelnie kell a halozat ellentmondasaitdfzat ellent-
mondasai a haldzatiitkodés paradoxonjaibol fakadnak, igy a széiapk el kell
dontenie, hogy a meglékapcsolataikra koncentralnak, amelyek a jelenhedy
kodés és a fejdés alapjat jelentik, vagy Uj kapcsolatok felé mgit, amelyek Uj
tavlatokat nyithatnak meg, ekkor a régi kapcsoldtokatozhatjak a fefidést. A
masodik ellentmondasos kérdéskdr, hogy a vallalgan maga hatarozza meg a
kapcsolatait, de a vallalatot is determinaljak jatdeapcsolatai. A harmadik prob-

lémas terllet az iranyitas jelésége, miszerint a vallalat iranyitani probalja a ha
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|6zatot, és ebdl elényt szerezni, de az iranyitdas szamos korlattal direlyek
rombol6 hatasuak.

Amennyiben azt a kdrnyezetet vizsgaljuk, amelybdrdlazat elhelyezkedik, akkor
végs lépésben egy hatalmas hél6zatot kapunk. Ha neam ihagy tavlatokat vizsgalunk,
akkor a ,szervezetek kontextusaintk megfeleb fogalomnak a vallalat kornyezetének
meghatarozasara. Ismét néhany tételes felsorolaslegegyszébb megadni a halézati
modell ©bb tételeit:’

* A vallalatok viselkedését korlatozott szamu partmatarozza meg, hiszen tudjuk,

hogy nem lehet mindenki mindenkivel kapcsolatban.

* A halozatokban Iényegében cserefolyamatok zajlanakelyek vegs célja az

egyeéni elképzelések maximalis megvaldsitasa.

» A kapcsolatok hatarozzak meg, hogy a szervezetnmdsz kivalé és miben szo-

rul masok segitségére.

» A szervezetek kontextusa a teljesitmény mércégy.Zerep soha nem vizsgal-
hato a tobbil elvonatkoztatva.
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5. AMAGYAR TELEKOM NYRT.

A Pepsi generacié nem létezett, mig a Pepsi ki netalalta.”
Richard S. Tedlow

A dolgozat tovabbi részében az eddigi elméleti iagasokat vizsgalom a gyakorlat-
ban. Kvalitativ kutatasomat a Magyar Telekom Nyrnél végeztem, ahol lassan masfél
éve dolgozom gyakornokként. Itt 14 mélyinterjut Ziésttem 2010 tavaszan, veddiel,

ugyfélmenedzserekkel és munkatarsakkal a témamdquzsklodoan.

5.1. A SZERVEZETI FELEPITESR OL ROVIDEN °

Néhany dolgot fontosnak tartok megemliteni, anmalelé&ben, hogy a Vallalati Szolgal-
tatasok Uzletag, ezen belil a Kis — es kdzépvadlalartékesitési igazgatosaganakkiin
dését vizsgalni tudjuk. A legtomdrebben a szervdekpitésél annyit hogy, 2010. julius
1-t6l Iéptek hatalyba olyan valtozasok, amelyek az gidglfakorlatot megvaltoztattak. Je-
lenleg a vezérigazgaté mellett nyolc, a funkciandériletekért felés vezérigazgato-
helyettes iranyitja a vallalatithkodését. A szervezeti valtozasokkal csdkkent aahailhi-
erarchia, kozelebb kertlt a cég az Ugyfeleihezaeai paltozasokra pedig gyorsabb és jobb
valaszokat tud adni. A 2008-ban bevezetett UgyEkdtu szervezeti tikodést tovabb-
fejlesztve, a Tarsasag dontéshozatali képességagabnassagat &it6 funkcionalisabb
szervezet létrehozasara van szilkség. A valtozasekik tovabba a marketing, az értéke-
sités és a technoldgiai teriiletek kdzotti egytikinlést, és biztositjak, hogy a tarsasag ha-
gyomanyos vezetékes és mobil szolgaltatobdl eggpviaiv, a kikapcsoldédas élményét
nyujtdo kommunikaciés és informacios szolgaltatéafon.

A Magyar Telekom, a Deutsche Telekommal dsszhangldayelvek mentén
kodik, amelyet, a mindennapitikddés soran figyelembe vesznek és fenntartanaka Eze
irAnyelvek azért fontosak dolgozatom szempontjainékt nagy részik hatassal van az ér-
tékesités folyamatara:

* Az Ugyfélélmény hatarozza meg cselekedeteinket.

* A megbecsllés és a tisztesséigkduésiinkben alapértékek.

32010 tavaszan késziilt ez az elemzés. Azbta datdisszervezések és az innovacié a Vallalatigita-
tasok Uzletagat is érintette. 2011. januarjatélRKKRendszerintegracios Zrt. —hez tartozik a MID/fég
lek kiszolgalasa. Azonban aiikbdési struktara valtozatlan, és az Ugyfélmenedkseagy része is maradt
pozici6jaban.
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* Egy csapat vagyunk - egyditt és kilon is.
* A Telekom a legjobb hely arra, hogy megmutasd, wégy képes!

o Telekomos vagyok, szamithatsz ram!

5.2. VALLALATI SzOLGALTATASOK UZLETAG : A SALES FOLYAMATA

Ahhoz, hogy komplex képet kaphassunk a Magyar behekgy kicsiny részénekitko-
déséél, és komplexen értelmezhessik azon eredményekéipétéziseket, amelyeket az
interjuk soran kaptam és feldllitottam, kiemeltentbs a SALES, mint folyamat megis-
merése, valamint az egyedi jellethAeltarasa.

Ha az ember azt hallja, hogy SALES, értékesitegnig termékek eladasara gon-
dol. Sokan nem is mélyednek bele, hogy a busiresgaban milyen mély és mogottes
tartalommal bir a sales folyamata, és milyen sékr@$szetett tamogaté rendszerrel kell
0sszhangban tikodnie.

Az Uzletagon belll folyamatos az Ugyfél szegment&dltozasa, ami az Ugyfelek
szamara sok esetben nem a legkedlieen csapddik le. A vallalati szolgaltatasok Uzlet-
agon beldl, megjelenik az SB szektor, ez konkrat&isvallalkozasokat foglalja magaban,
a MID, amely az olyan kdzépvéllalatokat tomdoriamelyek jelleméen tébb szazot fog-
lalkoztatnak, és az MNC, ahol a multinacionalisfetgk talalhatéak. A rendkivil kis val-
lalatokat, akik nem az SB szektorba nyertek beastpEOHO Ugyfélkornek nevezik, ez a
~small office home office” roviditést takarja, éxégek a Lakossagi tizletagon belll kap-
nak kiszolgalast, igy esetiikben nincs dedikalt @inigzolgalas, az tugyfélkor mérete ko-
rilbeltl 17 000 é.

Dolgozatomban az SB és kiemelten a MID markettglai@ozom.

5.3. HOGYAN IS MUKODIK EZ A GYAKORLATBAN ?

A dolgozat tovabbi részének alapjat 14 interju képamelyeket a Telekom Véllalati
Szolgaltatasok Uzletaganak veiretl, és munkatarsaival készitettem 2010 tavasaan.
interjuk soran igyekeztem a témamhoz szorosan k&S tertletek rikédési mecha-
nizmusat, a kapcsolatok valtozasat, és tenderel&trni. Az interjuk minden alkalommal
ugyanarra a kérdéskorre épultek. Ennek oka az, lidkggtéva valjon szamomra, az egyes
terlletek kozotti durvan megfogalmazva hozzaallhski@donbség, valamint az, hogy
egymassal 6sszevetve melyik tertilet milyen modam@sszerekkel szolgalja ki az tgyfe-

leit.
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Az el kérdéskor minden esetben arra vonatkozott, hodyemiranya valtozasok
tapasztalhatok a kapcsolatok teriiletén az elmuévb@n, és mi okozta a valtozasok pozi-
tiv vagy negativ iranyba valé elmozdulasat. Majc &erestem valaszt, hogy a mar sok-
szor emlitett gyenge ésdésrkapcsolatok milyen meértékben jelennek meg a kdpitslo-
ban, napjainkban, valamint melyik tipusitelmilyen tendencia vazolhaté fel. Fontos
megjegyeznem, hogy az egyes terlleteken, szakreaiadipaltsagukbol kifolyélag sok-
szor teljesen mas irdnyba haladt tovabb a besgslgAronban az olyan kérdésekre, mint
az Ugyfelek reakcigja a valtozasra, és az lUgyfghamokon val6 részvétel és a kapcsola-
tok k6zott milyen korrelacio all fent mindenhol éaitem.

Az interjuk szamos tanulsaggal és tapasztalattdfalitak szamomra, és szélesebb
latokorrel gazdagodtam. Dolgozatban az interjukzéssészletét és tanulsagat nem all
modomban leirni és elemezni, igy egy 0sszefogldékelést irok. A mélyinterjuk vazlata
a mellékletben taldlhatoak, illetve az interju fkleket otthon tarolom tovabbi elemzés
céljabol.

Interjlalanyaim a kovetkézeruletekél:

3. Tablazat: Interjualanyaim

Byssz Robert Partnerhél6zat osztaly osztalywezet

Csaki — Barcza Zoltan IT Partnerhaldzat osztalyadgeezed

Demeter Judit Ugyfélmenedzser

Fabian Zoltan Szakértékesitési osztaly osztalydezet

Fabian Zoltan Akvizici6, Telesales

Gulyas Zoltan IT Partnerhalézat senior termékmesedz

Lakatos Gabor CsoportvedgBudapest 2. — es csoport)

Megyeri Péter SMB Agazati vezet

Molnar Imre SMB Igazgatbhelyettes

Németh Szilvia Zsuzsanna Csoportvéz@tyugat Magyarorszagi csoport)
Palfi Csaba Fidél Ugyfélmenedzser

Sajermann Ferenc Ugyfélmenedzser

Seres Laszl6 Zsolt Szakértékesitési osztaly /Telkatinges munkatars
Tomicsné Varga Krisztina Szemeélyi titkar (Ugyfelkaplati programok szervezése)

Az interjuk készitése soran él&érdésem az volt, hogy beleegyezik-e interjualamyo
hogy neve és az elhangzottak emlitésre keriljen&odatomban. A valasz minden eset-
ben igen volt, ezért tintettem fel a névsort.

A kovetked alfejezetekben a mélyinterjuk lényegrestérertékelése kovetkezik.

20



5.4. NEzzUK DIREKT —BEN
Az elmult 10 év sok valtozast hozott a vallalat@izétti kapcsolatok tertletén. A valtoza-
sokat a legnagyobb mértékben a folyamatosan néviedhiany indukéalja. Evekkel ez-
elétt a cégvezeéknek, igazgatdknak egy masfél — két oras talalkegy telekommunika-
cios ceg Uzletkdjével siman belefért a napirendjébe, mara mar inkab egy — masfél
orés talalkozok a jellenéek. Erdekes, hogy a telekommunikéacios és az infokaiaszol-
galtatasok felértékétlésével nem & parhuzamosan a raforditott6idépp ellentétesen,
csokken. Ezzel egy éthen megvaltozott az ugyféltaladlkozok tartalma isrokand vildg
mar nem engedi meg aztildg Budapesten, hogy az Uzéktelvonatkoztatott, szorosan
nem odakapcsolddd témakat is hosszasan megvitkssgydargyalas, vagy ugyféllatoga-
tas alkalmavalEz a kapcsolatok lassu, de folyamatos elszemélytedelését is okozza
A kapcsolati dke szempontjabdl ki kell emelni, hogy az elszenadytedés igen sulyos
kovetkezményekkel jar egy kapcsolat esetében, edddsal van a szolgaltatasi portfolid
bovitésének lehéségére is egy ugyfélnél. Az Ugyfélkapcsolatok efsdgtelenedését
erésitheti még az a tendencia is, hogy egyre tobbniiggesi lehéiséget igyeksziink atte-
relni elektronikus Gtra. Az 2009 oktdberben indM§ T — System&' példaul az tgyinté-
zés szamos agat az interneten keresztll egy ebdis mederbe tereli. A My T —
Systems portal mar szamos olyan dolgot levesz g@ligenedzserek vallarél, amelyhez
még az ugyfeleknek is hozza kell szokni. A porikesesnek itélése egyedll az ugyfél
identitasatdl figg. Véleményem szerint par év midvalgyintézés e maodja is teljesen
egyértelnii lesz az tgyfelek szamara. Kérdésemnek, és eggtelmémnek itt adok han-
got. Ez arra vonatkozik, hogy a My T- Systemsbegywbarmilyen online rendszerben
hatalmas fefldési leheiségeket latok, amely egy napon tul fogfmina személyes tgyfél-
latogatés jeledségét. Persze ez a helyzet hasonlé az elektronikds esetéhez, amely-
lyel szemben igyeksziink hangoztatni, hogy nyomtétiyv, és nyomtatott sajté mindig
lesz, nem tudja atvenni az egész piacot az elaktreimeédia. (Ezzel kapcsolatban célsze-
ri lenne megvizsgalni azért az e-book olvasék pragirat térhoditasat.) A kérdés csak
az, hogy milyen mértékben, és meddig helytallé kiedentés, hogy ,,mindig”.
Napjainkban kétféle médon zajlik azseb méar emlitett szolgaltatasi portfoliéus-
tése egy uUgyfél esetében. Azéelés egyben a kedwétienebb eset, az a tény, hogy igényt
szolgalunk ki. Egyszébben kifejezve, az lgyfél keresi meg a sajat lgyedledzserét
egy konkrét igénnyel, és mi erre dolgozunk ki mdget. Tehat reflektalunk egy igényre,

ez tipikus esete annak a képnek, hogy akevvallalatoktol nem termékeket / szolgalta-
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tasokat vesznek, hanem problémaikra egy megoldasiél azonban szerencsésebb lehe-
tség, a pro aktivitds; amikor az ugyfélmenedzser falaz tgyfél igényét egy szolgalta-
tasra egy hosszasabb beszélgetés utan. Ennek rhodjaaz tigyfélmenedzser az tgyfél-
latogatas alkalmaval megismerkedik az tigyfele ledgel, €s problémaival, €s egy olyan
viziot allit az tgyfeél elé, antit 6 és vallalkozasa sikeresebbé valhat. A vizio agit
szolgéltatas csomagot értek. Természetesen armrésabb egy ugyfélmenedzser és egy
ugyfeél kozotti kapcsolat, annél kénnyebb egy vitééllitani. Ebbe az irdnyba prébalunk
elfordulni, és bizunk abban, hogy a gtden minél tobb ilyen gyotkerekkel rendelkgiz-

let fog kottetni, ez a tendencia tovablbsgti az Gzletkdik, értékestik tanacsadoéi szerep-
korét. A mi meglatasunk szerint az ugyfelek is niyianasmaodot igényelnek. Mar most
felhivom a figyelmet a két hipotézis kozotti ellemndasra. Amennyiben a kapcsolatok
elszemélytelenednek, egysidtan esélytink nem lesz tanacsadoi szerepkdr éséod.

A kapcsolatok szorossagat iflen szintén eléggé arnyalt képet lathatunk magunk
elétt. Ez egy olyan jelenség, amelyet az emberi téhydakit ki, valtoztat és befolyasol,
és minden egyes koélcsonhatasban maskéjqpdik. A Magyar Telekomnal jelenleg de-
dikalt tgyfélkezelés folyik, ami azt jelenti, hogg Ugyfélmenedzserek cégekhez vannak
rendelve, és az adott cég minden esetbénsaemélyes menedzserét keresi barmely kérés
vagy probléma esetén. Az &lés legfontosabb épkdve egy kapcsolat szorossaganak az
a bizalom. Véleményem szerint azonban rendkivibsezamit az elsbenyomaés, és
emellett a problémamegoldo képesség. Itt hivoma fedyelmet ismételten egy késégre.

Az ugyfelek problémamegoldast varnak egy ugyfélrdeserekil. A MID-en beltl mar
olyan cégek vannak, akik elég nagyok ahhoz, hogynstyes kapcsolattartoval rendel-
kezzenek, akit ,barmikor barmivel” lehet keresnodfNa My T-Systems pont ezt ,akada-
lyozza” meg. Amennyiben az tgyfél nem érzi, hogyigyfélmenedzser gondozza, és ke-
zeli problémait, nehezebben alakul ki benne a bimak. Ennek oka lehet, hogy az Ugyfe-
lek hibasan értelmezik az egykapus ugyfélkiszokjalez a fogalom arra utal, hogy az
dgyfél minden tertleten, legyen sz6 telekommunikddivagy IT-rél a személyes kapcso-
lattartojahoz fordulhat. Végul, de nem utolsé sarbakapcsolatépités szempontjabdl na-
gyon sokat segitenek a szervezett Ugyfélprogrategyen sz6 akar SB, vagy MID ugy-
félrél, és direkt vagy indirekt tgyfélkezelésikiemelten fontos az, hogy az lgyfél és a
kapcsolattartéja ,,egy nyelvet” beszéljenek. Egytikdban éljenek, és legyenek k6zos él-
meényeik. Gondolok ezalatt arra, hogy a vidéki Utkgé, alapveben vidéki munkatarsak

szolgaljak ki.
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Osszegezve a fentieket a KKV-kal valé kapcsolatéesm a legfontosabb tényea
bizalom és a személyes kapcsolat, ezt kdveti azéarek arany, majd a miség. Ameny-
nyiben szot ejtink a kapcsolatépités kellékewvegyik szamba a kapcsolat ,rombolas”
lehetiségeit. Az utobbi idben a Magyar Telekomot a folyamatos valtozas jetiemmi-
vel nincs is probléma, hiszen tényként alblink, hogy napjainkban a siker egyik fakto-
ra az innovativ hozzaallas. A gond azzal van, hegg@ltozasok maguk utan vonnak egy
Gjra és Ojra megtorténiigyfélkdr Ujra szegmentaciot. Kétség nem fér hphngy ez sok
esetben rombolja a kapcsolatokat, és az Ugyfelekbgilalatrél kialakitott képet. Konk-
rét tanulmany még nem sziletett rola, desélabhibabdl szamos lgyfelet vesztett mar a
vallalat.

A Magyar Telekomnak, mint az orszag egyik legnadpyatamut vallalatanak, az
SB szektorban olyan versenytarsai vannak az ITopiaakikre nem is gondolnank. Ezek
nem masok, mint azok a kis cégek, akik csak hedynfezetiikben nyujtanakptssok
esetben csak az isndsbknek nyujtanak IT jelldgszolgéltatasokat. Hiszen a kifejezetten
kisvallalkozasoknak sok esetben nagyobb a bizodalegy szintén helyi kisvallalkozas-
sal szemben, mint egy hatalmas multinacionalisicag. Természetesen abban az eset-
ben, ha ezek a helyi kisvallalkozasok a Magyar Kate Indirekt partnereiként tikddnek,

a probléméat megoldottnak tekinthetjuk. Itt isméhdstilyozom, hogy az ilyen kisvallal-
kozasok a Magyar Telekom indirekt partnereként valliddése szintén a kapcsolati port-
folio, és a halozatok egy fontos pontjat képezik.(Adirekt partnerséglt a kovetkesd
részben lesz szG8.) Amennyiben az SB szektorrél @ fdlé iranyitjuk figyelmuinket, je-
lents valtozasokat észlelhetiink. A MID-en bellli tggtelolyan tobb szaf foglalkoz-
taté vallalatok, akik mar nem érik be azzal a l186béggel, hogy az informatikai rendsze-
rukért egy ember felés, nekik mér biztositékokra van szikséguk. Eztzéobitékot sok
esetben a Telekom altal nyujtott markéak, mint Cidagys jelentik. Az ilyen vallalatok
esetében mar a menedzsment oldali kapcsolatolerkistk, felértékéldik az tgyfélme-
nedzserek tanacsadoi szerepkore, ésldbbet profitalni, optimista, talan kicsit ideahs
vezebi vélekedések szerint a kiszolgalt tgyfélkér 30\al van, a sz6 valodi ertelmében

szoros kapcsolata a Magyar Telekomnak.

5.5. A MEGFELEL O ERTEKESIT OI STILUS - MULTI TASKING UZEMMOD
A szolgaltatasi portfélié folyamatogwitésével, és a valtozasok allanddsult jelenlétéxzel
ertékesitésen dolgozék kénytelenek voltak hozzaszbkgy egyre toébb elvaras, feladat,

€s egyre tobbréttervek nyomjak a vallukat. Munkajukat leginkably dgsonlattal lehet
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jellemezni, miszerint az Ugyfélmenedzserek és attkza kertészek, az ugyfelek pedig a
fak, akiket nevelgetni, és apolni kell. A multi kagg Gzemmadd a feladatok és elvarasok
sokszirtiségére utal, egyrészt az tugyfélallomany megtadagdrelegedetté tételére, mas-
részt pedig arra, hogy az ugyfeleknek folyamatagartat, és lehéségeket kell mutatni.

Ezek mellett pedig az értékesités, mint munka, kbbativ jellegét kell megragadni.

5.6. Az INDIREKT oLDAL
A Magyar Telekomnal a direkt értékesités mellgeni fontos szerepet jatszik az indirekt
Ugyfélkezelés, az indirekt partnerhaldzat.

A Magyar Telekom 82 partnercéggel all kapcsolatlubnigozik egyutt. Ezek a cé-
gek jellemben a vidéki ésdvarosi régi ,Westel”, ma T-Pont Uzletek, amelyekyn&ibb-
sége a 90 —es évek kozepén indult vallalkozas. AteVeéizletek tulajdonosai dedikalt
Ugyfélkezelést végeztek /végeznek, és az adoteteriia kis és kdzépvallalkozasok nagy
részétok szolgaltak / szolgaljak ki. Folyamatosan épitektépcsolati halojukat, az évek
soran egyre stabilabb, biztosabb poziciét és sthnlakitva ki maguk és vallalkozasuk
szamara. Mara ezek a kapcsolatok olyawdési utat tudhatnak maguk mogott, amivel a
konkurencianak nagyon nehéz felvennie a versemrgk & kiépitett helyi szifitkapcsola-
tok szamos esetben hihetetletisek. Ezt igazoljak az értékesitési tervszamok ket
szamokkal bemutatva, a direkt értékesités tervs24h@ — ben 27 milliard forint, mig az
indirekt tertleté 34 milliard forint. 2011 — re ewirekt csatorna tervszama 43 milliard fo-
rintra emelkedik, mig a direkt tertleté 20 milliGaccsokken. Az indirekt partnerek a ki-
sebb véllalkozasokat kezeli dedikaltan, ez azhjeldogy a terlleten le vannak osztva az
ugyfelek indirekt partnerekhez. Az indirekt parelarek nincs lehéségik sajat haléza-
tukba Uj pontot bekapcsolni, 8fricsak a Magyar Telekom igazgatdosaga donthet, hisze
mar ugyfélkor szegmentacios kérdéseket vet fel.

E teriileten is kiemelkéen fontos az, hogy az Ugyfél és lgyfélmenedzseykiég
zegben, azonos kultiraban éljenek, valamilyen rkiéeté napi szinten egyutt éljék meg az
életiiket, és legyenek k6zos eélményeik. Tobbek k@taz egyik dolog, ami kifejezetten
sikeresseé tehet egy indirekt értékesitési csatorhiseen az ugyfélmenedzser helyben van,
és csak be kell hozza sétalni a Westel Uzletbea mar a T — Pontba, illetve az vallalatok
esetében a legtobb alkalommal nincs is erre szilksiggl az indirekt partner személye-
sen megy ki. Kiemelt jeletiséggel bir, hogy az indirekt partner cégek wEzetvarosok-
ban elismert, és kézismert személyek. Sok esetbanis lehet az ilyen cégeéktelvenni

ugyfeleket a kapcsolatok helyi belterjessége miattindirekt Ugyfélkezelést a helyi val-
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lalkozasok is jobban kedvelik. Egyrésizazert, mert a helyi T — Pont Gzlet képviseli a
Magyar Telekomot, a nagy T ligtmig egy direkt értékesitsak egy lancszemet jelent a
hatalmas mamutvallalat gépezeieb

Ami a kapcsolatok valtozasat illeti az utobbi évekbnem igen tapasztalhat6 indi-
rekt terileten semmiféle elmozdulas. A kapcsolaattkmég mindig hatalmas ereje van,
amivel nagyon nehéz, sok esetben lehetetlen fehaemarsenyt. & ilyen hosszu mdlttal
rendelked kapcsolatok esetében, amivel a helyi partnereftai&eznek, mar a baratsag is
megjelenhet, s ez csak tovabb noveli az érétkeé#tdszalom volumenét, seqiti a barati,
tanacsadoi szerepkor kiépulését. Meg kell emliterait is, hogy a kapcsolat nexusa, ki-
finomultsaga disen figg az értékesiszemélyiségét. Egy indirekt partner altalaban 160
ugyfelet kezel. llyen nagy ugyfélszam mellett fehrsmerilhet a bizalmi kapcsolat min-
den esetben. Csak térekedhet r4, igigem személyiség fugoa kapcsolat misségének
kialakitasa.

Ebben a tekintetben a kapcsolatok jaleggét és fontossagat vizsgalva valahol ko-
zépen helyezkediink el Eurépaban. Mig Németorszagbkapcsolatok nem birnak ki-
emelt jelenéséggel, és a szamok allnak azéeelyen a dontési szempontrendszerben,
alapozva a német precizitasra, és teljesi kiatafigyelésre, addig Spanyolorszagban, Por-
tugalidban és a keleti teriileteken ezzel ellentélgamatokat tapasztalhatunk. Ezekben a
régiokban, durvan megfogalmazva csak az szamity kiomit igér, ki mit mond, ha egy
hiteles személy igéri, akkor az igérete is hitdiémsgyar viszonylatban az egyenlet eléggé
vegyesen all fel. Kell a (jo) kapcsolat ahhoz, hagy ,ugyfél ajtajan” beléphessink,
hogy egyaltalan tanacsolhassunk barmit, de efyutdn az esetek nagy tdbbbségében a
szadmok veszik at az iranyitast.

Az indirekt partnerek olyan fix pontot jelentenelagyar Telekom és az ugyfelek
életében, amit nem is célsidrolygatni, egy két esetet (kapcsolat megromlasazaélé-
sek) leszamitva. Az utobbi években a meglpartnerekkel szemben egyre szigorodd fel-
tételrendszer Iépett életbe. Napjainkban mar né&g &Irégi teljesitmény nyujtasa ugyan-
azon az eredményhez, amit eddig elértiink, a versgyse élesebbé valik. Ezzel egyutt a
Magyar Telekomnak egyre inkabb kimagaslo, profntzszolgaltatasokat és ugyfélkeze-
Iést kell nydjtania, ahhoz hogy az eddig elért pidzat, miszerint a Telekom a hazai val-
lalkozasok, a legkisebtita legnagyobbig bezéréan, 70 % - val van valamilgeolgélta-
toi kapcsolatbanjrizni és épiteni kell. Ennek egy igen fontos feltéta lojalis partnerségi
haldzat kialakitsa. A lojalis indirekt partnerségilozat tobbek kdzétt arra is utal, hogy a

partnerek mennyire konstruktivak, és mennyire piiwak. Vagyis milyen mértékben ku-
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tatjak, és mérik fel az tgyfelek folyamatosan vAitményeit, mennyi lelkesedéssel tarnak
fel Ujabb vizidkat az tgyféligények valtozasattden a Magyar Telekom veZetelott. Itt

Iép be egy jeleits mérték agent dilemma, ami azt takarja, hogy az indirektrereknél
senki nem ismeri jobban az altala kiszolgalt Udydél, és ha a partner nem ad visszajel-
zést, nem tart egy tukrét a menedzsment felé azadbkrol, akkor igen sulyos gondokkal

kell szembenézni.

5.7. SZAKERTEKESITES ES A TELESALES, VAGY INKABB TELEMARKETING !?

A Magyar Telekomnal a fent bemutatott két ertékegidr mellett mikddik a szakértéke-
sitdi halozat. Ebben a koérben jelésen felértékéldik a kapcsolati halo szerepe, és a
mouth — to — mouth marketing egyarant. A szakésigkdalozat szerepet jatszik hazon
belul és hazon kivil is. Egyréétaz ¢ feladatuk, hogy az Ugyfeleket segitség a szolgalta
tasokkal kapcsolatos szakmai tudnivaldkkal, igyigyfelek egymés kozott is ajanlhatnak
egy szakértékesit. Masrészt az lgyfélmenedzserek munkdjat is keggly - egy szemeé-
lyes Ugyféllatogatas alkalmaval, igy a munkatatsékon belll is ajanlhatjak egymasnak
az adott értekesit. A szakértékesik ugyanugy ,gondozzak” az ugyfeleket, mint az Ggy-
félmenedzserek, kdzvetitik feléjik az vjitasokanhdlett a telemarketinges csapat végez
szamukra élszirést a kijelolt tgyfélkorben, arrdl, hogy melyikyiglet érdemes ,megla-
togatni”.

Mar tobbszor emlitettem a néhany évvel éizddevezetett ,mindent egykédh val-
lalati Ggyfélkiszolgalas gondolatat. Ez konkrétant takarja, hogy egy Ugyfélmenedzser
kezel egy ugyfelet, és az ugyféelmenedzser feladtgy azokat a szakérszemeélyeket
bevonja az értékesités folyamataba (szakeértékesiiiszaki tamogatok, vezi), akik
konkrét megoldast tudnak adni az Ggyfél problénagjar

Az egyre bonyolultabba valo szolgaltatdsok, magtén wonjak azt a tendenciat,
hogy az Ugyfeleknek egyre nagyobb segitségre viakséglk, igy a szakértékésihalod-
zat szerepe is egyre jobban felértékét a vallalati tgyfélkorben.

Napjainkban a vallalkozasok jelleden harom helyil tajékozédnak informatikai
megoldasok teruletén:

a.) Internet
b.) Rendezvények: iparagi kiallitasok / roadshow-k agszerte
c.) Mouth — to mouth

Ez a tdjékozodasi rendszer arra utal, hogyseiban az elektronikus informacio
nyujtas tertletén kell fgjdnink. Azonban nem szabad megfeledkezni arrdl grdgn
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hogy az Ugyfelek nem ugyanolyanok. Nagy részik ehéarja, hogy minden informacio-
aramlas elektronikus Uton, e-mailben torténjena égllalati rendezvényediris szivseb-
ben olvas a Facebookon. Emellett jelen van az lejy&zon csoportja, akik még mindig a
szemeélyes kapcsolattartast preferaljak.

A Magyar Telekomnal a telesales és a telemarkdélaglat 6sszekapcsolodik. Egy
harombs csapat végzi ezt a tevékenységet a KKV — k téljgdben. A csapat feladata,
hogy a KKV — k kdrében tajékoztatast adjon az lgkieek az Telekom Uj szolgaltatasai-
rol, igényeket mérjen fel, és kampanyok keretébtkésitése a kiulonbézszolgaltataso-
kat. Ez a csapat fél éve végzi sikeresen a munkdjeiden értékesités tamogato tevé-
kenység a feladatuk. A KKV — k&zott végzett telesahunka sokban kulonbozik a lakos-
sagi korben végzett telesales tevékenydégzonban hasonld akadalyokkal kell szembe-
nézni itt is.

Fontos, hogy az ugyfelek kdrében céléizerle marketingnek nevezni ezt a tevé-
kenységet, mivel a telesales —szel szemben igselen negativ érzések az emberek fejé-
ben.

A telesaleses munkatarsak igyekeznek egy cégiweslepénzigyi igazgatoval, vagy
informatikai vezeaivel kapcsolatot teremteni, azonban ez nem mindigynkénnyen. Az
egyik legnagyobb akadaly a munkdjukban, hogy sekbes a titkarék, elzarkdzoak az
ilyen tevékenysédt, és tizfalat képeznek a témaban illetékes igazgatd (dtntd) abtt.

A telesaleses csapat segiti a szakértéhesits az Ugyfélmenedzserek munkdjat is
egyarant, atvitt értelemben ugyikddnek, mint az tgyfélmenedzserek harmadik keze, ak
telefonhivasokat kezdeményez az Ugyfelek felé. Miat emlitettem, Uj szolgaltatasokra
hivjak fel az tgyfelek figyelmét, igényeket mérrfek az erél 1étrehozott leadet (értéke-
sitési lehaiséget) tovabbitjdk az tgyfélmenedzserek vagy siakasitk felé.

A vallalati értékelések, és riportok szerint, vailaima csapat altal eddig felmutatott
eredmeények alapjan, a telesales tevékenyseég nd@gzmos a vallalati tigyfelek korében,
azonban még nincs kiforrott kultiraja hazankbagrtdzettis a megitélése.

A kapcsolatépités szempontjabol szintébreshutaté ez a tevékenység, mivel az
ilyen teruletre nyitott Ugyfelek, j6 néven vesdilg valaki tajékoztatjéket az Ujdonsagok-
rol, és kezeli az ugyeiket. Az eddigi tapasztalaokmutatjak, hogy a telesales tevékeny-
ség keretein belll is kialakulhatnak szorosabb $alptok. Ennek oka, hogy amennyiben
az ugyfelet tébbszor ugyanaz a személy keresiafdor a kédbbiekben mar az tgyfél
szivesebben fordul a telesaleses kollégahoz, martdjuk a Vallalati tgyfélkapcsolati

osztalyhoz, ahol csak egy ismeretlen tgyiéitek tudja elmondani igényeit, problémait.
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Megallapithato tehét, hogy a kapcsolati halésgheti, egy jol megszervezett, €és megfele-

[6en menedzselt telesales csapat a vallalati Ugykeisdben.

5.8. EGY KEZDEMENYEZES —NETWORK MARKETING EVENT

2010 tavaszan a Telekom szeretett volna egy régelivezni a Mvészetek Palotajaban
a KKV — k részre, ahol bemutatasra kerult volna @gszolgaltatas (EDI). Az EDI az ISO
szabvanyrendszerhez hasonlé szamlazasra vonatkalzdésyrendszer, amely a multik és
a kisvallalkozasok kozotti szamlazasi folyamatogsegfisiti, teszi atlathatova. A reggeli
semmibe nem kerllt volna az tgyfeleknek. Véleméngerrint ez egy tipikus Network
Marketing Event kezdeményezés volt. (Ahova mar osak azért éri meg elmenni, hogy
a Telekom Uj szolgaltatasat megismerjik, hanent azért a KKV- knak lehéisége nyilt
volna talalkozni ,versenytarsaikkal”. Kicsit jobbamegismerni, és belelatni abba, hogy a
tobbiek mit és hogyan csinalnak, és értékelni dagfifzetiiket, vagy esetleg értékes kap-
csolatokat épiteni.) A Telesales csoportot kéréékifogy hivja meg telefonon keresztil az
érintett tgyfeleket. Az eredmény azonban elkesaritt, mivel a vallalkozasok doit
tobbsége visszautasitotta a részvételt, igy azésenmem kerult megrendezésre.

Ez a példa tokéletesen szemlélteti, hogy a KKVkéieben Magyarorszagon meny-
nyire nem elterjedt felfogas az, hogy a Network kéting, kiemelkef fontossagu. Per-
sze azt szamtalanszor halljuk, hogy kapcsolatokihéhem mész semmire” és elenged-
hetetlen a létik. De ugy érzem, hogy a vallalkozaly része még nem érezte at a Net-
work Marketing lényegét, és mibenlétét, valamintng nyugati orszagokhoz hasonléan

allnak hozza.
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6. MIVEZEREL EGY SZERVEZETET? *i

LAkl kimarad, lemarad.”

Ismeretlen szerd

A fenti 6sszefoglalasbdl Kihik, hogy a sales az egyik legfontosabb szerepsetza egy
vallalat életében. Most bemutatom azt, hogy hogyquthatunk, és mit takar a sales vezé-

relt szervezethez.

6.1. HOGY IS VOLT EZREGEN ?

Termeléskdzpontl cégiranyitas: ha adkeaz alacsony arat preferaljak, agy a terméke-
ket/szolgaltatasokat nagy tomegben kell biztositBnnek legkedvéibb Gtja a témeges
technoldgia, a szabvanyos termék/szolgaltatas.

Termékkdzpontu cégiranyitas: ha a élewa j6 mirbséget keresik, akkor ezért maga-
sabb arat is adnak. A célsizanagatartas ekkor, ha ezeket a termékeket/szdlgsdieat
folyamatosan tokéletesitjik, fejlesztjik.

Eladaskozpontu cégiranyitas: ha a terméket/szalgélt csak akkor veszik meg, ha
felhivjuk ra a figyelmét (pl. egy lexikon, bizto&$ok, last minute utazasok), akkor egy
igen ebs (agressziv) eladasi stratégiat kell alkalmazni.

Marketingkdzpontu cégiranyitas: azon a megggésen alapul, hogy a szervezet
céljait csak ugy érheti el, ha a velgényeit teljes kdren kielégiti.

6.2. SALESDRIVEN: MIT JELENT A SALES VEZERELT ? - ELADASKOZPONTU , DE NEM

UGY, MINT REGEN
A kérdsiv egy sarkalatos pontja, hogy vajon az embereknyiemérzik és latjak at az ,er-
tékesités” fontossagat, és mennyire tartjdk forsthdvlagyarorszagon a ,sales vezérlet”
szervezet létét.

Példanak vegyuk az IKEA-t, mint ,sales driven”, aza értékesités-vezérelt valla-
lat™ gyakorlatilag minden eszkoz azért van, hogy askewinél nagyobb tomegét le-
gyenek képesek azok igényeinek megtaelkiszolgalni — minden kolléga konkrét pozi-
ciojatél fuggetlentl kereskédis egyben (példaul extrém magas latogatottsagereset
szellemi alkalmazottak is az aruhazi eladétérbegitenek). Ehhez logikusan, egysmsr

gondolkodd, lényegre t6y és Bként Ugyfélorientalt munkatarsakra van szikséged -
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tal elvart harom kulcsképesség a csapatmunkarahaléanddsag, a j6 kommunikaciés
készség, valamint az tgyfélkdzpontuség.

A marketing fejpdésében az eladaskdzpontu cégiranyitas egy kidoasligen jel-
lemzs korszakot jelent. Ennek fényében, sokan pejotieiminek értelmezik az eladas-
koézpontusagot, mint jellendz Az asszociacio, a féktelen értékesitési vagynee\b sok-
szor gatlastalan befolyasolasara, agressziv éftékesagatartasra ter@ik. Am napja-
inkban ez koran sem kifiz&ds. En, a sales vezérelt vallalatiranyitas a XXl zszban egy
sokkal huménusabb és ugyfélkdzpontubb oldalrdl kitze meg. A sales vezérelt szerve-
zet utal egyrészt arra, hogy a vallalat értékasiémkatarsai €s ag igények, az mun-
kajuk segitése all a vallalat politika kozépporajdbA lehed legkevesebb adminisztrativ
teendvel kell foglalkozniuk, mert ez a feladat a velidososan egyittdkods értékesités
tamogato részlegre jut. Az értékésitunkaidejének jelefis részét az véllalat tgyfeleinél
tolti, és az Ugyfelek igényeivel foglalkozik. A leti legjobban megismeri és felméri az
Uzleti partner helyzetét annak érdekében, hoggkivalébb megoldést tudja kidolgozni a
partnernél jelentkéz problémakra, illetve olyan Uj o6tletekkel tudjons@lini, amelyek
megvalositasa kovetkeztében a partner piaci pgai@gul. Ez a szemléletmod a mélyin-

terjuk kapcsan korvonalazédott ki.

6.3. ERTEKESIT 61 STILUSOK ™
Mint az ebbb emlitettem, a sales vezérelt szervezet értékésliesen mas oldalrél koze-
litik meg az Uzleti partnereiket. Ehhez vizsgélijnkg koézeleblél, hogy mi kozdl is lehet
valasztani. Nagyon fontos figyelembe venni azt,yhelge termékek és szolgaltatasok el-
tér értékesiti stilust és megkozelitést igényelnek. Emellettdsnak tartom azt is, hogy
minden egyes Uzleti partner mas személyiség, és isgemeélyes kapcsolattartas esetén
mas ,kiszolgalast és megkozelitést” igényel. Véleyedn szerint ez az értékesités egyik
gybngyszeme. Felmérni, megérezni azt, hogy milyedgyfél, kitalalni, hogy mi is aé
elvarasa. Es az eladni kivant terméket vagy szalgét olyan médon kinalni, hogy a
partner ne tudjon ra nemet mondani. Az a j6 égatkértékesdt aki munkaja soran ezt a
megkozelités nem téveszti szerl.elgy batran merem allitani, hogy a szakméaban val6
sikeresség nagyban fligg az értékesigmberismes” képességél. Természetesen,
amennyiben ez nem parosul megiéketakértelemmel, akkor ez a képesség nem sokat ér.
Az értékesiti stilusokat két dimenzié mentén vizsgaljuk, ésynégymastol elkilo-
nals stilust kilénboztetiink meg. E két dimenzié az &aklbzpontisag és az ugyfélkoz-
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pontlsag. Eladas-kézpontusagon azt értjik, hogérigkesid elsidleges célja az eladas
novelése.

Elsdsorban azért tesz deszitéseket, hogy novelje az eladott mennyiségaly
megkosse az Uzletet.

Ugyfélkdzpontinak pedig azt az értékésitevezzik, aki kifejezetten az tgyfél igé-
nyeire figyel, és etshelyen kezeli a vévhasznat.
Az eladas-kozpontu értékesit két stilus kozul valaszthat:

Rendelésfelved értékesitbi stilus

Ebben az esetben az értékesieg van g§zédve arrél, hogy az tgyfél pontosan tisztdban
van igényeivel, a termékddlyeivel, s szabadon tud donteni. Az értékekitlondsebb ér-
deklbdést nem tanusit sem az Ugyfél irant, sem az &itésé mennyiség irant. Sajnos
meég ma is taldlkozhatunk nem egy ilyen stilustttfy eladoval, értékesitel.

Ramenis értékesibi stilus

E stilus mogott az a feltételezés all, hogy az élgyfmeg kell g§zni a termék, szolgalta-
tas ebnyeirdl. A fokusz el$sorban ezen éhyok, személyes hasznok bemutatasan van, a
képviseb célja az igény felkeltése. Prezentacidja soramebasonlitja sajat termékét mas
termékekkel, hangsulyozza a termék mas markakleahbeni elnyeit, s az ezen &l
nyokbsl fakadé személyes hasznot. Hangsulyozandd, hdglyraagyfoku eladas orienta-
cio korantsem biztos, hogy tobb értékesitést enjel

Az Ugyfélkdzponta értékesiének is két lehetsége van:

Az 6nmagat elado értékesét

Ebben a helyzetben az ugyféllel valosuiés foka igen magas. A kapcsolat sordn az érté-
kesit szinte mast sem tesz, mint az ugyfél igényeitégeki fel. Szélsséges esetben az
ugyfél igényei fontosabbak lehetnek szamara, mégecigényei. Hajlamos lehet arra,
hogy olyan helyzetekbe is belemenjen - a kapcsefatitartasa érdekében -, amelyben az
Ugyfél nyer ugyan, am sajat cége vesztes, vag§is/tlen pozicidba kerul. Vele tobbnyi-
re azért kotnek lzletet a partnerek, mert kedvétika bizalom nagyfoku.

A konzultativ értékesito
Ekkor az értékesitarra torekszik, hogy mindkét fél nyerjen az Uzietdz értékesitésben
egyforma sullyal szerepel az Ugyféllel valosugs, igényeinek feltérképezése, s a termék
bemutatasa, a termék és a személyas/6ék hangsulyozasa. Az igényfelmérés mézgjed

prezentaciot, €s maga a bemutatas rovidebb, agliigghyeihez igazitott.
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Fontosnak tartom megemliteni, hogy természetesedlaat profilja, és az eladni
kivant termék jellemd@ hatarozzak meg az alkalmazando értékestitus megvalasztasat.

Jelen esetben a vizsgalt piac a ICT, vagyis akorfonunikaciés termékek piaca.

6.4. MIT JELENT A PROAKTIVITAS? ™

Az elébb felsorolt megkozelitések mellett fontos az ésdl részébl a proaktiv megko-
zelités, ez a fogalom a mélyinterjuk kapcsan szaesetben ékerllt. A Magyar Tele-
komnal nap, mint nap taldlkozom ezzel az elvarasssgeti vélemények szerint az érté-
kesiti munka soran ennek a téngerk az egyik legnagyobb figyelmet kell forditaniit M
is jelent pontosan ez a fogaloBElSrelatdéan cseleld; felelésségteljes, 6nmagaért feisd

séget vallal6; automatikusan végbeididrerés nelkil lezajlé.
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7. AZ ONLINE VILAG HATASA ES A SZEMELYES ELADAS

»AKi nem kolt reklamra, hogy pénzt takaritson meg,az megallithatna az érajat, hogy
idét nyerjen!”

Henry Ford

7.1. AZ ONLINE MEDIA ES AZ ERTEKESITES KAPCSOLATAROL , AVAGY HOGYAN LATJA

EZT EGY SZAKERT 6
Az eddigiekben a személyes értékesités kerétédde. Most azt vizsgalom meg, hogy a
napjainkban lezajlé online forradalom miként hatrélen iranyba befolyasolja a szemé-
lyes értékesites jdyet.

Napjainkban kordbban nem létegeényekre sziletnek online megoldasok. A kérdés
azonban az, hogy a vallalatok, a fogyasztok éaamilyen mértékben képesek ezt a val-
tozéast, elfogadni, alkalmazni és magukéva tenni.

A kommunikacio és értékesités kapcsolatanak szagassem szorul magyarazatra,
vel a legjobban befolyasolhatd a fogyaszté anndklkében, hogy az értékesités a legjobb
szadmokat hozza? A magyar web korllbelll 15 évdériétében, napjainkra érkeztink el
oda, hogy az online kommunikéacié, és igy az érigkesll a rivaldafényben. Az online
kommunikacion belll is a kozésségi media jeleage jatssza @3zerepet. Kulonbséget
kell tenni a kilonbdZ tertleteken az online kommunik&cio sikeressédgttidn. Példak-
kal szemléltetve;

A MAV nem fog tébb menetjegyet eladni attél, hogiejp van a Facebookon.

A private banking tgyfelek nem fogjakéalyben részesiteni azon pénzintézeteket,
ahol a Facebookos kommunikéacio a hangsulyos.

Ezzel szemben, egy konyvkiaddé mar realizélhat &itbelételt egy Facebookon
Lhirdetett” kbnyv kapcsan.

Lathato, hogy piacfiigg hol mekkora teret nyer az online média jeleage. Am

0sszességében még is az a cél, hogy minden komauimikyen sikra terédjon? Erre a

* Az alabbi gondolatok, Dunder Krisztian online tas@doval készitett interju alapjan szilettek.-

http://gazdasagiradio.hu/musor/cikk/60258/
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kérdésre még nem tudok vélaszt adni, az azonbdasbikogy mindig lesz olyan nich
szegmens, ahol az ilyen tipust kommunikacio nensilogrre vezetni.

Figyelmemet abba az iranyba forditom, ahol az enfirédia szerepe kiemelt jelen-
toséggel bir, és folyamatosan felértékigk. Vizsgaljuk a Magyar Telekomot! A mar em-
litett T-Systems portél tébbdinyel is rendelkezik: néveli az tgyfél lojalitdstarka -
séget, és bizonyos lgyfélszolgalati feladatok &diéta is alkalmas. Hasonld, am még ki-
sebb, de folyamatosadwilé elonyokkel bir a Facebookon és Twitteren valé meggden
Ezen ebnyok ellenére azt kijelenthetjik, hogy ma, 2011-beért még nem tal valészin
hogy ilyen oldalak hataséara Uj Uizleti partnereldaddagodhatna a cég, vagy jetsntmnér-
tékii bevétel gyarapodast érhetne el. Am ne becsiiljjidéatségiket. Szabd Gyorgy, a
Sanoma vezérigazgatéja ezzel szemben a 2011. 2G5 konferenciai® tgy nyilat-
kozott, hogy az online vilag tulértékelt pszichabdlag is, és adkepiacon is. Nos, tébbek
kozott ezen allitds helytallasara vagy cafolatéeeedem a valaszt dolgozatomban. Egy
masik, és talan az egyik legmélyebb megfontol&styl kérdés az az, hogy hova tartunk.
Az elmult 10 év valtozasait és eredményeit maafem a mélyinterjuk soran, most az a
gondolat foglalkoztat, hogy vajon 10 év mulva manaenki az online vilagban fog érté-
kesiteni, annak kulonbézszinterein? Vagy a fétlés egy haranggorbe szerint, eléri a
csucspontjat, és utdna bedll egy mindenki altabelfiott szintre.
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7.2. A PIAC, AFOGYASZTO ES A HIRDET O KAPCSOLATA

Az nem vitatott, hogy hatalmas mennyigégrtalommal talalkozik a fogyaszté a magyar

online piacon, ezért torekszik a hirdets a ,fogyasztd” is egyarant a relevans informacio

megjelentetésére, és kisesére. Ezt a helyzet elképzeléseim szerint dwbaddran latha-

to.
Jol lathatd, hogy mindenki kdlcsdnhatadsban all egsal, és az egyéni cselekedetek

az egész ,halozat, rendszertikddését befolyasoljak. Nézziink erre példakat!

PIAC
FOGYASZTO HIRDETO
e »
-
) L° ]

4. dbra A piac, a fogyaszto és a hirdétkapcsolata
Készitette: LaszIo Judit

A piac a 2-es nyil mentén befolyasolja a hiétlehogy hol éri meg neki hirdetni, és
mennyiért. Ezzel szemben a hidletirdetési tevékenységének eredményessége alapjan
itélik meg a piac kivalosagat, vagy nem megtaégét a 1 nyil mentén. igy tovabb a piac
a 4-es nyil mentén determinalja egy bizonyos syiatfogyaszté dontését, abban, hogy
melyek lesznek a leglatogatottabb és legfelkapbttaloalak. Emellett a piac létét az
egyéni fogyasztok értékvalasztasainak 6sszességmhza meg a 3-as nyil mentén. A fo-
gyasztd és a hirdeékozotti kapcsolat az 5 és 6-0s nyil mentén, méaljézemélyesebb és
kozvetlenebb format 6lt, mint a piaccal valo kapatk, azonban a kdlcsdnds befolyaso-
las és hal6zatban valdtkbdésoket is egy bizonyos ,koveteridek itélt” iranyvonal

menteén terelgeti.
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7.3. SZEMELYES ELADAS XxXxii - ,F ACE TO FACE”

Mar volt sz6 értékesit stilusokrdl, azonban a személyes eladas lényegggaljuk meg
kozelebbél. Ezt Keszég Attila, a Magyar Telekom értékesit&siszolgaltatasi vezérigaz-
gato-helyettesénekdadasa alapjan foglalom dssze.

Tavolrél megkozelitve a dolgot, killonbséget kefirierendelésfelvétel és értékesi-
tés kozott. Rendelésfelvétel esetén asvenaximalisan tisztaban van azzal, hogy mit akar
venni, és hihetetlen nagy a termékek helyettesidege. Gondoljunk csak a
McDonaldsra. Attél hogy valaki személyesen jelen egy tranzakcioban az még nem je-
lenti azt, hogy értékesit is. Emelletbidl ez a tevékenység robottal is helyettestrt
valik majd.

Nos ha mar a rendelésfelvétel nem értékesités,rakkbazaloiigynok” sem az. Itt
jelenik meg a legfontosabb jellefij@ a személyes eladasnak, mégpedig az, hogy van mo-
gotte ugyfél igény. Hiszen az értékesités magdabagtalfa azt, hogy érték képdik a
partner részére.

A személyes értékesités 16gb ebnyei:

e Azonnali reakci6 az ugyféit
* Nem eszkézigényes
* Merhet eredmény

A marketing feladata tobbek kdz6tt, hogy az Ugwiiér |éted igényét a céghez csa-
bitsa. Az értékesités feladata, hogy ezt az igéhghed legnagyobb mértékben kielégitse
és tovabbiakat generaljon.
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7.4. SZOLGALTATAS INTENZITASI MATRIX

A szolgaltatas intenzitasi matrix lényege, hoggrangék életciklusa alapjan milyen tgyfél

termékek esetén kell a legképzettebb embereknekreék ertékesitésében részt venni, hi-
szen itt a legnagyobb a szerepe a személyes etddadiy tomegtermék esetében sem-

miképp nem szabad személyes eladassal foglalka@miegyre inkabb az tgyfélkbzpontu

online kommunikacio a cél.

Ugyfélkapcsolat valtozdsa:

Banki
dgyintézd

Telebank

Személyes banki

tanacsadas

Példaul bankok esetében mar nem akarnak sem aeléigydem a banki dolgozdok
id6t pocsékolni a személyes kézpénzfelvételre, ezgmeetobben valasztjdk az ATM —
bl valé készpénzfelvételt. A bankos példanal maraalvalabbi 4bra mutatja azon lépé-

ATM

Online bankolas

5. dbra Ugyfélkapcsolat valtozasa

Keszég Attila edadasa alapjan készitette LaszI0 <

seket, ahogy a személyes banki tanacsadas atalaling bankolassa.
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Szolgaltatis intenzitasi matrix

- . - ; TERMEK ELETCIKLUS ; N
UGYFEL KAPCSOLAT Ujdonsag Tomegterméek

Intenziv
reakcio

Szemeélyes eladas

Telefonos értékesités

Elérés ndvelése

Virtualis

Online Ggyintézés
kapcsolat

I |

Ktg. csokkentés

Ugyfelek edukaldsa

ettt et

6. abra Szolgaltatas intenzitasi matrix
Készitette: Keszég Attila @&dasa alapjan készitette LaszI6 Judit

E fejezet befejezéseként kiemelem a B2B értékeKitelemzit.
» Bizalom kiépitése a cél. Partner kapjon teljesikaéforméaciot és kiszolgalast a

teljesités folyamatarol.

» Fel kell mérni, hogy milyen élethelyzetben és milywoblémara kinalunk megol-

dasokat. A valds igényekkel kell tisztaban lenni.
* Relevans Uzenet jusson el a partnerhez. A megfetaberrel kell kommunikalni.

» Kettés cél: Egy cégnek és egyben egy személynek isllehdtei a terméket vagy
szolgaltatast. Ez haszonérvelés nélkil nem megy: kel gybzni a targyalopart-
nert, hogy miért j6 az Gzlet neki személyesen, éstnd a cégének.

« Garancidk felajanlasa (pénz-visszafizetési garantlgyfél komfortzénajanak a
Kiterjesztése.

Milyen cég? Milyen piaci helyzetben van a cég? Ezeonline vilag egyre egy-
szefibb lehetségeket biztosit.
Ezen jellem#k kozil sok megjelenik a lakosséagi értékesitésébset is. Am nem
szabad figyelmen kivil hagyni, hogy ezek a jeleakég B2B esetében hatvanyozottan

fontosak.
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8. ELMELET A GYAKORLATBAN

»A j6 marketinges tud ugy gondolkodni, mint a vewbje. Tan még azt is el tudja kép-
zelni, hogy érzi magat a szupermarket polcan egy &g juharszirup.”

P. Neuburg

8.1. UZLETI PARTNER INFO SZERZESE A MAGYAR TELEKOMNAL
Az alabbi abra jeloli ki azt a terlletet, amellgalikebb értelemben, a tovabbiakban gya-
korlati szinten foglalkozom. A piros vonalakkal il kapcsolatok mentén allitottam fel
kutatasi hipotéziseimet, amelyeket a tovabbiakiéaaletesen bemutatok és elemzek.

A fent bemutatott abra a mélyinterjuk és sajat ¢afmataim alapjan feldllitott és

megalapozott elméleti hipotéziseket a Kéves megkérdezés soran fogom tesztelni.

Uzleti partner informacié szerzése a Magyar Telekomnal:

Milven meértékben és hogyvan hatnak a kiilonbézo czatomak az értékezités vohumenére?

P

NYOMTATOTT

P

MEDIA

ELKTROMIKUS
MEDIA

""1.\_\_‘_'_._,.0-"'-

FACEBOOK } TWITTER

E-MAIL |

WEE -

INFORMACIOSZERZESE

TEVEKENYSEG

\ UZLETI PARTNEREK \

RENDEZVENY

INDIREKT

KAPCSOLATOK
[STEMELYES]

~—_

R

Jelmagyardzat:
Kutatdzom kizponti tEmdja

Terlletek kooOtti kiemelt kaporolat  e—

7. &bra: Uzleti partnerek informaciészerzése a Magyr Telekomnal

Készitette: Laszl6 Jut
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8.2. KERDOIVES KUTATAS
A tovabbiakban bemutatom a kéid elkészitésének menetét a vizsgalando hipotéaisek
A kérdsiv tomor 6sszefoglalasa az alabbi 4 pontban lathat6
» Mit vizsgalok? A dolgozatban megfogalmazott alilé®s kovetkeztetések rele-
vanciajat és megalapozottsagat. Valaszt keresak lawgy a kijel6lt célcsoportom

a dolgozatban leirtaknak megféleh latja-e a piaci tendenciakat.
» Avizsgélodas terlletei?
— Sales vezérelt szervezet ismertséginyadi, elfogadottsaga
— ezen belll a proaktiv értékesitési stilus és aadkagsolt jellemdk is-
mertsége és elfogadasa (Miért j6 a proaktiv éritds?)
— az online vilag és az ertékesités kapcsolata

— hogyan és milyen iranyba tolja el az ,online foakmn” az eddigi értéke-

sitési technikakat és szemléletmaédot. (,Aki lemaeadkimarad?”)
* Milyen teriletre vonatkoznak a megfogalmazott itk ?
— ICT szolgaltatasok
— Telekommunikacio és IT
e Hol vizsgalom?
— Budapesti kis és kdzépvallalkozasok korében. Eréiil mgatlan szektor.

— KSH adatok:
http://portal.ksh.hu/pls/ksh/docs/hun/xftp/qgyor/mz20906.pdf

Osszefoglalva a fentieket, kutatasom alapsokasdgalapesti ingatlankdzvetitéssel fog-
lalkoz6 cégek kore. Ennek oka, hogy a Magyar Tatekdyrt. ebtt egy évet dolgoztam
egy ingatlankozvetitéssel-, és fejlesztéssel fkgia cégnél. Mintavételi keretként egy
online adatgjjtés soran meghatarozott adatbazist hasznaltanyberelaz alapsokasag
283 cégpket kerestem meg e-mailen. A mintanagysagom &pakik kitltotték a kérd-
ivemet.

Bar ez a mintanagysag nem reprezentdlja teljedetletiésen a vizsgalt teriletet,
meégis ugy érzem, hogy hosszu tavu kovetkeztetésklwvonhatéak a segitségével, hiszen

kitoltoim kozott felllreprezentaltak az értékékies az ligyvezétigazgatok.
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8.3. HIPOTEZISEK
Az eddigi tapasztalatok alapjan igen nehéz voltrewéra néhany hipotézisbe 6sszefog-
lalni, azon feltevéseket, amelyeket a vizsgaltletrél gondolok. A kezdetben felallitott
13 hipotézisbl a vég$ valtozatig maradt 5 darab (mind a 13 hipotéziaggélékben ol-
vashatd). A felallitott hipotézisek elméleti haiter mélyinterjukra alapozhaté.
e H1: A magyar vallalkozok nyitottak a proaktiv éskaltativ értékesitésre, ennek
a szemléletnek kell a jében teret adni. (Elvaras a tanacsadéi szerepkohést-

re.)

* H2: My T- Systems vagy barmely mas elektronikusiiiigzésre lehéséget ado
portal, csak éinyokkel bir. A hatranyok figyelmen kivil hagyhatoak

* H3: Inkdbb My TS legyen vagy személyes megbizhaigc&olat j6jjon létre az
Uzleti partnerek kozott?

» H4: Az online vilag szerepe mind pszichologiailanpdnhtékepiaci szempontbal re-

levans értékkel bir.

e H5: Az online kommunikacié nem minden esetben Geyppeztethét a hagyoma-
nyos SALES vezérelt szervezet, és a SALES vezéXateork marketing gondo-

latvilagaval.

A hipotézisek megalkotdsa utan a kdwdosszeadllitasa kovetkezett. A kéndtéma-
ja konkrétan az értékesités jellgfine é€s tendenciaira, az online vilag adta lébégekre,
igy a kbzOsségi oldalak szerepére vonatkozik, bedil a vizsgalt tertlet a telekommuni-
kacios és az informatikai termékekre/ szolgaltdid<ive.

Az online kérdiv dsszedllitasa szintén nem volt egyéZetadat. A szerkezeti 6sz-
szedllitds soran Naresh K. Malhdtrmz Akadémia kiad6 altal 2008-ban megjelentetett
Marketingkutatas c. konyvét hasznaltam fel, hodghet leglogikusabban és szaks#er
ben allitsam 6ssze az anyagot.

A kérddiv végleges valtozata korulbeltl mésfél hdnap &ésizilt el, az etsvalto-
zat rengeteg modositason ment keresztil @alatt.

Szerkezetileg a bevesekérdések utan a hipotézisek koré épul a &erdegy hipo-
tézist tobb kérdés is mér, valamint nem egyadllyal szerepelnek a hipotézisek.

A célcsoportom, ahol a hipotéziseket vizsgalom,tmidr emlitettem a budapesti

ingatlan piac. A valasztasnak tobb oka van. Egyt éedgoztam egy budapesti ingatlan

® Naresh K. Malhotra, Marketingkutatas, Akadémialkia2008
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kozvetit és fejleszi cégnél. Ahol személyesen értékesitettem is @alatt cégek szama-
ra. Mar akkor tudtam, hogy a jébven értékesitéssel szeretnék foglalkozni. Emeligyt
gondolom, hogy az online vilag térnyerése igetsen befolyasolja és ddel atalakitja
majd e piacot. Elképzelésem szerint 10 — 20 év entiar nem is lesz szikség a mai érte-
lemben vett ,ingatlan Ggyndkokre”, hiszen egy \dits séta segitségével barmelyik tgy-
fél megtekintheti majd a kiszemelt ingatlant. Atwélis séta ,lehéisége” napjainkban
még talan nem olyan elterjedt. Am amennyiben bleisfingésénkbe, hogy virtualis séta,
mar egyre tobb torténelmi nevezetesség, latvangdsginthed meg e formaban, pl.: Bu-
dai VaP. igy hatalmas atalakulassé ll ez a teriilet. Kivancsi vagyok, hogy a szakaré
dolgozdOk, hogyan itélik meg ezeket a lélségeket és valtozasokat. llletve milyen mér-
tékben ismerték mar fel e valtozasok jetsegét.

A masik célcsoport, amely szoba jott még az az édiywodak kdre. Azonban meg-
itélésem szerint itt még nem haéditott olyan naggttaz online vilag.

A kérdbiv a dolgozat mellékletében tekintheheg.

® http://www.3dtour.eu/budapest/hu
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9. A PRIMER, KERD OIVES KUTATAS KIERTEKELESE

».Mas dolog ismerni az utat, és jarni rajta.”

Ismeretlen szerd

A kérdbiv kiértékelése statisztikai program segitseg&usémnt. A legegyszébb gyakori-

sagi eloszlasoktdl elkezdve haladtam a bonyolultarbszttabla elemzések felé. Beveze-
tésként annyit mindenképpen szeretnék hdzzaf hogy valaszadéim szinte az 6sszes
kérdeést hianytalanul megvalaszoltak a legtobb esetigy a hianyzo értéekek szamat, csak

akkor fogom emliteni, amennyiben van ilyen.

9.1. GYAKORISAGI ELOSZLASOK
Elsoként a kérdivet kitdltok demografiai adatait vizsgaltam. A kérdet kitbltok nemek
kozotti eloszlasat vizsgalva, megallapitottam, hb@yférfi és 47 & adott valaszokat, igy

a mintaban mindkét nem kézel azonos sullyal széré&me Eretk
etkor

nek alapjan a kébbiekben a nemek szerinti megoszlast gs c
véleményezést nem fogom vizsgélni kereszttablakseg Frequenc Valid tive.
; . . ; ' Percent Percent |Percent
gével, hiszen kozel 50 — 50 % lenne az eredmény. )
Valid 20-30 26 26,0 26,0 26,0
A kerddiv kitoltoit 5 korcsoportba soroltam, a gyaka- 5,4, 28 280 280 540
risagi elemzést elvégezve lathatova valt, hogys2émély 4150 211 270 27.0] 81,0
21 és 30 év kozotti, 28 személy 31 és 40 év k§zati 51-60 1B 150 15,00 96,0
személy 41 és 50 év kozott, 15 személy 51 és &@HAitt, o a4l 40 000
Total 100 100,0 100,0

mig csak 4 ember volt, aki 61 év feletti korosztaly tar-
4. Tablazat: Eletkor szerinti eloszlas

Forras: SPSS (Laszlé Judit)
tozik. Ezen adatok alapjan nyilvanvald, hogy a 2 6@ év kozotti korosztaly teszi ki a va-

laszaddk nagy részét, 6sszesendBl f

Tevékenység alapjan megvizsgalva a &iret kitoltok dsszetételét, azt allapitottam
meg, hogy az értékesk (33) és irodavezék (27) felllreprezentaltak a mintamban. En-
nek én kifejezetten orulok, mivel a kutatasi tén@ontosan ad szakteriletiket érinti. A
harmadik legnépesebb valaszadoi csoporté¥@lfaz ligyvezétigazgatok kore, amelyre
blszke vagyok, hogy vették a faradtsagot és fogrask a kérdivemmel. Az assziszten-

" Sajtos L&szl6 — Mitev Ariel, SPSS Kutatasi és Atlanzési kézikonyv (2007) alapjan
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sek és koOzépvezdt alulreprezentaltak jelen TEVEKENYSEGEK

esetben, a kébbiekben igy rajuk vonatkozéan Basezisztons
értékesitd

Oirodavezetd

W kézépvezetd

D_ﬁgyvezg—)té

igazgato
M egyéb

nem is fogok kereszttabla elemzéseket végezni.
Kérdéivem célcsoportja a budapesti in-

gatlanirodak voltak. A megkeresésektegyiij-

tottem egy tobb sz&z$ adatbazist internetes

keresés alapjan, és az adatbazisomban séerep

személyeknek kuldtem e-mailt. A 100 valasz-

8. dbra: Tevékenység szerinti eloszlas
Forras: SPSS (Laszl6 Judit)

ado tbbbszori emailes megkeresés utan toltotte I ~

Halozat

kérdivet. Ez az adatbazis a fuggelékben talalhe Frequsn Valid
; . . &Y Percent| Percent | Cumulative Percent
Egyrészél felkerestem a legnagyobb ingatlan KOzV [ .is sevaros ingatan d 50 5.0 90
tité haldézatokat, és a kisebb egy — egy irodaval dol G 10 100 100 190
L, ) ) Gentral Home 2 20 2,0 210
z6 cégeket. Legnagyobb aranyban ez @afkisebb Hungary
irodak adtak véalaszt kérdéseimre, &m szorosan Cly Gerel 1 %9 % 20
Duna House 29 290 29.0 54.0
gotte all 29 8vel a Duna House. E két csoport tok Otthon Centrum ul o110 110 65,0
mint kétszeres sullyal szerepel a mintdmban, hisze eayik sem 00 0l P00
. , , nemvélaszolok 5 50 5.0 100,0
harmadik helyen 115el az Otthon Centrum all a va rota w0l 1000 1000
laszadasokat elemezve. 5. Tablazat: Megkeresett cégcsoportok

Forras: SPSS (Laszl6 Judit)

Miutan egy altaldnos képet kaptam a Kévdt kitoltok dsszetételét, megvizsgal-
tam, hogy az egyes nagyobb kérdéscsoportokon belyén vélaszok szilettek, és az
alapveb statisztikai mutatok alapjan milyen altalanosabkbz@fliiggések vonhatok le, va-
lamint elemeztem azt is, hogy ezen megallapitaselnyire allnak 6sszhangban az alta-
lam felallitott elképzelésekkel. Ezen elemzésekeképa kéébbi kereszttabla elemzések
alapjat.

Az el ,bevezed” kérdésnél, miszerint milyen mértékben van jelemataszado
életében az online vilag barmely formaja, 61 % s&atta a masodik opciot, ez azt jelenti,
hogy 6k naponta tébbszdr szereznek informacioét az intgfhe0 % percenként koveti a
frisstld informéacidkat, j6 magam is a 2. legnépesebb csbadartozom. Ez az eredmény

arra utal, hogy kitoltim valaszai relevansak lesznek adtds valaszok esetén, hiszen 91
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% - uk az online vilag isméje, és hasznaldja, igy meg tudjak itélni adjili valtozasi
tendenciédkat, és kéltapasztalattal rendelkeznek ahhoz, hogy reél&ssék ezt a vilagot.

A masodik kérdés is még a bevezetés része, a adlasevizsgalt temaban valo el-
meélyedését segqiti. E kérdés gyakorisagi elemzéggaal kiderilt, hogy valaszadéim 60
%-a szivesen hasznalja az elektronikus Ugyintézdeietséget biztositd internetes por-
talokat cégének telekommunikacios ugyeinek elirgém® Valamint 30 % mondta azt,
hogy csak egysz#éibb tgyek elintézésére hasznalja e fellleteket.

Kérdéivem harmadik és negyedik kérdése majdnem ugyanvamatkozott, misze-
rint a telekommunikaciés és IT szolgaltatasokkaldsmlatos céges a masik esetben ma-
gan Ugyeit mi modon intézi szivesebben a kitolt

Ceéges ulgyek eseteben 39 % mondta azt, hogy szeseglge lzletben torténigy-
intézés a legjobb megoldas, am szorosan mogottid6 &bo-kal az online fellleteket pre-
feral6 felhasznaldk kdre. Szamomra kicsit meglémgy 19% szerint a telefonos tgyinté-
zés a legkedvébb. Nézzik, hogyan valtozik ez az arany, ha shjénijelledi tgyek in-
tézéséfl van szo.

Ebben az esetben mar 4bvEli Ugy, hogy a személyes Ugyintézés a legjoblzsak
29 6 bizik meg az online fellletekben. Jelen esetbkétédezem, hogy a privat tgyek in-
tézése esetében mégis csak nagyobb biztonsagateadleereknek, ha test kdzelben kap-
hatnak problémaikra valaszt, illetve telefononzbis ez utdbbi lehéséget 254 jeldlte
meg.

A tovabbiakban az online fellletek

megbizhatésaga irant érdétttem. Kisebb Online feliiletek megbizhatésaga

[l Nem megbizhaté
Inkabb személyes
kapcsolat
Online &
személyes
kapcsolat
Pozitiv
tapasztalatok
Megbizhatod
(informatikai
hattér)

arnyalatokkal probaltam az eltérést szemlél-
tetni az egyes valaszok kozott. Kitiin 13

% - a bizik maximalisan az online felile-
tekben, mig 64 % - uk véli agy, hogy meg
bizhatéak. Igy osszesen 77 % elégedett

, s 7 7 s 7 - 20,83%
megbizhatésag kérdésével. Kidisiekben 20527

ezt a kapcsolatot kereszttablak segitségéve

tovabb vizsgalom. 19% - a valaszaddimnak

bar kilonbdd mértékben, de elégedetlen e

9. abra: Online fellletek megbizhatosaga
Forras: SPSS (Laszl6 Judit)
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fellletek megbizhatésdgaval. T4 kovetke# pontban meg is indokolta valaszat. E véla-
szok elemzését a kereszttablak vizsgalatanal fdgimmbben kifejteni.

Az online fellletek megbizhatésagaval kapcsolatogdsnél a valaszaddknak lehe-
tosége nyilt arra, hogy a kbvetkepontban megindokoljak &6 valaszukat. 726f adott
értékelhed valaszt. A valaszokat elolvasva, telt, hogy 5 csoportba sorolhaté a monda-
nival6juk. Ennek tiikrében kédoltam a valtozokal Btig, ugy mint; 1 - Nem megbizhaté
az online dgyintézeés, 2 - Személyes kapcsolat ésdiga, 3 - Online & személyes kap-
csolat egyutt, 4 - Pozitiv tapasztalatok az ilyetegi Ggyintézéssel, 5 — Megbizhatok az
online feluletek.

A vélaszadok 18 %-a egyaltalan nem tartja megbdriadt ezt a jelley ligyintézést.
Részben azért, mert félnek attol, hogy barki viebmt az internetre felkerilt adatokkal,
részben pedig azért, mert lassu, és nem kap vaaeninal a kérdéseire. Koézel 21 % -
uknak nem is a megbizhat6saggal van problémajanhazamukra a személyes kontaktus
a fontos, ugy érzik, hogy azéébeszéd kapcsan sokkal tobb informéaciéhoz juthatéak
igy kellben tajékozottak lesznek mindéhrA valaszadok 14 %-a gondolja azt, hogy az
online és a személyes kapcsolattartas kivaloaregyinas mellett fikddni, kiegészitik
egymast. Vélemeényuk szerint, mig a kisebb, egysietigyek tokéletesen intézbikton-
line fellleteken, addig a nagyobb volurtigpl. APEH igyek) nem elektronikus portalok-
ra valok. A megkérdezettek 32 % -nak van pozitpatztalata az elektronikus tgyintézést
lehetivé tews portalokkal, és biztosak benne, hogy a tenderatidatddni fog, miszerint
az online tgyintézés fog teret nyerni agben. Végul, 15% tartja teljesen megbizhatonak
az online modon torténtigyintézést, mivel a megbizhatd informatikai rexeiek, és biz-
tonsagi alkalmazasok leléee teszik a zokkeimentes, gyors és hiba nélkili folyamato-
kat.

Ha mar a megbizhatésagot vizsgaltam, akkor a syeeheriség kérdése mellett sem
szabad szé nélkil elmenni, hiszen ez is egy olyah amellyel igen sokszor illetik az on-
line fellleteket, és a mélyinterjuk sorén is szkéailt.

Talan ennél a kérdésnél oszlik meg valaszadoimmége leginkabb. 98 valasz-
adobadl 37 & egyaltalan nem érzi személytelennek ezeket aefelkiet, ezt kbvéen 24 6
véli ugy, hogy munkdja soran nem veszi figyelembeneoldalak jelerdségét, €s nem is
hasznalja az online fellleteket. 17 — & %&gy egyaltalan nem is hasznélja ezeket az olda-
lakat, vagy ha hasznalja, akkor sem veszi figyekemlbajtuk fellelhet informaciokat tiz-
leti vagy személyes maganjeliedontései soran. Ez szintén egy olyan kérdéskde)yam

kereszttabla elemzések sordn még doatd fogok venni.
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Kérdsivem 8. kérdése a valaszaddk online vilaghoz valiz&allasat mérte. 4 va-
laszleheatség alapjan csoportositottam az embereket. 108aadabol 63& az el$ kate-
goriaba sorolta magat, miszerisk kihasznaljak az online kommunikacié adta 1ékét
geket informéacié szerzés és megosztas céljabolrégydegyen sz6 céges vagy magan
Ugyekil. 27 16 nem tartja hitelesnek az online fellleteken tathinformaciokat, ezért
nem hasznaljakket munkajuk soran, &m a magan életben aktiv fefiédsk. Erdekes
megnézni azt, hogy mig a megbizhatésagi kérdégheseta valaszadok 77 %-a sorolta
magat az ,inkdbb megbizhaténak” tartja e fellletédadegoriaba, itt mar csak 63% mond-
ja azt, hogy még munkdja soran is hitelesnek éfelideteket. Mintdmban csupan 10 %

volt, aki nem hasznalja egyaltalan az online komikacio adta lehéségeket.

Melyik allitast érzi On magara jellemzének a
leginkabb?

Kihasznalom az
online L

1] kommunikacio adta
lehetosegeket,
informaciot szerzek
és osztok meg)
munkam soran nem
hasznalom a
kozosségi oldalak
adta lehetosegeket,
mert nem tartom
hitelesnek)
céges ligyeim
intezése soran és

[Jmagan eletemben
sem hasznalom az
online kozossegi
oldalakat
egy altalan nem
ismerem az online

[ kommunikaciora
alkalmas, es a
ko6zossegi oldalak
felileteit

10. abra: Jellem® viselkedésminta
Forras: SPSS (LaszI6 Judit)

A 9. kérdést egy atvezekérdésként fogalmaztam meg a személyes felhaszialo
lusok, és az értékeSitmagatartas megitéléseiszold kérdések kozé. Szamomra az egyik
legnagyobb jelességgel bird kérdés ez, miszerint valaszadom elképidaek tartja-e,
hogy cégének teljes kommunikaciéja 10 év mulva amdine fellletekre terétik at. Ez-
zel a mar sokszor emlitett féflés iranyat, a ,hova tartunk” kérdéskort vizsgalt@eak
14 6 gondolja ugy, hogy egyaltalan nem elképzéditezt az iranyvonal a féjtiésben, mig
34 16 hiszi azt, hogy ez nagy eséllyel meg fog valdsudniis az igennel valaszoldkkal ér-
tek egyet, 52d azonban csak részben tartja ezt elképzétiet Jelenleg ad valaszukat
a ,részben-t” elég nehéz tovabb elemezni ebbergodatban, mivel rogton feltédik a
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kérdés, hogy milyen tertleten, milyen mértékbenmNszabad figyelmen kivil hagyni,
hogy az ingatlan kdzvetitcégek korét vizsgalom. Mint mar emlitettem, szameotelje-
sen elképzelhét hogy ezen a terlleten akar 10 év mulva mar kiagos online kommu-
nikacio lesz. Es a virtudlis sétak az ingatlanolgtekintésekor a legtermészetesebb lato-

Elképzelhetonek tartja, hogy 10 év mulva
cégének teljes kommunikaciodja az online
felluletekre terelodik at?

Migen
[ részben

Onem

11. abra: 10 év mulva
Forras: SPSS (L&szl6 Judit)

gatasnak fognak szamitani. 77 kiéol kovetke# pontban meg is indokolta e kérdésre
adott vélaszat.
A kérdsiv kdvetked pontjaban lehét

. . . . .. 10 év malva miért lesz vagy nem lesz
sege nyilt a valaszadoknak arra, hogy 9. kér- " izarslagos online kommunikacio

Nem, merta
] személyes
kapcsolat nem
iktathato ki
= Telefonos
kapcsolattartas
O Igen, mert erre
halad a vilag
M igen, mertezjo
Igen, hamarabb
o is

désre adott valaszukat megindokoljak. A va-

laszokat végig olvasva szintén jénak lattam

azt a megoldast, hogy 5 kategériat hozok Iét

re, és ezekbe sorolom be a valaszadasokat.

Az alabbi kategoridk szulettek; 1-Nem, mert
a személyes kapcsolat mindig fontos lesz, 2-

A telefon is atveheti a személyes kapcsolat-

12. abra: 10 év mulva az online kom-
munikacio
Forras: SPSS (L&szl6 Judit)
tartas helyét, 3- Igen, mert erre haladunk a vigjgdése soran, de ez nem jo, 4 - Igen,

mert ez j0, 5 - Igen, hamarabb is elképzéihet
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100 vélaszadobdl, 74 fvalaszolta meg ezt a kérdést. 42gbndolja ugy, hogy a
személyes kontaktust az Uzleti kapcsolatokbdl regretlkiiktatni, €s mindig szikség lesz
ra. Nagyon sokan ugy vélik, hogy ez az ingatlangzerkezeti adottsagaibdl kifolydlag
nem valosulhat meg.

Néhany idézettel szemléltetem &zlképzeléseiket. ,Az ingatlankdzvetités szemé-
lyes kapcsolatot igényel, ez nagyon fontos. Natgkéterméksl van sz, ennek értékesi-
tése csak személyesen torténhet.” ,Az online fedlllsegédeszkdzok. Sohasem érhetnek
fel a személyes kommunikacio szintjére, igy nelmelyettesithetik azt. Alapot teremthet-
nek, informéaciok atadasaban, kdzlésében segithetnakketing eszkdzként a gyors és
nagy informécié kdzlésében hatékonyak, de ezerindesz20-30 éves viszonylatban biz-
tos nem lehet tobb. Ezt a jelen emberi mivoltunktingondolom igy.” ,Egy ingatlan be-
mutatasa nem tikodik online. Egy ingatlan megvasarlasat nem Iéisszehasonlitani egy
cipd internetes megvasarlasaval. Kicsit nagyobb édélhem csak maga az ingatlan, ha-
nem a haz, a kérnyékptsmég az ott lakdk is befolyasolhatjak a $eegy dontésben.
Max. a hirdetések, de az szinte mar csak internBgpsszemélyes talalkozast, megbeszé-
lést soha nem fog helyettesiteni a net.”

2 6 jelolte meg a telefonos kapcsolattartast, minbwlen elképzelhétkizardla-
gos formajat a kommunikacionak. 1& ¥éli agy, hogy a online fellleteken vald céges
kommunikéacié a fefidés, igy egyben a jéwészét jelenti, ezért el kell fogadni, hogy ez
lesz. 7 valaszado tartja teljes mértékben jonaggy ez fog térténni, és végul 8an irtak azt,

hogy szerintiik hamarabb is elképzethet a formdja a kapcsolattartasnak.

6. Tablazat: Személyes — online értekesités
Forras: SPSS (Laszlé Judit)

Az alabbi llitasok kozill mehiket érzi leginkabh Onhiz kizelallinak?

Zumulative
Freguency Fercent | “Walid Percent Fercent
Yalid a sZemeélyes érékesites | 27 270 27,3 27,3

izletkdtés ftargyvalas a
legjobb megaoldas

A sZemelyes ertékesités 73 72,0 72T 100,0
mellett ki kell hasznalni az
online wilag adta

lehetdséneket

Total 94 89,0 100,0
Missing  System 1 1,0
Total 100 100,0

Az utolsé négy kérdés az értékésihagatartasokat vizsgélta. A 11. kérdés a szeme-

VN W4

lyes értékesités illetve az online fellleteken \ati@&kesités tamogatottsagat mérte. /3 f
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véli Ugy, jelenleg ad véleménylk a tulsulyos, hogy a személyes értéenitllett ki kell

hasznalni az online vilag adta lebstgeket is. Jelen esetben 1 hianyzo6 érték var2afgy

tamogatja kizardlagosan a személyes értékesitdstkdtést. Az 6sszefliiggést e kerdéskor

7. Tablazat: TOP 3 személyiségjellendz
Forras: SPSS (Laszl6 Judit)

-

egy kivald egy kivald egy kivald eqy Kivald egy kivald eqy Kivald

ertekesitd - énteékesitd - ertekesitd - énteékesitd - ertekesitd - énteékesitd -

szemelyiség szemeélyiség szemelyiség szemeélyiség szemelyiség szemeélyiség

jellemzdi_ A jellemzéi_B | jellemzdi.. & _ | jellemzdi_D jellernzdi_E jellemzdi_F
_RUGALMAS _IBYEKVG KREATIV _MEGBIZHATO | _SZAKERTS | _TANACSADO
M Walid 85 95 85 95 85 95
Missing 5 5 5 5 5 5
Mean, 3,02 4,60 4,06 239 2 41 3,59
Median 4,00 5,00 4,00 2,00 2,00 3,00
IMode 4 B8 5 1 2 3
=tid. Deviation 1,294 1,580 1,563 1482 1470 1,574
\arance 1,674 2,498 2,443 2,198 2,159 2479
Range 5 5 5 5 5 5
Minimum 1 1 1 1 1 1
Maximum G G G & G &
Sum 372 437 3B6| 227 229 341
Percentiles. 25 2,00 4,00 2,00 1,00 1,00 2,00
50 4,00 5,00 4,00 2,00 2,00 3,00
75 5,00 6,00 5,00 3,00 3,00 5,00

és a 10 év mulva elképzelteek tartott irAnyvonal koz6tt mindenképp vizsgdbgom

kereszttablaval is.

A 12. kérdésben valaszaddimat arra kértem, hoggganott értékesit tulajdonsa-

gokat allitsak fontossagi sorrendbe, ezt ®vyégezte el. Célom ezzel az, hogy a modusz

értékek alapjan, amelyek a leggyakrabbaifoetiul6 értékre utalnak egy adott valtozo

esetében, egy altalanosan ,elfogadott” fontossaigendet allitsak fel. Hiszen, ha példaul

a ,rugalmas”, mint értékesittulajdonsag esetében a 4-es a leggyakrablidoréulo ér-

ték, az arra utal, hogy a legtobb valaszado eutagdbnsagot a sajat maga altal felallitott

rangsorban a negyedik helyre sorolta be. Az altdidallitott sorrend a kdvetkéképpen

néz ki: megbizhatd, szakérttanacsadod, rugalmas, kreativ, igy&kdz mdodusz értékek

alapjan feldallitott rangsort a SUM értékek is atdadztjak, mivel ahol a legtbbb 1-es 2 —es

szerepel, abban az oszlopban kell a legkeveseldesitstt értéknek kijonni, hiszen va-
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laszaddim 14l 6-ig rangsoroltak a tulajdonsagokat a legfontbsalba legkevéshé fontos
felé haladva.

A 13. kérdésben a dolgozat korabbi részében mautagott 4 értékesit magatar-
tast tintettem fel, és kértem a kitétf hogy jeldlje szamara legszimpatikusabbat. 180 v
laszad6 kozll 73 a szak@igéget tartja a legfontosabbnak, 20d kreativitast és ezzel
egyutt a proaktiv szemlélet modot jel6li meg a Hgpatikusabbként, ez az a tipus, aki
folyamatosan 0 6tletekkel all &lés mindig jelen van az adott cég életébert & hyu-
godt, mérsékelt kapcsolattartas preferélja, és 2skkigényli a folyamatos tajékoztatast
az aktualisan leginnovativabb termékikr

Kérddivem utolsd kérdése az altalam sokra tartott, éateszervezeti felépitéssel, a
sales vezérelt szervezettel kapcsolatos, azt Jjasg@gy valaszaddim mit értenek e szer-
vezeti felépités alatt.

A 100 valaszadobol 6% fieldlte az altalam definicioként mar megfogalméedcit,
miszerint az értékesités volumenének novelése ébdekhozza meg a vallalat vezetés a
dontéseit, 164 véli agy, hogy egy ilyen vallalat csak értékéistevekenyseghl él, és 15
f6 valasza alapjan, az értékékiiek e keretek kozott semmilyen adminisztrativ dkrh
nincs. Nos, ez a vélasz még igen kozel all a Teleléd megfogalmazottakhoz, miszerint
az értékesfik vallarél a lehet legtbbb, ha nem is az 6sszes adminisztrativ téehiegll
venni, annak érdekében, hogy konzultativ szerepiketidjak tolteni tigyfeleik vallalata-

nal.

9.2. KERESZTTABLA ELEMZESEK

A kovetkedkben kereszttablak segitségével fogom elemezniggesekérdésekre adott
valaszok kozotti 6sszefiiggéseket az altalam fadgtllhipotézisek szerint haladva. Mind
az 5 hipotézisem koré felallitottam 6sszefliggésakatrdivem alapjan. Sok esetben még
akkor is értelmes és hasznos kovetkeztetésekeinutisirni, ha a két valtozo kozott

nincsen a statisztikai mutatok alapjan kapcsolat.

Az elemzések nagy részének alapjat a gyakorisétiikélapjan felvazolt eredmé-
nyek adjak. Mint mar emlitettem mivel mintambarédiak és Bk kdzel azonos aranyban
szerepelnek, ezért nemek szerinti eloszlas seholfogok vizsgalni.

Fontosnak tartom megemliteni, hogy a kereszttalelazacsek sordn minden egyes
vizsgéalat kapcsan vannak hipotézisek, ezek teljgggpyetlenek az altalam feldllitott hipo-
tézisekél. A HO hipotézis minden esetben arra utal, hogyizagalt két valtozo kozott

nincs statisztikai 6sszefliggés, kapcsolat, mig alk&knativ hipotézis a kapcsolat meglé-
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tére utal. Jelen dolgozatban e kapcsolatok és figggesek iranyat, meglétiknek vagy hi-

anyuknak az okait nem vizsgalom, ez egy esetlegg$bhki kutatds bevezetése lenne

majd.

Az elemzések csak olyan valtozok kozott keresngdcs@latot, amelyek a gyakori-

sagi elemzés kapcsan nagyobb sullyal szerepelmaktaban.

9.2.1. H1 hipotézis elemzése

8.9. 10. 11. Tablazat: Kereszttablaelemzések
Forras: SPSS (Laszl6 Judit)

Case Processing Summary
Gases
Valid Missing Total
N Percent M Percent N Percent
Tey- értékesitd * Ertékesitdi 100 100,0% 0 0% 100 100,0%
magatartas-1
Chi-Sauare Tests
Asymp. Sig. (2- | ExactSig.(2- | ExactSig. (1-
Value df. sided) sided) sided)
Pearson Ghi-Sauare. 1,9433 1 163
Continuity Correction?® 1,333 1 248
Likelihood Ratio 2,035 1 154
Fishers Exact Test 231 23
Linearby-Linear Association| 1,924 1 165
Mof Valid Gases 100
2,0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 8,91,
b. Computed onlyfor a 2x2table
Tey - ertekesits * Ertekesitoi manalzrlas.-1 F:rns-mhulamn : ic M
Ertékesitdi magatartds-1
a 1 Tatal Value Approx. 3ig.
Toy-értékesits mas Gount 21 45 &7| |MeminalbyMNominal  Ehi 139 163
Expected Gount 18.1 48,9 67.0 CramersV 139 163
% within Tey - értékesitd 31,3% 68, 7T% 100,0% Nof\-’alidgg,ggg 100
%ménékesl't5i TT.8% 63.0% 67.0%
magatartss-1
% of Total 21.0% 46.,0% 67.0%
értékesitd  Count ] 25 33
Expacted Gount 8.9 24,1 33.0
% within Tey - érékesitd 18,2% 21.8% 100,0%
%mEnékesftﬁi 22.2% I7.0% 23.0%
magatartss-1
% of Total 5,0% 27.0% 33.0%
Total Gount BT 73 100
Expected Count 27.0 T30 100.0
% within Tey - énékesitd 27.0% 73.0% 100.,0%
%mEnékesftﬁi 100,0% 100.0% 100,0%
magatartss-1
% of Total 27.0% 73.0% 100.,0%

8111 /2 /a szamU mellékletben talalhaté az 6ssz=xzitett kereszttabla
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Az el hipotézisem igy hangzott; H1: A magyar vallalkonditottak a proaktiv €s/ vagy
konzultativ értékesitésre, ennek a szemléletndliakigvoben teret adni. E hipotézis kap-
csan eléként megvizsgaltam azt, hogy a tevekenységik szeesorolt valaszaddéim me-
lyik értékesiti magatartast jelolték meg szamukra a legkedveftebpbamely a 13. kér-
désl derdl ki.

HO hipotézisem az, miszerint az értékisitevékenység és a konzultativ
szemléletmad fliggetlen egymastol, a H1 hipotéziekraz ellenkggét fogalmazza meg.
A kereszttabla alapjan megallapithaté az, hogy r8&keésiébol 27 6 jeldlte a ,lehet ra
szamitani, nyugodt, nagy szakértelemmel bir’ mateh a szamara
legszimpatikusabbnak. Ez majdnem a véalaszt adkefiik 82 % - at teszi ki.

Chi négyzet statisztikai probaval elemezve az akdttiést, a szignifikancia szint
jelen esetben 16, 3 %, amely meghaladja a maximé&tn-®s szintet, igy a HO hipotézist
kell elfogadni, miszerint nincs dsszefliggés a kiltozd kozott, e dontésben a Phi és
Cramer’s V értéke csak megsitett.

Most nézziuk meg proaktiv stilusrol alkotott képKideril, hogy 6sszesen 5
ertékesid jeldlte ezt a lehéséget. Annak ellenére, hogy a statisztikai problalpjan
(Pearson Chi-Square, Phi, Cramer's V) azt kapjagy ez esetben sincs 6sszefliggés az
értékesii tevékenység és a proaktiv szemléletméd tamogatgdt kozott, hiszen a
szignifikancia szint mar 39, 5 % tesz ki, azt lakkell, hogy 33 értekesivsl 32 a
konzultativ stilus vagy a proaktiv hozzaallas nteteszi le voksat.

Mint mar emlitettem a valaszadok 6sszesen 73 %t ta konzultativ stilust a
legszimpatikusabbnak, igy ez is arra utal, hogyoazkltativ tanacsadoi szerepkornek,
mely a Magyar Telekomnal is elvaras, kell agioen a lehét legnagyobb mértékben teret
adni, legyen sz6 telekommunikaciés, IT vagy ak@atlannal kapcsolatos szolgaltatasok
ertékesitesét.

Most nézzik meg azt, hogy az irodavékethogyan latjak ezt a kérdést az
értékesitkhoz viszonyitva.

HO hipotézisem az, hogy nincs 0sszefiiggés a ké&adakozott. A valaszt ado 27
irodavezeibol, 17 jelolte a konzultativ szemléletmodot a legémabbnak, ez az
irodavezetk 63 % - at jelenti. Statisztikai probak ismételteilO hipotézis elfogadaséara
utalnak, érdekes, hogy a szignifikancia szint ish&® %.

Az irodavezeik proaktiv viselkedéshez val6 hozzadllasat vizsgalv
megallapitottam, hogy 86f azaz majdnem 30 % tartja elvartnak ezt a stilagt.

eddigieknél alacsonyabb, azonban még mindig magasmamité szignifikancia szint
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ismét a HO hipotézis megtartasara figyelmeztettatisztikai probaktdl elvonatkoztatva
jegyzem meg, hogy 27 irodaveéeil 25 vagy a konzultativ vagy a proaktiv értékesités
hive.

Erdekességként megnézem, hogy az lgyéemgpazgatok hogyan latjak ezt a
kérdeést.

19 Ugyvezet igazgatobol 14 a konzultativ 4 pedig a proaktivgkieelités hive.
Annak ellenére, hogy tovabbra is a HO hipotézisékgadasa az ajanlott a statisztikai
prébak alapjan, a szignifikancia szintek rohamassikkenek mar mindkét esetben 10 %
alatt vannak.

Mivel valaszadéim tevékenységi kore igen sakré&zért agy dontdttem, hogy a
felllreprezentalt tevékenysegi koroket 6sszevongynvaltozoba, igy hoztam létre a k3_7
valtozot az SPSS-ben, mely az eértékdsitirodavezetk és Ugyvezét igazgatok
gyijtévaltozdja.

12. Tablazat: Ertékesibi magatartas

Forras: SPSS (Laszl6 Judit)

Tev - ért lirodavezliigyvez * Ertékesitii magatartas_ konz&proakt Crosstabulation

Ertékesitdi magatartas
konz&proakt
1] 1 Total
Tev- artfirodavez/lgywez  mas Count 3 15 21
Expected Count 1.8 19,5 21,0
% within Tev - ért 14,3% 8a,7% 100,0%
firodavezilgyvez
% within Ertéke sitdi 42.9% 19,4% 21,0%
magatantas_ konz&proakt
% of Total 3,0% 18,0% 21,0%
értfirodaveziigywez  Count 4 Ta 79
Expected Count ] 734 a0
% within Tev - ért a,1% 94 9% 100,0%
firodavezloywes
% within Enékesitﬁi a7 1% 80,6% 78,0%
magatartas_ konz&proakt
% of Total 4,0% 7a,0% 78,0%
Total Count 7 93 100
Expected Count 7.0 93,0 100,0
% within Tew - ért 7.0% 93,0% 100,0%
firodavezilogywes
% within Enékesitﬁi 100,0% 100,0% 100,0%
magatartas_ konz&proakt
% of Total 7.0% 93,0% 100,0%
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E véaltoz6 segitségével vizsgaltam tovabb a konttultatékesités és a tevekenység
kozotti kapcsolatot.  796f valaszadd tartozik e kategéridba és kozuluk 58ltgela
konzultativ stilust elvarasként, ennek ellenére tatisztikai probak tovabbra is azt
tamasztjak ala, hogy nincs dsszefiiggés a két vakozott.

A proaktivitast elemezve e valaszaddi csoportofilpal 79 6bdl, csak 17 & jeldlte
ezt a legkedveltebbnek. E kereszttdbla alapjan megyposodtam arrdl, hogy nincs
0sszefluggés a tevekenység és a legkedveltebb sidékeagatartas kozott a statisztikai
prébak alapjan. Ennek ellenére a szamok a legt@etben azt mutatjak a konzultativ
értékesités esetében, hogy az azonos tevékenységgik altalaban ugyan azt az
értékesidi stilust preferaljak. Zarasként egy 0sszesitattkatabla elemzést adok, amely
a k3_7 csoportositott tevekenységi valtozot és a &lszintén csoportositott ertékésit
stilus valtozo kapcsolatat vizsgalja.ltt az lathabmgy 79 &bl 75 jelolte vagy a
konzultativ vagy a proaktiv értékesitést a szanegkedvesdbb stilusként, ez majdnem
95 % - ot tesz ki. Am a Chi négyzet proba, a Pha &ramer’s V mutatdk 14, 1 % - os
szignifikancia szintje arra int, hogy nincs 6ssgefés tovabbra sem a tevékenységi kor és
az értékesti stilus kozott.

Szdmomra igen nehéz volt elhinni, hogy az értékiesiagatartas és a tevekenyseégi
kor kozott nincs Osszeflggeés, ezért tovabb vizagéla kérdéskort, hatha kapcsolatot
taldlok a tevékenységi kor és az egy kivalo ertiékeszemelyiség jellentz kozott.
Egyszetien kifejezve, kapcsolatot kerestem a TOP 3 tevedamiykor, ezeket mar
részletesen elemeztem, és egyijy,csoport” valtozét is létrehoztam rajuk, és a TQP
személyiség jelleniz  kozott, mint a

megbizhatésag, szaké&gég, és tanacsadoi Bar Chart
szerepkor, amelyeket most kezdek meélyebben ] oy kivalo
. L értekesitd -
vizsgalni. Pt
" . . z z o . 30 —MEGBIZHATO
El6szOr az 0Osszesitett tevékenységi kor m
= H2
valtozOm mentén vizsgaltam a k14 4 —esézo— Ei
valtozomat, amely a megbizhatésagot takarja a Eg
kérdsivemben. Mint méar emlitettem a moddusz

értékek alapjan feldllitott sorrendben ez a N srtrodavazligyvez
Tev - ért lirodavezl/iigyvez

13. abra: Megbizhatdsag
Forras: SPSS (Laszl6 Judit)
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tulajdonsag nyerte el a becsesdislyezést.

A kereszttabla rogton tdjekoztat arrél, hogy ekeedést csak 95 véalaszadé toltotte
ki, nem csoda, hiszen ez volt a legtobb faradts@gotyls kérdésem. Azt lathatjuk, hogy a
vizsgalt tevékenyseégi csoportbdl 3, kozel 42 % jeldlte meg a megbizhatésagot, mint
legfontosabb tulajdonsagat egy kivald értékesik és csak 36f azaz 4 % sorolta az
utolsé helyre. A statisztikai mutatdék szignifikaaczintje, 87% meghdkkeé®n magas
ertéket mutat, igy biztosan allitom, hogy nincsdsaat a tevékenysegi kor és a kivald
ertékesid személyiség jellentizre vonatkozo6 elképzelésekr

Az ezt koveb kereszttabla arra vonatkozik, hogy e 3 tevékenykéd végs
személyek egylttesen hol jel6lték meg a masodikeinedllo tanacsadoéi szerepkort.

13. Tablazat: Szakerbiség
Forras: SPSS (Laszl6 Judit)

eqy kivld Ertékesitt - személyiséy jellernzdi E_SFAKERTS
1 2 k] 4 5 B Total
Tev- értfirodavezilgywez  mas Count 7 T 2 1 4 0 21
Expected Count 6,2 86 1,8 1,8 1,8 1.1 210
% within Tev- ért 33,3% 333% 9,5% 4,8% 19,0% 0% 100,0%
firodaveziligyvez
% within eoy kivald 25,0% 17.8% 28,6% 13,5% 50,0% hiL:s 221%
artékesitd - szamelyiség,
jellemzdi_ E _SZAKERTO
% of Tatal 74% 74% 21% 1,1% 4,3% hiL:s 231%
értfirodavezlioyvez  Count i 32 ] 7 4 1] T4
Expected Count il 30,4 55 6,2 6,2 3,9 740
% within Tev - 6rt 20,4% 43,2% 6,0% 9,5% 5,4% B8% | 100,0%
firndaveziligyvez
% within eoy kivald 75, 0% 22.1% 71,4% B7.5% 50,0% | 100,0% 7T0%
ertékesitd - szemeélyisey
jellemnzdi_ E _SZAKERTO
% of Tatal 221% 33 T% 5,3% 7,4% 4,20 5,3% 7T0%
Total Count 28 39 T 8 8 5 45
Expected Count 28,0 38,0 7.0 8.0 8.0 8.0 95,0
% within Tev - 6rt 29,5% 41,1% TA4% 3,4% §,4% 53% | 100,0%
lirodavezilgyez
% within egy kivald 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0%
értekesitd - szemalyiseg,
jellernzii_ E _SZAKERTO
% of Tatal 29,5% 411% 7.4% 3,4% §,4% 53% | 100,0%

A kereszttabla alapjan megallapithat6

az, hogy 324 jelolte, kozel 43 %, a mésodik Bar Chart

helyen a szakd&iség iranti elvarast. Erdekes 5] egykivald

lehet még az, hogy 2%,f28, 4 % adta az _ézfé";if‘é:iéo

el helyet ennek a tulajdonsagnak, mig a. 2 m

megbizhatdésagot a fenti tabla alapjan csak 1%? a

f6 helyezte a masodik pozicidba. ] K
Végil a TOP 3 utolsd helyezettjét a

tanacsadoi szerepkort vizsgalom. 26 25 - més értfrodavez/iigyvez

Tev - ért /irodavez/iigyvez
14. abra: Tanacsadoi szerepkor

Forras: SPSS (Laszl6 Judit)
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%, rangsorolta a 3. helyre ezt a személyiségjeliemiiegallapithatdé, hogy a 3

tevékenységi kor véleményét egyuttesen vizsgaljastenértékben egyezik a mddusz
ertékek alapjan feldllitott és SUM értékekkel at@gztott, altalanos rangsorral, annak
ellenére, hogy a statisztikai mutatok ez esetbermeghaladjak az elvart 5 %-os
hibaszintet, am ez a szignifikancia szint igeneszé&kalan mozog.

Kereszttablakat készitettem lebontva egyenként me#dékletben taldlhatoak- a
tevékenységi korokre vonatkozoan is, e kereszkalda mellékletben részletesen
megtalalhatéak, most csak egy rovid attekintésk adkapott eredményakr

Az értékesitk esetében 50 % jeldlte 8lhelyen a megbizhatésagot, kdzel 47 %
jelolte masodiknak a szakértjellemvonast és 43 % adta a harmadik helyezést a
tanacsadoi szerepkornek. Az irodavéked6 %-a 12 dvel tartja a legfontosabbnak a
megbizhatdsagot, ezt kdveti a szaki€eg, amelyet 38, 5 % sorolt a masodik helyre, és 9
irodavezet, 34, 6 % sorolta a harmadik helyre a tanacsadéegkert. Az lgyvezét
igazgatok esetében élkelyre csak 4& a 18-bdl sorolta a megbizhatésagot agredk, az
6 esetlikben a tbbbség szerint ez a tulajdonsaghalyen all a ranglistaban. Viszont a
szakérbiséget 44, 4 % sorolta az Ugyvedeesetében a masodik helyre, és a tanacsadoi
szerepkor csak 22, 2 % szerint all a harmadik melgelegtobb lGgyvezé&t 5 16 ezt a
tulajdonsagot a 6. helyre sorolta. Igen érdekestwelk, hogy mig az irodavezik és az
ertékesiik szinte minden esetben azonos rangsort allitddlalaz tgyvezéik véleménye
sok estben kilonbozik. Talan nem véletlentl Ggyuida

A kovetked elemzések kapcsan tovabbra is maradva az H1 hipdiérkein belll a
kérdsiv 12. és 13. kérdése kozott keresek Osszefliggeseke?. kérdés soran a TOP 3
szemeélyiség jellentz kerilt meghatarozasra, melyeket a dolgozdtblsl részében
alaposan megvizsgéaltam, most azt elemzem, hogy.akd@lésben jelolt kedvelt és
szimpatikus értékesitmagatartas, amelyet szintén a fentiekben maeikiektem, milyen
kapcsolatban all a TOP 3 jellethvel. E kérdéskdr elemzése kapcsang é&lsreszttablan
azt vizsgalja, hogy azok kozul, akik a 12. kérdéslez el§ helyeztetett elnyert
megbizhatésagot rangsoroltak az 6elselyre, azok kozul hanyan jelolték meg a
legkedveltebb magatartasnak, a szdkartagatartast. A tablak alapjan megallapitottam,
hogy 30 & kovette a fent leirt déntéssorozatot. Ez azt jelangy akik a megbizhatésagot
jelolték el$nek, azok kozul kozel 77% a szakérnagatartast tartja a legkedveltebbnek, a
szignifikanicia szint, ez esetben 17, 8 %. Azéde&es ez a kérdés, mert ez a 80 f
meégsem a szakérséget rangsorolta a sorba allitas esetén dv hedre. Ez arra utal,

hogy az emberi tényézaz értékesités soran, ugyan olyafit Bizonyos esetekben
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fajsulyosabb lehet, mint a szakmai tudas. Ezzekgattapitassal a Telekomnal készitett
mélyinterjuk sordn nem egyszer talalkoztam.

Csupan érdekesséijlkészitettem egy tablat arrdl, hogy akicelselyen jelblte az
szakérbiséget, az vajon a legkedveltebb magatartasnak akéds I|étet tartja.
Legnagyobb meglepetésemre, azok kozil, akik a TG#HIBhelyezettjének jelolték a
szakérbiséget, 284, csak 23 jeldlte elmek a szakédt megkdzelitést. Mig, akik masodik
helyre rangsoroltakk voltak 39-en, kézulik mar 29 feldlte szintén ezt a legkedveltebb
magatartasnak. Szintén csak érdekessegként irostkdady kereszttablam alapjan, hogy
akik elinek jeloltek a megbizhatésagot, kozulik jeloltégtdbben 7 dvel a proaktiv
magatartas a legkedveltebb stilusnak. igy itt nedkkorvonalazédni, valamint a TOP 3
rangsort is alatdmasztva latom, hogy az értekésiteaz els és legfontosabb a bizalom,
ezt koveti a szaktudas, majd a proaktiv személyiség

H1 hipotézisem utolsé vizsgalodasi kore a kéret kitoltd cégcsoportokat és az
altaluk megjeldlt értékediit stilusokat és személyiség jellethet veszi goras ala. Nem
titkolt célom az, hogy esetlegesen az adott cégotuira altalanositott, némi tulzassal
élve kulturalis sztereotipiakat fogalmazzak meg.

Mivel tobb kereszttabla elemzés alapjan all 6ssaggleges megallapitas, ezért
ebben az esetben is tomor 6sszefoglalot irok megggdsaimrol. A kereszttdblak szintén a
mellékletben talalhatdéak. A vizsgalt cégcsoportokek a valaszadok aranyabarildrem,
igy csak a Duna Houset, 29 véalaszadd, Otthon Cawotrull valaszado és a kisebb
ingatlanirodak ggjtécsoportjat, 30 valaszadd vizsgalom. Megéllapithatilgy a Duna
Housosok pontosan 50% - a rangsorolté@redk a megbizhatésadgot. Ennek kapcsién
nincsenek felll reprezentalva e kérdéskorben, azama utal, hogy nem lesz egy stilus
sem ami nagy altalanossagban jellérienne rajuk. Kozuluk 9fjeldlte el$nek és 104,
35, 7 % jeldlte masodik helyen a szakis#get. Megddbbetitaz eredmény, de igaz az
Otthon Centrumnal dolgoz6 16l, aki erre a kérdésre valaszt adott,64dcbupan az 5.
legfontosabbnak jel6lte e tulajdonsagot. A dologatibi szépsége az, hogy jelen esetben
0, 1 % -os szignifikancia szinttel dolgozom, igyH#& hipotézist fogadom el, miszerint az
Otthon Centrumnal dolgozék és a jelolt értékesitiselkedésmintak kodzott szoros
kapcsolat van. Most felmertlt benne a kérdés, hagyOtthon Centrumnal dolgozo
Uzletkdtk vajon nem megbizhatéak. Nos, kicsiny mintam @lagz nem eldonthigtde
mindenképp szeretném tovabb elemezni egyoligs kutatds soran. Kovetké&z
kereszttablam mutatja, hogy & fsorolta a masodik helyre a szakénéget, itt a

szignifikancia még mindig az 5 %-os hibahataronibehozog, tehat az Otthon
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Centrumnal dolgozok nagy eséllyel a szakigéget tartjdk a legfontosabbnak. Ez esetben
kezet foghatnak a Magyar Telekom vébetl. A kisebb ingatlaniroddk csoportjat
vizsgalva, csak 43 %-uk (e kérdést kisoR8 6bsl 12 emellett teszi le voksat) tette d@ls
helyre a megbizhatésagot, igy esetikben sem fplalzentaltak, az ilyen viselkedés
mintat partold, azért persze tébbségben vannaks Agetiikben is csak a tbbbség, a1 f
teszi a masodik helyre a szakéséget. E kereszttdblak utan, némi csalédassakenesz
tudomasul, hogy nem sikerult altalanosabb stilukshhtarolni az egyes cégcsoportokat.
Jowbeni kutatdsomként érdekes lenne felkeresni azgeso@ortokhoz tartozé 6sszes
budapesti irodat (hiszen az elédstgiket mar Osszefjiottem) és egy személyes
kérdbivet kitoltetni velik, majd ezutan elvégezni a feriemzéseket Gjra. A hajland6sag
minden esetre meg van bennem.

Néhany tovabbi kereszttabla zarasként: 29 Duna étoasdolgozo valaszadobdl 22
f6, kozel 76 % szaméara a nyugodt, nagy szakétitatmékesih a szimpatikus. 116f
Otthon Centrum csoporthoz tartoz6 kozidrédk szintén ez a stilus a legkedveltebb. Es a

kisebb irodaknal dolgozo 306 koztil 21 valasztotta ezt a stilust.

9.2.2. H2 hipotézis elemzése

A dolgozat tovabbi részében H2 hipotézisem berkeliil vizsgalodok, amely azt mondja
ki, hogy ,Az elektronikus Ugyintézésre leiséget biztositd portalok csakéeyokkel
birnak. A hatranyok figyelmen kivil hagyhatoak.’skék, hogy ezt vajon igy latjdk-e az
ingatlan piacon tevékenykéddolgozok is. Az alabbi kérdések kapcsan szintdb to
kereszttabla alapjan rajzolodik ki a Iényegitigink, ezért a kereszttablak csak a
mellékletben kerllnek megjelenitésre.

Bevezetésként vizsgaljuk meg, hogy életkor alagjamnennyire hasznélja szivesen
az elektronikus Ugyintézésre lebmtget add portalokat cégének telco Ugyeinek
elintézésére. (A telco sz6hasznalat oka, hogy ayltafelekomnal is ez a megfogalmazas
és irasmod a mindennapos.)

A 26 f6s, 21 — 30 kozotti valaszadoi gardabol @bkozel 58 % hasznalja szivesen
barmilyen tgy elintézésére az elektronikus poridtads 8 § nyilatkozta azt, hogy csak az
egyszeiibb telco Uigyek elintézésére hasznalja csak. A 80 kdzo6tti korosztalyba tartozo
28 fobol 17 16, 60,7 % jeldlte az ebslehetséget és 86f az egyszdibb Ugyek online
fellleten valo intézéseét. 26H6l, akik a 41 — 50 kozotti korosztalyba tartoznakgmeé

mindig 60 % felett vannak azok, akik szivesen halak barmilyen telekommunikacios
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ugy elintézésére az online fellleteket. Bar a sfikgmcia szintek magasak, ezért el kell
utasitanom azt, hogy az életkor és az online figliilbasznalasat illéén kapcsolat lenne,
meégis megallapithato, hogy a 21 és 50 év kozotwdaaly mar élnyben részesiti az
online Ugyintézést.

Vizsgaljuk tovabb életkor szerint a kéid 3. és 4. kérdését, amelyeket SPSS-ben
k7 és k8 valtoz6 kddol. Itt arra vagyok kivantgigy életkor szerinti csoportositasban ki
milyen fellleten intézi szivesebben telekommunidgciés IT szolgaltatasokkal
kapcsolatos az élesetben céges a masodik esetben pedig magan. igyeit

A 21 és 30 év kozotti korosztalyt vizsgalva az biaredmények jottek ki. 31 %
intézi személyesen Uzletben, vagy dedikalt kaptsotén keresztil, szintén 31 % intézi
online fellleten ezen Ugyeit, és a telefonos GgyZélgalatot is 31%, azaz 8 valasztotta.
Semelyik ligyintézési forma nem képviselteti magétagasloan ebben az esetben. igy
nem meglep, hogy a 75 %-o0s szignifikancia szint arra utalgyhaincs 6sszefliggés a kor
€s a ceges telekommunikacios Ugyintézés kozott. ngiben maganjelleg
telekommunikacidés tgye#r van szo, mar 106f 38,5 % dont a személyes Uzletben vald
Ugyintézés mellett, és csak & £3% teszi le voksat az online fellletekre. Végiél,nem
utolsé sorban 1®fpreferalja ez esetben a telefonos Ugyfélszolgalstegbizonyosodtam
arrol, hogy a maganjellégligyek esetében még kevesebb a bizalom az onlitlketék
irant.

A 31- 40 év kozotti korcsoportbdl, 28,10 en vannak, akik a személyes lgyintézés
mellett dontenek céges lUgyek esetében, és szifwm dreferéljak az online fellleteket,
viszont csak 7en valasztjak a telefonos lgyintézistganijelled telco igyek esetében 12
f6 preferdljla a személyes ugyintézést, és csak 8 mmeo Ugyintézést. Ismét
koérvonalazédik az a megallapitas, hogy a szemékmscsolat az embereknek ma,
Magyarorszagon sokkal fontosabb, mint agsbrolast jelerd online, gyors lGgyintézés.

Miutdn megéllapitottam azt, hogy a kilonbdwrcsoportokhoz vald tartozas nem
befolyasolja egyaltalan az online vildg megitélédidzzik meg azt, hogy a kilonlsoz
tevékenységi korben dolgozok, mennyire tartjdk ndgiionak ezt a fajta Ugyintézést,
illetve van-e relevans kulonbség a vélemények koZBgy olyan kulturaban, ahol a
megbizhatésag a legfontosabb térgexozott szerepel egy értékesitési tranzakcio
kapcsan, kiemelten fontos szerepet jatszik az enlithg j6\bbeni térnyerését illéen,

hogy az emberek mennyire képesek eltekinteni afeges visszaélési lelisegeksl.

%111 /2 | b szamu mellékletben talalhatd az dssaesszttabla
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Az értékesit munkakoérben dolgoz6 33 személy kozul, csupard 2aftja teljes
mértékben megbizhatonak az online fellleten téridyyintézést, azonban 28 fmar a
masodik opciot jelolte, miszerint megbizhatonaktjgar igy 9 © marad, aki a
megbizhatatlansag valamely stadiumat jeldlte. Adawezeik (27) kozil szintén csak 2
f6 tartja korlatlanul megbizhaténak az online feldket, mig, 22 & itt is a
megbizhatésagot tdmogatok kore. 19 lUgyveighzgatdbdl 3 tartja teljes mértékben
megbizhatonak és 13 csak siman megbizhatonak detéMdét. Jelen esetben a
szignifikancia szintek ismét az 5 % - os biztonddigaszint felett vannak, tehat nem a
tevékenységi kor az, ami meghatarozza az onliritgetek megbizhatésaganak megitélést.
Am kutatasi témam szempontjab6l az emberek vélemémnpl a fejlodési Utrol
mindenképpen hasznos informaciokkal szolgal szamoriNagy altalanossagban az
mondhatd, hogy nincs nagy eltérés az emberek nBert@az online vilagot illéen.
Tevékenységi kodt fliggetlendl kortlbelul az emberek 70 %-a tartjagimizhatonak az

ilyen jelledi Ggyintézését. Ez a jébeli tovabbi fejbdés el§ Iépcsjét jelenti e terlleten.

9.2.3. H3 hipotézis elemzése

A mélyinterjuk és a személyes tapasztalatok alapjégfogalmazott hipotézisek kdzil a
H3, a masodik hipotézisnek egy némileg kiegészitethélyult valfaja, amely arra
vonatkozik, hogy ,Inkdbb Ugyintézés legyen elekikas portalon vagy személyes
megbizhatd kapcsolat j6jjon létre”. Természetesduipetézis teszteléséhez is tettem fel
kérdsivemben kérdéseket. Az egyik az online fellletekéntérs kapcsolattartas
személytelenségét — 7. kérdés — elemzi. dteg a kozosségi oldalak — Facebook,
LinkedIn, Twitter stb- szerepére voltam kivancsiteeti életben. A kdvetkézkérdés
pedig az online kommunikaciéhoz valé hozzaallast.ngzép sorban haladva nézzik meg
elészor, hogy cégcsoport szerint, majd pedig tevélémiyisor alapjan ki mennyire itéli
személytelennek az online fellleteken tostdmpcsolattartast tzleti partnereivel céges
ugyeit illeten.

Ismételten a harom tébbségbend@égcsoportot elemzem. A kereszttablak alapjan
lathaté, hogy a Duna Houseosok 43 % egydltalan mam személytelennek a
kapcsolattartas e formajat, 6 ¥éli agy, hogy nem tartja hitelesnek az ilyen td#tat,
ezért munkaja soran nem is hasznélat. A valaszadok valaszainak kozel fele utalhat
arra, hogy ennél a cégnél az online kommunikaci@@ében hangsulyosabb lesz, de a

magas szignifikancia szint arra figyelmeztet, hagyalaszadok megitélése cégcsoporttol
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flggetlen. Az Otthon Centrum esetében a Bbolf csak 4 latja egyaltalan nem
személytelennek ezen oldalakat és 5 hagyja figyelkiell munkaja soran ezen oldalak
jelentbségét, annak ellenére, hogy nem tartja személyteleaz online kapcsolattartast,
csak épp hitelesnek nem érzi. A kisebb irodak bset&annak a legkevesebben, 30 %,
akik nem tartjdk személytelennek ezen oldalakatsék 23 % az, aki azért nem hasznalja,
mert nem tartja hitelesnek. Osszességében meghlapihogy ezeknek a felllleteken van
még hova fefldnilk abban az esetben, ha ki akarjdk szoritani zamélyes
kapcsolattartast. Igaz, hogy minden esetben aaénehanyan vannak azok, akik nem
érzik mar személytelennek a céges ugyek onlindefeli valo6 kommunikalasat, ennek
ellenére hitelességi problémak felmerulnek.

Vizsgaljuk az 6sszefliggést a megbizhatdsag és bzetagség kozott. Azok kozul,
akik az online fellleteket megbizhatdénak tartja® (& valtozo), ez 626t jelent, 25 8,
csak 40 % mondja azt, hogy egyaltalan nem érzi ékgetennek az online fellleten valo
kapcsolattartast. A statisztikai probak arra utielnaogy nincs 0sszefliggés az online
fellletek megbizhatosaga és személytelensége kdzott

13 %-o0s szignifikancia szinttel azonban mar esetleg vizsgalhatunk 6sszefliggest,
a megbizhatéség és a hitelesség kozott. Az ermtétis kereszttabla alapjan a 63-b8
fé volt az, 19 %, aki megbizhaténak tartja az onfaléleteket, am céges lgyeiben vald
kapcsolattartas soran semmiképp nem érzi hitelesnek

Kérdéivem 8. kérdésében a valaszadd kulokdboaselkedés mintak kozul
valaszthatott, azzal kapcsolatban, hogy az onlomarkunikéciot biztosité leh&tégeket,
az online kozosségi oldalakat hogyan itéli meg.kBzea személyiség jellertiket a
tevékenyseégi korok alapjan vizsgalom.

A valaszadd 33 értékesiol, 19 6, 58 % sorolta magat, a ,Kihasznalom az online
kommunikacié adta leh&tégeket, informaciot szerzek és osztok meg a kégoss
oldalakon magan és céges ugyeimben egyarant”. Beatiaztikai proba azt mutatja, hogy
jelen esetben sincs 0Osszefliiggés a két valtozo tkokfiigottes tartalommal bir az
szamunka, hogy amennyiben az érték&sbO %-a nyitott az online kommunikacio irant,
€s a jovben az ilyen mentalitasu értekékitszama feltehéen csak gyarapodni fog,
akkor kijelenthetjik azt, hogy online kapcsolatiartak céges tigyekben is vandgjév Ezt
a szemléletet az is alatamasztja, hogy az irod&iez67 % - a szintén ezt a

viselkedésmintat tartja 6nmagara jellémek. Es tovabbi alatamasztast nyert ez a

0911/2/c szamU mellékletben talalhaté az 6sszesdatabla
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gondolatkér azzal, hogy az irodave#et68%-a is a fenti szemléletben éli meg

mindennapjait.

9.2.4. H4 hipotézis elemzédeé

Utolso ebtti, negyedik hipotézisem az online vilag jeléségét vizsgalja napjainkban. A
hipotézis, amelynek felallitasanak alapjat a dadg@hbbi részében mar ismertettem, igy
hangzik; Az online vilag szerepe mind pszicholdgigi mind tkepiaci szempontbdl
relevans értékkel bir. Mivel eléggé nehezen mérlegty ilyen elméleti allitds, ezért
valaszadoimat a féjtiés iranyardl kérdeztem ennek a kérdéskornek askapdvost azt
vizsgalom, hogy véalaszaddim a felllreprezentalttkenységi korokll milyen jovot
josolnak a céges kommunikaciéjuknak 10 év mulvkéralés egyszér Elképzelhaeinek
tartja, hogy 10 év mulva cégének teljes kommunijacaz online fellletekre tefalik at?

Az értékesiik, irodavezeaik, és uUgyvezék egyluttesének csak 37 % tartja
elképzelheinek, hogy 10 év malva mar minden céges kommunikiéeerolag online fog
torténni, és 53 % gondolja ugy, hogy ez csak réasa@pzelhei el a mai viszonyok
alapjan. Szintén lathatd, hogy nem a tevékenységi &z, ami az emberek
gondolkodasmaodjat ebbe az iranyba tolja, tehatsniisszefiiggés a két valtoz6 kozott, de
meégis jeleniséggel bir, hogy nagy szazalékuk mar elképzétiedt tartja a kizarélagos
online kommunikaciot. Az életkor alapjan lefuttatetemzések azt mutatjak, hogy nincs
jelents kulonbség a kiulonbdzkorcsoportok kozoétt, arrél, hogy 10 év mulva tieie

minden céges kommunikacio online fellileten.

9.2.5. H5 hipotézis elemzédé

TDK dolgozatomban megfogalmazott 6tddik hipotézisetkilonil az €lbbi négy
hipotézis gondolatvilagatol és téemajatél is. A HS5ades vezérelt szervezet, mint elvart és
megvalositandd szervezeti felépités — természetesan olyan cégek esetében, akik jo
részt termeékek illetve szolgéltatasok értékesit@séibek - ismertségét méri. A hipotézis
azt fejezi ki, hogy; Az online kommunikacid6 nem whém esetben 0sszeegyeztethet
hagyomanyos SALES vezérelt szervezet, és a SALERreke Network marketing
gondolatvilagaval. Mivel hipotézisem elég tag, €arrminmagaban egy kisebb kutatas
témaja lehetne, ezért most kezdetnek csak a sefEselt szervezet ismertségét mérem a
magyar cégek korében. Utat nyitva ezzel egykBsilyen iranyu vizsgaldédasnak is. A

11/2/d szamu mellékletben talalhatd az 6sszessatabla
1211112/ szamu mellékletben talalhatoak a kerebtia

63



cégcsoportokon és tevékenységi korokon belili isségét vizsgalom ennek a szervezeti
forménak.

Ez a kérdés igen sok vitat vethet fel. Az egyértelha jobban belegondolunk, hogy
a 3. valaszlehéseg magaban foglalja a 2. pontot. Mivel, ha a \é&s&gt (gy dont, hogy az
értékesitési szamok akkor novebietjobban, ha az értékedit maximalisan az
értékesitésre koncentralnak, igy az adminisztristikiet leveszik a vallukrél, és ezt az
ertékesités tamogatasra helyezik at, akkor valblefytallé a 3. pont. Ez a dontés azonban
csak akkor valésulhat meg, ha a dontéshozok magékékestik, vagy van tapasztalatuk
e terlleten. A Magyar Telekomnal, mint a mélyinikrkapcsan is kiderult, és j6 magam
is nap, mint nap tapasztalom, annak ellenére, hagy egy jol kiépllt értékesités
tamogatd halézat, még mindig lehetne tovabbi ldmistenni az igazi sales vezérelt
szervezet iranyaba, melynek strukturgjaban az e€stékténylegesen az ugyfelekkel
foglalkozik munkaidejének 90 %-ban.

Megleg, am a valaszt ad6 értékékitek, csak 18 %, véli ugy, hogy egy sales
vezérelt szervezet keretein belll az értékkatk nem nyomja adminisztrativ munkateher
a vallukat és 64 % gondolja, hogy ez a szerverethd nem roluk, hanem a vallalat
vezetés dontéseéirszol, miszerint a vezéség célja az értékesités volumenének ndvelése.

Az irodavezeik 74 %-a és az lUgyvezeigazgatok 68%-a véli gy, hogy a sales
vezérelt szervezet az értékesitési szamok noveélekében hozott dontéseket foglalja
magaban.

A sales vezérelt szervezettel foglalkoz6 elemzesehsaként azt vizsgaltam, hogy a
kulénbo® cégcsoportoknal dolgozék kozal ki mit ért e szeeteforma alatt.

A Duna House-nal dolgozék 72% - a, az Otthon Cemtrdl dolgozdk 73%-a jeldlte
a legnépszébb valaszt, miszerint ez a szervezeti forma ledibka vezeti dontésekkel

kapcsolatos. A kisebb ingatlan irodak csoportjaredk 67%-a jeldlte ezt a valaszt.

9.3. A HOMO INFORMATICUS GONDOLATVILAG A KERD OV TUKREBEN **

A kereszttabla elemzések zard gondolataként, nraranbipotézisek vizsgalédasa mentén
haladva, bemutatom az altalam elképzelt homo irdtious gondolatvilagat e kéiiy
keretein belll. A homo informaticus egy igen hasonselkedés minta alapjan éldegélhet;
percenként koveti a frisshll informaciokat -> szivesen hasznalja béarmilyen ugy
elintézésére az internetes portélokat -> teljestékBen megbizhatonak tartja az online

vilagot -> abszolut nem érzi személytelennek -3¥t&dh szerint kihasznalja az online
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kommunikécié adta leh&tégeket (hiszen barataival, iswezivel is nagyjabol csak itt
tartja a kapcsolatot) -> 10 év mulva mar minderinenlesz szerinte -> ezzel egyutt Ugy
véli, hogy az online fellleteken valo értékesités Uzletkdtés a legjobb moéd. Ez a
gondolatmenet SPSS-ben a kdvetkealtozok sorrendje szerint irhato le:

k5 1->k6_1-> k9 1->k10_1->k11 1->k12-4k13 3.

Most nézzik meg, hogy e gondolatmenet mentén halaablt-e ilyen kitolé, aki a
homo informaticus tulajdonsagaival rendelkezik,eészerint éli meg mindennapjait. Az
elss kereszttdblanal a fluggetlen valtozé az, hogy vapmkcenként koveti a frissiil
informaciokat, a fugg pedig, hogy szivesen hasznélja barmilyen gy é&dédére az
elektronikus portalokat.

Az el kereszttablam 7, 5 % -os szignifikancia szinteahely mar az enyhébb
10%-0s hibaminimumon belll van, arra utal, hogynige van kapcsolat a percenkénti
informaciokovetés és online Ugyintézés preferadidéipott. Megallapitottam azt, hogy a
30 f6bol, aki percenként koveti a frissilinformaciokat 22 valaszadod, 73 %, szivesen
hasznalja az internetes portalokat cégének telekomkacios Ugyeinek elintézésére
barmirl is legyen sz6.

14. Tablazat: Homo informaticus
Forras: SPSS (LaszI6 Judit)

Online jelenlet -1 * Ceges tglco ugyek glekro portal-1 Crosstabulation

Céges telgo Ggyek glekro portal-
1
0 1 Total

Online jelenlét-1  mas Count 32 3g 7y
Expected Count 280 420 70,0
% within Online jelenlét-1 45, 7% 54,3% 100,0%
% within Cégestelen 80,0% 63,3%|  TD,0%

Ggyek glekro portakl
% of Total 32,0% 38,0% 70,0%
szinte percenként kavetem Count 8 22 30
afrissiild Experted Count 12,0 18,0 304
% within Online jelenlét-1 26,7% 73,3% 100,0%
% within Cégesiglce 20,0% 36,7%|  30,0%

Ggyek glgkrg portak
% of Total 8,0% 22,0% 30,0%
Total Count 40 &0 1009
Expscted Gount 40,0 80,0 100,0f
% within Online jelenlét-1 40,0% &0,0% 100,0%
% within Cégestelco 100,0% 100,0% 100,0%

Ogyek glekrg portik
% of Total 40,0% 60,0% 100,0%

B11/2 /f szami mellékletben talalhatoak az elenekés
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Tovabb haladva az elemzésben, lathatd, hogy azdtbéQ aki barmely telco tgy
elintézésére szivesen hasznalja az online felidetekak 20 % az, aki teljes mértékben
megbizhatonak is tartja. Az 1, 1 %-os szignifikargzint arra utal ismét, hogy az altalam
felallitott gondolatmenet létezik a mintdmban, émét kapcsolatot allapitok meg a
felhasznalasi szokasok a és a bizalom kdzott.

Az online felliletek személytelenségét mar vizsgdltaa megbizhatésag
fuggvényében. Most arra a kovetkeztetésre jutotthogy az, aki teljes mértékben
megbizhaténak itéli az online fellleten tofidigyintézéset, 136f kdzulik 8 valaszado,
61,5 % egyaltalan nem tartja személytelennek amerélileten tortéth kapcsolattartast
Uzleti partnereivel a céges ugyeket db, az 5, 8 % - os szignifikancia szint csak
megebsitette, hogy a személytelenség és a megbizhatdzége a homo informaticus
gondolkodas modja szerint kéz a kézben jarnak.

Teljes bizonyossaggal allithatjuk azt, hiszen 0% hd#a szint, hogy a
személytelenséghez valdé hozzadllas az online fekae illeben szoros kapcsolatba all
azzal, hogy milyen viselkedést tanusit valaki alinenkommunikacié soran, és hogyan
wiselkedik” a kozosségi oldalakon. 33bbl, akik nem érzik egyaltalan személytelennek
az online fellleteken val6 kapcsolattartast, 3389% hasznélja a kdztsségi oldalakat
korlatlanul, legyen sz6 privat vagy céges uggekr

Az utolsé kereszttabla, amely azt vizsgalja, hogyolyan embertipus, aki teljes

meértékben kihasznalja az online vilag adta
Homo informaticus

lehetiségeket, vajon hogyan latja a §\i0 év 40 10 &
/ 4 ; © mulva -
mulva arra az eredményre vezet, hogy nincs % 30+ igen
Osszefuggés a 2 valtozdé kozott a magasE Mo
: o ) : > 207 E
hibaszint miatt. Ez az eredmény annyiban nem‘g
= 107
megle®, hogy mig 63 6 sorolta magat a
i , ) : 0=
személyiség jellentk esetében az éls 0 1
kategoriaba, amit most éppen elemzek, addig Szemelyiségjellemz

ok-1
15. 4bra: Homo informaticus

Forras: SPSS (Laszl6 Judit)

csak 34 § voksolt arra, hogy 10 év malva mar minden onleléleten fog tértenni.
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9.4. KERDOIVES PRIMER KUTATASOM ATFOGO ERTEKELESE

Kérdoives kutatdsommal 2010 végén kezdtem el foglalkokekintve azt, hogy életem
elss ilyen jelledi kutatasat készitettem, ugy érzem az altalarizéit célt elértem.
Felallitott 5 hipotézisemet sikerilt mérnem a Kérdkapcsan. Sok esetben a statisztikai
elemzés a valtozok koz6tt nem mutatott egyéridtapcsolatot, ennek tébbek k6zott az is
az oka, hogy igen széles kdrben vizsgalédtam, lésdidives kutatas kapcsan egy atfogd
képet kivantam kapni valaszadéim szemléletmodjakomegfogalmazott kérdések jol
lathatéan egymastol elkulorgikérdéscsoportokra bonthatok.

Felallitott 5 hipotézismet roviden 6sszefoglalMaaetkes képpen jellemzem.

A H1 hipotézis minden bizonnyal éllja a helyét, maisnt a vallalkozok nyitottak a
proaktiv és konzultativ értékeditmegkdzelitésre, ez teret enged annak asdegi
iranynak, hogy a jédben e stilusok felé kell elmozdulni. A H2 és H3dtgzis keretein
belll vizsgalt elektronikus tgyintézésre |dtsetget biztositd portalok Iétjogosultsaga igen
sokréfi biralatot és elismerést kapott. Nem vitatott, heggnak hatranyai az ilyen jelliég
Ugyintézésnek, am valaszaddim nagy része allibgy la j6\6t az elektronikus Ugyintézés
jelenti, ennek ellenére még a tobbség a szemésyaegbizhatd kapcsolat mellett teszi le
voksat. Ezzel kapcsolatban H4 hipotézisem, melyrdine vilag valds erejére vonatkozik,
0sszességében elnyerte létjogosultsagat, hiszerszaaldim nagy része tamogatbja és
hasznaldja az online fellleteknek, akar kisebb akgyobb mértékben. H5, egyben utolso
hipotézisem, mely szivemhez legkdzelebb all, assadeérlet szervezet ismertségét merte.
E hipotézis kapcsan a keéisg kérdéseivel nem teljesen volt lebstgem mélyebb
elemzéseket végezni, mivel e hipotézis elklloniiblzbi gondolatvilagatol. Ezért jelen
kutatas kapcsan csak annyit tudtam megéllapitagy walaszaddim nagy része ismeri e
szervezeti format, és ugyan azt érti alatta, mimit &n definicibnak a dolgozat elején

megadtam.
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10. OSSZEFOGLALAS ES JOVOKEP

TDK dolgozatom végén osszefoglalom az eredményeirapielyet kozel két éves
kutatbmunka soran értem el. Célimésemet, miszerint a network marketing, az
ertékesités és az Uzleti halézatok vilagat szametme&gismerni €s megeérteni, elértem. A
dolgozat irasa folyaman szakmai ismeretekkel é8vébgn mindenképpen hasznomra
valé szakmai ismeretekkel gazdagodtam, olyan $&zé$ munkatarsak, illetve kutatdk
sok esetben személyes véleményét ismerhettem mmeglyekre blszke vagyok. A
témaban megjelent szakirodalmak jetentészét elolvastam, valamint a Magyarorszagon
e keérdéskorrel kapcsolatos konfernciakrol, cikkekradié misorokrol, honlapokrol
tudomast szereztem. Célom a ben b2b értékesitési tertleten dolgozni, ehhez kell
elméleti anyagot djjtottem a dolgozat irasa soran, igy kiegészitetemmegyetemen
tanultakat. Amellett, hogy elméleti sikon inform@ict szereztem, és megismerkedtem az
elméletekkel, a gyakorlati szakmai ,&jlés” sem maradt figyelmen kivil, hiszen az
elmult tébb, mint két évben végig azon voltam, yhaegyetemi tanulmanyaim mellett
szakmai gyakorlati tapasztalatra tegyek szert.

Ugy érzem, hogy a most elkezdett kutatasi irany kigglo kiindulasi alapot jelent
késsbbi kutatdsaimhoz, hiszen tanulmanyaimat a mestprds keretein belll marketing
terlieten szeretném folytani, ezen belll pedig tovdlani a network marketing féfdését
mind elméleti mind gyakorlati sikon. Nagyon fontakntartom a gyakorlati ismeretek
szerzesét, ezekre alapozva, évek mulva akar ddéprést is szivesen megpalyaznék.

Konkrét kutatasi irhnyom a kovetkieEvekben, a most készitett kéind néminent
attdolgozasa utan, az ingatlan irodak Gjbdli fedeéise, személyes interju készitése
ertékesiikkel és irodavezékkel (Ugyvezeikkel). Ezt kdveben részletes statisztikai
elemzeés, amely mar varianciaelemzeést, korrelacre@esszié szamitast foglal magaban.
Emellett elképzelhének tartom a kutatasi teriletemet dufteni és kulfold iranyaba
elfordulni, nemzetkdzi gazdalkodas szakos hallgedédén Ggy érzem ez teljesen
megalapozott lenne. Mar a dolgozatban emlitésertethz orszagspecifikus értékésit
stilusokrdl és a dontesi faktorokrél, miszerintdnaz valahol a skéla kozepén helyezkedik
el. Ennek kapacsan szivesen vizsgalnam a németydpas brit — részben nyelvtudasom
miatt is esene e terlletekre valasztasom - ing&ilanetity cégek véleményét egy online
kérddiv segitségével. Biztos vagyok benne, hogy érdekesimények sziletnének a

68



magyar mentalitdssal val6 0sszehasonlitds soraivesen elmélyednék a témaval
kapcsolatos workshopok és konferenciak vilagaban.
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1.SzAMU MELLEKLET

Hipotézisek egy primer kutatdshoz

- Enterprise Europe Network (EEN) — Informéacié hi@ngiacon (ezen valtoztatni kell!)

H1: Magyarorszadgon kevesen ismerik ezt a hal6z&gyebre kevesen fogjak fel a halzati gondolkodas
tényleges jeledségét. (Erre fel kell hivni a véllalatok figyelmét!

- Milyen a j6 értékes#? Pro aktivitas: az ugyfélmenedzser kelti fel agfégigényét egy szolgalta-
tasra egy hosszasabb beszélgetés utan. Ennek rhédjpaz tgyfélmenedzser az ligyféllatogatas
alkalmaval megismerkedik az tgyfele helyzetévepréblémaival, és egy olyan viziot allit az tgy-
fél elé, amibl 6 és véllalkozasa sikeresebbé valhat.

H2: A magyar vallalkozék nyitottak a proaktiv émsitésre, ennek a szemléletnek kell @lidn teret adni.
(Elvaras a tanacsadoi szerepkor betoltésére.)

- Business marketing menedzser feladata: kapcsolatakalig a kapcsolati portfolié részeként vizs-
galja, és mindig vegye figyelembe a kapcsolatokn&gghoz valé viszonyat, valamint a vallalat
egészére gyakorolt hatasat a kapcsolatoknak

H3: Kevéssé ismert hazankban a business marketngdaser szerepkdre.

- Agyenge és és kapcsolatok ardnya a magyar vallalati kultardban?

H4: Hazénkban a vallalatok inkédbb a hosszi maittiatielke# szorosabb kapcsolatokat részesittiingben

- Az energiaszektor sajatossagai: hogy latjak a fszifk az energiapiacot? Osszehasonlitva az info-
kommunikacios piaccal?
tényl: informacios technoldgia szektora még maisekszik, a tavkdzlésére jelletha stagnalas

tény2: az energiapiac sajatossagait dldekben részletezem.
H5: Az energiapiac sajatossagaibol fakadéan a pigalenle vallalatoknak a verseny ellenére hal6zatban
kell mikddnildk. (ok: senki nem maradhat energiaellatakiméézt a szolgaltatoknak kell biztositani -> ko-
operalni kell egymassal)

- Kapcsolatok lassu, de folyamatos elszemélytelemedés

H6: A magyar vallalkoz6knak mar nem csak, hogyiikajincs, de igénylk sincs az Uj és szoros kapecsola
tok kiépitésére. Inkdbb megtartjak a régi kapceékt; mintsem Ujak kiépitésén faradozzanak.

- My TS, elektronikus lgyintézés

H7: My T- Systems vagy barmely més elektronikusitigzésre lehéséget ado portal, csalkbalyokkel bir.
A hatranyok figyelmen kiviul hagyhatéak.
H8: Inkdbb My TS legyen vagy személyes megbizhatickolat j6jjon Iétre az izleti partnerek kdzott?

- Partnerkapcsolat

H9: Melyik a legfontosabb (mi a fontossagi sorread)aldbbiak kozil, aszerint, hogy az izleti parma
tart a legfontosabbnak egy Uzletidoen?

1.) bizalom 2.) szakértelem 3.) kdzds kultira, kbzdstiimult 4.) j6 ajanlatot adjon 5.) rugalmassag

H10: Hipotézis a kapcsolatok pénzben kifejezettléntl. Mi ér tdbbet; a mindenkinél kedvéb piaci
ajanlat vagy a bizalom?

- Uzleti partner vallalati valtozasra adott reakcidja



H11: A megfeled és hatékony kommunikacié hianyaban a vallalatdilibedltozasok negativan hatnak az
ugyfélkorre.

- Telesales és telemarketing: tevékenység nagyombsasevallalati tgyfelek kérében, azonban még
nincs kiforrott kultiraja hazankban, ezért &sta megitélése.

H12: Hazankban a vallalkozasok koérében a lakogségisztalatokbol kiindulva egyértglen negativ bar-
milyen ,tele” tevékenység megitélése.

- Vallalati rendezvények

H13: Ez a kapcsolatépités egyik léhktgjobb forméaja, &m hazdnkban még nemdkellinagy az elfogadasa,

és latogatottsaga az vallalkozok kérében

2.SZAMU MELLEKLET
Mélyinterjuk vezérfonala

Interju bevezetése/ tdjekoztatd e-mail
Az egyetemi projekt témam, amebjlegy éven belil a TDK dolgozatomat fogom elkészi-
teni a Network Marketig. Ezen belll konkrét kutatasiletem a Network Marketing és a
Sales kapcsolata napjainkban. A Magyar Telekom kKA —k kapcsolati haléjanak mo-
delljét szeretném feldllitani, ehhez felhasznalt@maaban mar publikalt nemzetk6zi kuta-
tasi eredményeket, és a halézat elméletet OsszsmBgA nemzetkdzi eredményeket
vizsgadlom magyar viszonyok kodzott, és felfedem leréseket valamint hasonlésagokat,
igyekszem fényt deriteni azon tertletekre, amejgdns valtoztatast kivannak meg, és
megkérdjelezni azon sztereotipiakat, amelyek mar nemlatjpeg helyiket a XXI. sza-
zad elején.
A kutatds el részében a Magyar Telekom oldalardl vizsgadlom gcéalati hald termé-
szetét, és a network marketing megkdzelitését.nkerjil célja, hogy olyan szakemberek
latasmodjaval, és vélemeényével megismerkedjek, akiktwork marketinget mindennapi
munkajuk soran alkalmazzak, valamint kethpasztalattal rendelkeznek ahhoz, hogy a
valtozdsok bekovetkezését nyomonkdvesseék.
Az elkbvetkezendl néhany hétben interjat fogok késziteni az érté&sditilonboéd terile-
tein dolgozo6 vezékkel, és tgyfélmenedzserekkel. Az alabb felvazétdkskor fogja ad-
ni az dsszes interju vazat, azonban szaktertletekontva specialis kérdéskoroket fogok
targyalni.
Az interju el 6tt néhany dolgot kiemelek:
A kapcsolati halo a sajat ugyfélkdrédre vonatkozik.

A kapcsolat sz6, mindig csak egy ugyféllel (céggalp kapcsolatodra utal.



Kérlek, igyekezz minél tobb szazalékos adatot moinde eredmények kdnnyebb értel-

mezése és 0sszehasonlitasa miatt!

Amennyiben lehéiséged van, kérlek, nevezz meg néhany céget, akiiayfelkorodhoz

tartozik!

1.)Altalanossagban a kapcsolati halorol és a kapcsotzk erejérél:

v
v

Hogyan latod az tgyfélkapcsolatok valtozasat azikli® évben?

A munk&d soran kiépitett kapcsolati halo, milyemdségében véltozott
(ha egyaltalan valtozott) az évek alatt, és a gdkanennyiben segit hozza
az Uzletkétéshez 2010-ben? (vagy inkabb hatraltat?)

Péar szoban, mi okozta a valtoz4st?

Mennyire nehéz U] szafdést kotni a mar meglékapcsolati haloban? Le-
hetséges Uj pontok (=ugyfelek) bekapcsolasa?

A kapcsolati halodban milyen mértékben talalhatGkgnets és gyenge
kapcsolatok (kérlek, szazalékos aranyt adj meg¥)iyen mértéki lenne
idealis esetben e kapcsolatok szazalékos mego®zlasa

Mit érzel, melyik tipusu kapcsolat jévedelnbb a vallalat szempontjabdl
(melyikbdl sziletik tébb profit), és melyik nydjt nagyobbydélélményt?
Véleményed szerint melyek azok a térdfezamelyek egy kapcsolatot
ergssé vagy gyengéveé tesznek az értékesités soran?

Mennyire van lehéséged (idd) ezeket a tényéket a mindennapi munkad
soran alkalmazni?

2/a.) Az ugyfelek gondolatai a mi szemuveginkon kesztil:

v

v

v

v

Hogyan viszonyulnak az lgyfeleid a munkadhoz, ééghez, amit képvi-
selsz (Telekom)?

Mennyire érzed a kolcsonds egyutitkides kifejeddését? (A Te munkad-
bol mindenki profital, hiszen a KKV a Telekomtdl gv@sarolt szolgaltata-
sokon keresztul nyeri profitjat részben.)

Ehhez kapcsolddva: Van visszacsatolas az ligyfékstéél?

Az anyagi okoktdl elvonatkoztatva, mi az, ami egpyfélnek esetlegesen
gatat szab a szdéskotésben?

Mi a tendencia az Ugyféligények valtozasaban?

2/b.) Ugyfelek reakciodja a valtozasra

v

Hogy érzed a Telekomot érinvaltozasok mennyire befolyasoljak a kap-
csolati haléd szerkezetét, az tigyfelek hogyan fi@draelzek a véltozasokat?

Direkt értékesités: (3 vezetd tigyfélmenedzser)

A fent felvazolt kérdések. ->



Vezetk: Az Ugyfélmenedzsereknek nyujtott segitség (mikomennek
egydutt targyalni) szazalékos aranyban kifejezvenyiea vezet sikeres (iz-
letkbtéshez?
Mit értesz az alatt, hogy valakinek j6 a networkje?

Az Indirekt értékesités: (2 vedet

v Milyen specifikumok jelennek meg ezen a teriiletatirakt terilet-
hez képest?

v' Milyen értelmezést nyer indirekt teriileten a kapasdal6? (Gyen-
ge vs. effs kapcsolatok?)

Szakértékesik és TeleSales (1 vedetl munkatars):

v A kapcsolati halé megkdzelitése a szakértéfdesitemszogéh?

v' Véleményed szerint hany szazalékban jarul hozz&kgyes Uzlet-
kotéshez eqgy szakértékésil tett latogatas?

v" Milyen az ugyfél oldalrél valé fogadtatasa egy srddkesitvel tett
latogatasnak?

TeleSales

A TeleSales specifikumai a KKV-k kdrében?
Mindennapi munka?

Ugyfél hozzaallas?

JOW mit hozhat e téren?

ANER NI NERN

Ugyfélprogramok szervezése (1 vedet

v' Hogyan latod a Telekom Aaltal szervezett lgyfélprogsk haté-
konysagat?

v’ Az Ugyfelek részél milyen a fogadtatasa? Milyen a részvételi
arany?

v A programok kozul melyik tipust a leghatékonyabh@ri?

v' Mire van igény az tgyfelek kdzott? Kapunk visszemlsat?

3. SzZAMU MELLEKLET
Kérdsiv
Kedves Holgyem/Uram!
Az aldbbi kérdiv az értékesités jelledire é€s tendenciaira, az online vilag adta lefst-
gekre és a kdzosségi oldalak szerepére vonatikokilitatdsi eredmények alapjan javasla-
tokat szeretnék megfogalmazni a vizsgalt szektoegliinek a lehetséges megoldasokrol.
A kérdiiv kitdltése onkéntes és anonim. Az adatok kezelégsienben megfelel a szemeé-

lyes adatok védelmdrés a kozérdek adatok nyilvanossagarol szélo 1992. évi LXIII.
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Torvényben és a Kutatas és kdzvetlen lzletszarlfjdésszolgalé név- és lakcimadatok ke-
zeléséfl sz616 1995. évi CXIX. Térvényben foglalt valamgkitelezettségnek.

Kérem, hogy ismereteinek felhasznalasaval legygitsegemre a valaszok megadasaban.
A kérdiiv kitdltése max. 5 percet vesz igénybe. AdierHitoltése kdzben kérem, tartsa
szem eltt, hogy a kérdések a telekommunikacios és azniafitkai termékekre, illetve
szolgéltatasokra vonatkoznak.

Segitségeét 8fe is koszonom!

1.) Az On életében (akar céges, akar magan ugyeiben)lggn mértékben van jelen
az online vilag barmely forméaja?

a.) szinte percenkeént kdvetem a frigsiniformaciokat

b.) naponta tobbsz6r szerzek informaciét az inteéhetr

c.) naponta maximum kétszer toltok el hosszaléb aa internet éltt
d.) maximum naponta egyszer U6k le az internet elé

e.) van, hogy napokig nem is megyek fel a vilaghaléra

f.) nagyon ritkdn hasznalom

2.) On szivesen hasznalja az elektronikus ugyintézésehetsséget biztositd interne-
tes portalokat cégének telekommunikacios tgyeinekistézésére?

a.) szivesen hasznalom barmilyen tgy elintézésere

b.) az egyszdibb tgyek elintézésére hasznalom

c.) ugyeim elintézésére nem, csak informacié szera@bhdééhasznalom e fellleteket
d.) egyaltalan nem hasznalom

3.) Telekommunikacios és IT szolgaltatasokkal kapcsolas (dijcsomag modositas,
készllék vasarlas stb.) cégagyyeit mi moédon intézi szivesebben?

a.) személyesen uzletben (amennyiben személyes dimpksklattartoval rendelkezik,
akkor rajta keresztul)

b.) online feltleten

c.) telefonos Ugyfélszolgalaton keresztil

\



d.) nem foglalkozom ilyen jellegiigyekkel munkam soran
4.) Telekommunikacios és IT szolgaltatasokkal kapcsolas (dijcsomag moédositas,
készllék vasarlas stb.) személyégyeit mi médon intézi szivesebben?
a.) személyesen, Uzletben
b.) online feltleten

c.) telefonos Ugyfélszolgalaton keresztil

d.) nem foglalkozom ilyen jellegtgyek intézésével
5.) Mennyire tartja 6n megbizhaténak céges akar szemédg ligyei intézésére az on-
line fellleten torténé Ugyintézést?

a.) teljes mértékben megbizhatonak tartom

b.) megbizhaténak tartom

c.) kevéssé tartom megbizhatonak

d.) egyaltalan nem tartom megbizhaténak

e.) nem foglalkozom az online modon toéréigyintézéssel egyaltalan

6.) Kérem az ebzé pontra adott valaszat, roviden indokolja meg!

7.) Mennyire érzi személytelennek az online fellleterotténé kapcsolattartast tzle-
ti partnereivel céges lgyeiben? (Facebook, Twitter)

a.) egyaltalan nem érzem személytelennek

b.) nem érzem személytelennek (munkam soran nem hasznd munkamban nem
is szerzek informaciot ilyen fellleteken, nem tartoitelesnek)

c.) eléggé személytelennek érzem (nem adok az onlibketeken talalhatd informa-
ciora)

d.) teljes mértékben személytelennek érzem (nem hasmrgten oldalakat)

e.) nem ismerem ezeket a fellleteket

VI



8.) Melyik allitast érzi On magara jellemzének a leginkabb?

a.) Kihasznalom az online kommunikéci6 adta Iéségeket, informaciot szerzek és
osztok meg a k6zdsségi oldalakon magan és cégesnilggn egyarant

b.) munkam soran nem hasznalom a k6zdsségi oldalakeddiiségeket, mert nem
tartom hitelesnek az itt szerzett tudast, de mdgtamben aktiv felhasznalé va-
gyok

C.) céges Ugyeim intézése soran €s magan életembdmasemalom az online kdzos-
ségi oldalakat

d.) egyaltalan nem ismerem az online kommunikacioralalks, és a kozosségi olda-
lak felUleteit.

9.) Elképzelhetnek tartja, hogy 10 év mulva cégének teljes kommukdcidja az on-
line fellletekre terelodik at?
a.) igen

b.) részben

C.) nem

10.) Valaszat kérem, réviden indokolja!
11.) Az alabbi allitdsok kozul melyiket érzi leginkabb hhoz kozelallonak?

a.) a személyes értékesités / Uzletkodtés / targydga@bb megoldas

b.) a személyes értékesités mellett ki kell hasznaloirdine vildg adta lehéségeket

c.) az online fellleteken valo értékesités / Gizletkbtasgyalas a legjobb mad

12.) Kérem, allitsa fontossagi sorrendbe egy kivalo érkesité - szemeélyiség jellem-

z6it! (1 — a legfontosabb, 6 — a legkevésbé fontoglyetulajdonsag mellé, csak
egy sorszam kerilhet)

Rugalmas -

lgyekvo -

Kreativ -

Megbizhaté -

Szakéry -

Tanacsado -

13.) Az On szamara, melyik a szimpatikusabb és kedveltebértékesibi magatar-
tas?

VI



a.) lehet ra szamitani, nyugodt, nagy szakértelemmnel bi

b.) folyamatosan Uj étletekkel all&lmindig jelen van, az On cégének jobb piaci po-
ziciéba hozasan dolgozik, az 6n cégének érdekéitékesié sajat erdekei étt
vannak

c.) folyamatosan a leginnovativabb ajanlatokkal kemesg az On cégét, sajat terméke
kivalosdgat hangsulyozza a tobbi termékhez képest

d.) csak akkor talalkoznak, ha On keresi, az értékesitn keresi fel allandéan az
Ujabbnal Ujabb ajanlatokkal

14.) On mit ért ERTEKESITES VEZERELT szervezeti felépités alatt?

a.) a szervezet csak az értekésievékenyseghl él, mas tevékenységet nem folytat

b.) a szervezet Uzletkéit értékesidi csak az értekesittevékenységgel foglalkoznak,
adminisztrativ munkateher nem nyomja a vallukat

c.) az értékesités volumenének novelése érdekében huetya vallalat vezetés a
dontéseit

d.) a szervezetet agressziv értékesitési politika ¢atadas jellemzi

15.) Az On neme?
a) Ferfi
b) N&

16.) Az On életkora?

a) 20-30
b) 31— 40
c) 41-50
d) 51-60
e) 61—

17.) Az On tevékenységi kore a vallalatnal?
a) irodavezed
b) kozépvezet
c) ugyvezeb igazgatd

d) egyéb:



Kdsz6ndm az egyittikodést!



4/1.S7AMU MELLEKLET

SPSS elemzések eredményei — gyakorisagi eloszlasok

1. NEMEK SZERINTI ELOSZLAS

Nem Statistics
. Mem
Gumulative: N Valid 100
Frequency Percent | Valid Percent Percent Missing o
Valid  férfi 53 530 53.0 53.0 Mean, A7
. Median. .00
na 47 47,0 47,0 100,0
lMode, 0
Total 100 100,0 100,0 5td. Deviation 502
Variance. 252
Range 1
Minimum 0
Maximum 1
Sum 47
o
2. ELETKOR SZERINTI ELOSZLAS
Elwthor
[ e
:41:
i
3. TEVEKENYSEGEK SZERINTI ELOSZLAS
L
Tex- Tex- Tey - Ugyvezetd
Tey - asszisztens| Tey - énékesitd |  irodavezetd kizépvezetd igazgatd Tey - egyéb
M Valid 100 100 100 100 100 100
Missing 0 0 0 0 0 0
Mean, 04 33 27 A0 19 07
Median 00 00 00 00 00 00
Mode 0 0 0 0 0 0
Std. Deviation 197 A73 446 302 394 256
ariance 039 223 199 091 /155 066
Range 1 1 1 1 1 1
Minimum 0 0 0 0 0 0
Maximum 1 1 1 1 1 1
Sum 4 33 27 10 19 7
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4. HALOZATOK SZERINTI MEGOSZLAS

Halozat

/&1

5. KERDOIVEM ELS O KERDESE

74

B Belvaros Ingatlan
B cdei

[ Central Home Hungary
W Ciy Cartel

O buna House

I Otthon Centrum
Megyik sem

O nem valaszolok

Stafisti
Az On életében (akar céges, akar magdn tgyeiben) milyen mértékben van jelen az online vildg Az On életében (akar céges, akar
barmely formaja’? magan tgyeiben) milyen mérntékben
Cumulative. van jelen az online vilag barmely
Freguengy | Percent | Valid Percent Percent formaja?
Valid  szinte percenként kivetem a 30 30,0 300 30,0 N Valid 100
frissiild
napontatbbszor szerzek 61 61,0 61,0 91,0 Migzing 0
informaciot az internetrdl Mean 1,89
naponta maximum kétszer 4 4.0 4.0 95,0 MMedian. 2,00
toltdk el hosszabbiddtaz M 2
internet eldtt
. Deviation 909
maximumnaponta egyszer 2 2.0 2.0 a97.0 il :
iildkle az internetelé Narance. 826
wan, hogy napokig nem is 1 1,0 1,0 98,0 Range 5
megyekfel avildghalara Minimum 1
nagyon ritkan hasznalom 2 2.0 2.0 100,0 Maximum B
Total 100 100,0 100,0 Sum 189
6. KERDOVEM MASODIK KERDESE
On szivesen hasznilja az elektronikus igyintézésre lehetiséget biztositd internetes
portalokat cegenek telekommunikacios iigyeinek elintezésere?
. Curnulative
Freguency Fercent | “alid Percent Percent
Yalid  szivesen hasznalom G0 0,0 g0,0 g0,0
barmilyen Ooy
elintézeszere
az equze{rﬁhb Ciopye a0 30,0 30,0 40,0
elintézesere hasznalam
Oogveim elintézésére nem, B g0 6,0 96,0
csak informacio szerzes
celjahal hasznalom e
fellleteket
egvaltalan nem 4 4.0 40 100,0
hasznalom
Total 100 100,0 100,0
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7. KERDOIVEM HARMADIK KERDESE

Telekommunikacios és IT szolgaltatasokkal kapcsolatos (dijcsomag modositas, készillék,

vasarlas stb.) céges ugyeit mi modon intézi szivesebben

Statistics

. Telekommunikacids as [T
Cumulative szolpaltatasokkal kapesolatos
Frequengy | Percent | Valid Percent Percent (dijcsomag modositas, keszilék
vasarlas sth.) ceges Ogyeit mi
Valid  személyesen dzletben 39 39.0 39,0 39,0 modanintezi szivesebbe
i . M Valid 100
(amennyiben személyes o
direkt kapcsolattartoval Missing 0
) Mean 1,495
rendelkezik, akkor vele) .
hedian 200
online feliileten 35 35,0 350 74,0 hode 1
telefonos tigyfélszolgalaton 18 18,0 18,0 gg,0| | Std Deviation B47
k ; Wariance 896
eresztil
o ) Range 3
nem foglalkozom ilyen jellegl B8 8.0 8.0 100,0 Minirmum 1
lgyekkel munkam soran Waximum 4
Total 100 100.0 100,0 Sum 185
8. KERDOIVEM NEGYEDIK KERDESE
e e - - . . . P Statistics
Telekommunikacios és IT szolgattatasokkal kapcsolatos (dijcsomag modositas, készilek
vasarlas sth.) személyes ligyeit mi modon intezi szivesebben Telekommunikacios és T
(S;glgéltatésok}(gl kfatlpcsl?lfatugi ”
Curnulative lijcsomag madositas, keszilek
Frequency | Percent | Walid Percent Percent ‘;ﬁg@;‘ﬁ?n?é‘;i)siﬁ?gggg‘gg Ugyelt mi
Walid személyesen, Ozlethen 45 450 4549 4549 M wialid 98
online felileten 27 27,0 276 73,5 Missing 2
telefonos 28 26,0 25,5 4a,0 Mean 182
lgyfelszalgalaton Median 2,00
keresziil Mode 1
hern foglalkozom ilyen 1 1,0 1.0 100,0 Std. Deviation 854
jellegu dgyek intezesevel Variance 729
Tatal a8 58,0 100,0 Range 3
Missing  System 2 20 Minimum 1
Total 100 100,0 Madrrum 4
Sum 178

7y -

9. KERDOIVEM OTODIK KERDESE

Menmyire tartja On meghizhatonak céges akar személyes iigyei intézésére az online
feliileten torténo ipantézést?

Cumulative
Freguency | Percent | Walid Percent Fercent

Walid teljes meérnékben 14 14,0 14,0 14,0

meghizhatdnak tartorm

meghizhatdnak tartorn 53 63,0 63,0 770

kevéssé tartom 16 16,0 16,0 93,0

medghizhatdnak

egyaltalan nem tartom 3 3.0 3,0 96,0

meghizhatdnak

nem foglalkozom az 4 4.0 4.0 100,0

online madon térténd

Ooyintézéssel egyaltalan

Total 100 100,0 100,0
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10.KERD OIVEM HATODIK KERDESE

k8 indoklasa Online feliiletek megbizhatésaga
- Wtem meghizhato
Cumulative T
Frequency | Percent | Valid Percent Percent kol sosmelyes
Walid Mem meghizhatd 13 130 18,1 18,1 O_nlinqla
Inkébb személyes 15 15,0 0,8 38,9 Kaposolat
kapcsolat mPoztiv
anline & személyes 10 100 13,9 52,9 | ipeem
kapcsolat 3\ Ciinformatikai
Pozitiv tapasztalatok 23 230 1.8 847 hatter)
Meghizhatd (infarmatikai 11 11,0 16,3 100,0
hatter)
Total 72 F2.0 100,0
Missing  Swstem 28 28,0
Total 100 100,0
Menmyire érzi szeméhtelennek az online feliileten torténi kapcsolattartast iizleti partnereivel L.
céges iigyeiben? (Facebook, Twitter Statistics
) Curnulative Mennyire érzi szememltelennek az
Freguency Percent valid Percent Fercent anline felilleten tarténd
Walid egyéltglén nerm arzern 37 arn 378 378 kapcsmaﬁanést [zleti partnereivel
szeméhdelennek céges Ogyeiben? (Facebook,
nem &rzem 24 24,0 245 62,2 Tuvitter
szemelytelennek :
(munkarm soran nem M Walid g
hasznalom, de e ai
runkarmban nerm is Missing 2
szerzek informacidty Mean 223
elégué szemeélytelennek 17 17.0 17.3 T9.6 ;
arzem (nerm adok az Median 2,00
onljine felileteken
taldlhatd informacidra) Mode 1
teljes mértékhen 17 17,0 17,3 96,4 Std. Dewiation 1,217
szemelytelennek arzem ;
(nerm hasznalom ezen Yariance 1,480
aldalakat) Range 4
nerm ismerem ezeket a 3 30 a1 100,0 .
felileteket Minirnum 1
Tatal a3 98,0 100,0 Maximurm g
Missing  System 2 20 Sum 219
Total 100 1000
Mehyik allitast érzi n magara jellemzonek a leginkabh?
Statistics
Curnulative )
Freguency FPercent | “alid Percent FPercent telyik allitast érzi On magara
Walid Kihasznalom az online 63 63,0 63,0 G630 jellemzinek a ledinkabh?
kormmunikacio adta ] walid 100
lehetdsegeket, i -
informaciot szerzek és Missing 0
osztok meg) Mean 1,48
munkam saran nem 7 27,0 270 0,0 Median 100
hasznalom a kizdsseqgi !
oldalak adta Mode 1
lehetdsegeket, med nem -
tartarm hiteleshek Std. Dewiation 703
céges dgyeim intézése ] 9.0 9,0 39,0 Variance 485
s0ran &5 magan Range 3
gleternben sem o
hasznalom az online Minimurm 1
kazdsseqi oldalakat Maximum 4
eoyvaltalan nem ismeram 1 1.0 1.0 100,0
azonline Sum 148
kommunikacidra . Percentiles 25 1,00
alkalmas, és a kizhsséni 50 100
oldalak felileteit '
Tatal 100 1000 1000 5 400
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13.KERD OIVEM KILENCEDIK KERDESE

Statistics

Elképzelhetiinek tartja, hogy 10 év millva cégének teljes kommunikacidja Eééeéanzgl!:htg}jnenseﬁc}?nnr!ﬁﬁEii%%ig?aegzrgﬁlﬁfge
az online feliiletekre terelodik at? fellletekre terelddik 417

M Walid 100

Cumulative Missing ]

Freguency [ Percent | “Walid Percent Fercent Maan 1,80

Walid igen 34 30 340 34.0 Median 2,00

részhen f2 52,0 52,0 ae,0 hode 2

nem 14 140 140 100,0 Std. Deviation 87

YVariance 444

Total 100 100,0 100,0 Range 2

Minimurm 1

M axirmurm 3

Surn 180

Percentiles 25 1,00

a0 2,00

75 2,00

14. KERD OIVEM TIZEDIK KERDESE

k12 indoklasa 10 év milva miért lesz vagy nem lesz

Cumulative kizaralagos online kommunikacio
Frequency Fercent YWalid Percent FPercent :HG'QIL';:'H
Walid Merm, mert a szemelyes 42 42,0 af,8 Af,8 W i nem
kapcsolat nem iktathatd ki 'T*f'f?m*
Telefonos kapesolattartas 2 2,0 27 5495 B rimers
lgen, mert erre halad a 148 15,0 20,3 79,7
wilag
lgen, mert ez jd 7 7.0 a5 89,2
Igen, hamarabhb is 8 8.0 10,8 100,0
Total 74 4.0 100,0
Mizsing  System 26 26,0
Total 100 1000
15.KERDOIVEM TIZENEGYEDIK KERDESE
Az alabbi allitasok koziil melyiket érzi leginkabb Onhiz kizelallonak?
Cumulative
Freguency Fercent | “alid Percent Percent
Walid a szemelves ertekesités | 27 270 27,3 273
Lzletkdtes ftargyalas a
legiobb megoldas
a szemelyes érekesités 72 72,0 727 100,0
mellett ki kell hasznéini az
onling vilag adta
lehietiségeket
Total 494 99,0 100,0
missing  System 1 1,0
Total 100 100,0
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16.KERD OIVEM TIZENKETTEDIK KERDESE

Stafistics

eqgy kivald egy kivald egy kivald egy kivald egy kivald eqgy kivald

értékesitd - értékesitd - értékesitd - értékesitd - eértékesitd - értékesitd -

személyiség személyiség személyiség személyiség személyiség személyiség

Jellemzdi_ A jellemzdi_B | jellemzdl. G _ | Jellemzéi_D jellemzdi_E jellemzdi_F

_RUGALMAS | _IGYEKVG KREATIV | _MEGBIZHATO | _SZAKERTO | _TANACSADO

N Walid 95 95 95) 95 a5 95)
Missing 5| 5 5 5 5 5
Mean 3,92 4,60 4,08 2,39 241 3,59
Median 4,00 5,00 4,00 2,00 2,00 3,00
Mode i i 8 i g 8
Std. Deviation 1,294 1,580 1,563 1482 1,470] 1,574
Wariance 1,674 2498 2,443 2,198 2,159 2,479
Range 5| 5 5 5 5 5
Minimum 1 1 1 1 1 1
Maximum & 6 6| 6 6| 6|
sur a2 ar 336 & 229 &
Percentiles 25 3,00 4,00 3,00 1,00 1,00 2,00
50 4,00 5,00 4,00 2,00 2,00 3,00
75 5,00 6,00 5,00} 3,00 3,00 5,00

17.KERD OIVEM TIZENHARMADIK KERDESE

Az On szamara, melyik a szimpatikusabb és kedveltebb értékesitii magatartias?

Az On szamara, melyik a szimpatikusabb
és kedveltebb értékesitdi magatartas?
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18.KERD OIVEM TIZENNEGYEDIK KERDESE

Cumulative
Freguency | Percent [ Valid Percent Fercent
Yalid lehet ra szamitani, 74 74,0 75,5 79,48
nyugodt, nagy
szakénelermmel hir
falyamatasan 0 dtletekkel 18 18,0 18,4 93,8
all gld, mindig jelen van,
az On cenenek jobb
pozicioha hozasa a célja
mindig a leginnovativagh 2 2,0 2,0 95,9
ajanlatokial keresi az On
ceget sajattermeke
kivaldsagat hangoztatja
csak akkortalalkoznak, 4 4.0 4.1 100,0
ha On keresi,az ertekesitd
nem keresi fel allanddan
az Ujabh ajanlatokkal
Total 98 93,0 1000
Missing  System 2 2,0
Total 100 100,0
1 os
On mit ért ERTEKESITES VEZERELT szervezeti felépités alatt?
Cumulative
Freguency Farcent | Walid Percent Fercent
Walid aszemezetcsak az 16 16,0 16,3 16,3
artekesitdi
tevekenysegbol &l, mas
tevékenyséoet nem folytat
az Ozletkitik, enekesitdk 148 15,0 18,3 3.6
csak eHékesitii
tevekenysegewegeznek
nincs adminiszrati
terhik
az énékegftés i 63 63,0 64,3 9549
volurnenenek ndvelase
ardekeben hozza meg a
vallalatvezetes a
dinteseit
a szenezetet agressziv 4 4.0 41 100,0
értékesitési palitika s
magatartas jellemzi
Total 98 98,0 100,0
Missing  Systemn 2 20
Total 100 100,0

XVI

On mit ert ERTEKESITES VEZERELT
szervezeti felépités alatt?
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4/2 S7ZAMU MELLEKLET

SPSS elemzések eredményei — kereszttabla elemzésgikiményei

a.) H1 hipotézishez kapcsolédo elemzések

Chi-Sauare Tests
Case Processing summary, fsyme. 3g. (2- | Exact3ig- (2- | Exagt3ig. (-
Gases Valug df. sided) sided) sided)
Valid Missing Total Pearson Chizsavare 19439 1 163
il Percent N Percent N Percent L A
Confinuity Correction? 1 248
Tey - éntékesitd * Ertékesitdi 1000 100,0% 0 0% 100|  100,0% o )
magatartés-1 LikelingodRatio 1 154
Fishers Exagt Test 231 123
Linear-y:LinearAssogiation | 1924 1 165
Tey. - értékesitd * Ertékesitdi magatartds-1 Crosstabulation. Mof Valid Cases. 100
Ertékesitdi megstarté=t 2.0 gplls (,0%) haye expested count less than 5. The minimum expected countis 8,91.
0 ! Total b. Computed onlyfora 2«2 table
Tey-erekesitd mas Count 21 46 57
Expected Gount 18,1 48,9 67,0
% within Tey - érékesitd 31,3% 68,7%| 100,0% i
e . - Symmetric Measures
% within Ertékesitdi TTa% 523,0% a7.0%
magatartss-1 .
@ Valug | Approx Sig.
% of Totsl 21,0% 46,0% 67,0%
enékesits Count [ B 5 Mominalbytominal — Ehi 138 163
Expected Count 2| 24,1 330 CramersVv 139 63
% within Ty - érékesitd 18,2% 21,8%| 100,0% .
v e N of Valid Gases 100
% within Ertékesitdi 22,2% 37.0% 33,0%
magatartss-1
% of Total 6,0% 27,0% 33,0%
Total Gount 27 = 100
Expacted Count 27.0 73.0 100.0
% within Tey - rtékesitd 27.0% 73,0%| 100.0%
% within Ertékesitsi 100,0% 100,0%| 100,0%
magatartgs-1
% of Totsl 27.0% 73.0%| 100.0%
. Chi-Square Tests
Tev - értékesitd * Ertékesitoi tartas-2 Cr - - -
Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Ertékesitii magatartds-2 Walue df (2-sided) sided) sided)
Fearson Chi-Square 7248 1 395
a 1 Total . b
Tev- rekesitd  mas Count 52 15 &7 Continuity Correction 342 1 559
Expected Count 53,6 13,4 67,0 Likelihood Ratio 751 1 386
% within Tev - dtékesitd 77.6% 224% | 100,0% Fishers Bxact Test 440 284
e P Linear-hy-Linear T1E 1 397
% within Entekesitdi 65,0% 75,0% 67,0% iodi ! !
magalanas- Assuma.non
% of Total 52,0% 150% | B7.0% M ofvald Cases 100
Erekesits  Count 78 5 Er a. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimurm expected count is 6,60,
Expected Count 25,4 6.6 33,0 b Computed only for a 2x2 table
% within Tev - &rtékesitd 84.8% 16,2% 100,0%
% within Enékesitﬁi 35,0% 25,0% 33.0%
magatartas-2
% of Total 28,0% 5.0% 33.0% Symmetric Measures
Total Count a0 20 100
Expected Count 80,0 20,0 100,0 “Walue Approx, Sia.
% within Tey - értékesitd 30,0% 20,0% 100,0% Kominal by Mominal Phi - 0as 395
% within Ertékesitdi 100,0% 100,0% | 100,0% ,
magatanas-2 Cramer's v 0848 395
8 of Tatal 40,0% 20,0% | 100,0% M afvalid Cases 100
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Tev - irodavezeti * Ertékesitii magatartas-1 Crosstabulation

Ertékesitdi magatatds-1
1] 1 Total
Tev- irodavezetd  mas Count 17 56 73
Expected Count 19,7 53,3 T30
% within Tev - irodavezetd 233% TE 7% 100,0%
% within I:Ertékesitﬁi 63,0% TET% T3.0%
magatartas-1
% of Total 17,0% A6,0% T3.0%
irodavezetd  Count 10 17 27
Expected Count T3 19,7 270
% within Tev - irodavezetd 37 0% 63,0% 100,0%
% within Ertékesitdi 37,0% 23,3% 27.0%
magatartas-1
% of Total 10,0% 17.0% 27.0%
Total Count 27 73 100
Expected Count 27,0 73,0 100,0
% within Tev - irodavezetd 27 0% T3.0% 100,0%
% within Ertékesitdi 100,0% 100,0% 100,0%
magatartas-1
% of Total 27,0% T3.0% 100,0%
Tev - irodavezett * Ertékesitti magatartas-2 Crosstabulation Chi.Square Tests
E Ha it&i : A 5 ExactSig. (2- | ExactSig. (1-
Enékesitdi magatartas-2 vewe | P | PeaRg @ | Penes
0 1 Total Pearson Chi-Square 21442 1 143
f - P Continuity Correction®? 1,298 1 237
Tew- irodavezetd  mas Count G 12 73 Uikelihood Ratia 2022 ] g
Expected Count A8,4 14,6 73,0 Fishers Exact Tast 185 120
% within Tev - irodavezetd 83,6% 16,4% | 100,0% fnear by Linzar iz ! 148
% within Ertékesitdi TE6,3% 60,0% T73,0% Morvalid Cases 100
magatanés-z a. 0 cells {0%) have expected count less than 9. The minimurm expected countis 5,40,
% of Total 51 0% 12.0% T3 0% b. Camputed only far a 2x2 table
irodawezetd  Count 149 ] a7
Expected Count 216 54 270
%Wfthfn 'Jl'ev'- |r0‘df|.\rezet0 T0,4% 249 6% 100,0% Symmetric Measures
% within Ertekesitdi 23,8% 40,0% 27.0%
magatartas-2 Yalue Approx. Sig.
% of Total 19,0% 8,0% 27.0% Maminal by Mominal — Fhi 46 143
Total Count an 20 100 Cramer's ¥ 146 143
Expected Count ao,0 20,0 100,0 M ofValid Cases 100
% within Tev - irodavezetd 80,0% 20,0% 100,0%
% within I:Ertékesitﬁi 100,0% 100,0% 100,0%
magatartas-2
% of Total 80,0% 20,0% 100,0%
Tev - iigyvezeti igazgatd * Ertékesitdi magatartas-1 Crosstabulation
- . S . Chi-Square Tests
Ertekesitdi magatartas-1
i 1 Total Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Tev- Ugyvezetd igazgatd  mas Count 22 59 a1 Value of (2-sided) sidad) sided)
byvezetl [Bazd Pearson Chi-Souare 0062 1 aa0
Expected Count i 2.8 59,1 10| continuity Correction® 000 1 1,000
?sa\n;lgtg{g Tev - lgyvezetd 27 2% T28% 100,0% Likelihood Ratio 006 ] a0
% within Ertékesitdi £1,5% g0@% | a1,0% | Fishers ExactTest 1,000 594
magatartas-1 Linear-by-Linear 006 1 941
% of Total 22,0% 59,0% 31,0% | Association
lgyvezetd  Count 5 14 19 | Mofvalid Cases 100
Expected Count 5.1 13,9 19,0 a. 0 cells {,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 5,13,
% within Tewv - Ogyezetd 26,3% T3T% 100,0% b. Cormputed only for & 2x2 table
inazgatd
% within I:Ertékesitﬁi 18,5% 18,2% 18,0%
magatartas-1 Symmetric Measures
% of Total 5,0% 14,0% 18,0% N
T Cot - = 00 Yalue Approx. Sig.
oa oun Maminal by Nominal  Fhi 007 540
Expected Count prai) T30 00,0 Cramer's V o007 840
% wiithin Tev - dgyvezetd 27 0% 73.0% 100,0% .
igazgats M ofYalid Cazes 100
% within Ertékes tdi 100,0% 100,0% 100,0%
magatartas-1
% of Total 27 0% 73,0% 100,0%
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Tev - ligyvezeti igazgatd * Ertékesitii magatartis-2 Crosstabulation

Chi-Sguare Tests

Entékesitdi magatartis-2
Asymip. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. {1-
i] 1 Total Walug df (F-sided) sided) sided)
Tev- lowezetd ivazgatd  mas Count 65 16 a1 Pearson Chi-Sguare 0162 1 898
Expected Count 64,8 16,2 21,0 Continuity Garrection® ooo 1 1,000
% within Tev - Doyvezetd 80,2% 19,3% | 100,0% Likelihaod Ratio 018 1 899
igazgata Fisher's Exact Test 1,000 B0
% within Ertékesitdi 81,3% 80,0% 81,0% Linear-by-Linear 018 1 804
rmagatartas-2 Agsociation
% of Total B5,0% 180% | 81.0% Mofvalid Cases 100
lgyeretd  Count 1% 3 19 a1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimurm expected count is 3,80
Expected Count 152 38 18,0 b. Computed only for 2 2x2 table
% within Tev - Uoyvezetd 78.9% 211% 100,0%
inazoatd
% within Ertékesitdi 18,8% 20,0% 19,0%
magatartas-2
% of Total 15,0% 4,0% 19,0%
Total Count an 20 100
Expected Count 80,0 20,0 100,0
% within Tey - (gyvezetd 80,0% 20,0% 100,0%
igazgata
% within Ertékesitdi 100,0% 100,0% 100,0%
magatartas-2
% of Total 80,0% 20,0% 100,0%
Tev - ért firodaveziiigyvez * Ertékesitoi rtas-1 Cr Chi-Square Tests
i e ‘e Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Ertékesitdi magatartas-1 Value dF t-sided) cided) cided
0 1 Total Pearson Chi-Sguare n03ze 1 a5
Tev- értfirodaveziligyvez  mas Count B 146 21 Continuity Carrection® oog 1 1000
Expected Count a7 153 210 | Likelihood Ratia 033 9 856
% within Tev - ért 28,6% 71,4% 100,0% Fishers Exact Test 1.000 527
firodavezilgyez ) ” ' '
% within Ertékesitdi 72,2% 206% | 210% | fnearkelinear 033 ! 858
magatartas-1 )
% of Total £,0% 150% | 21,0% LMOrValidCases 100 — :
i daveiower | Count 7 a 75 a. 0 cells {,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 5,67,
Expected Count 213 577 790 h. Computed only for a 2x2 tahle
% within Tev - ért 26, 6% 73,4% 100,0%
firodaveziigyez etric M
% within Ertékesitdi 77.8% 79.5% | 79,0% Symmetric Measures
magatartas-1 alle Approx. Sig.
% of Total 21,0% 58,0% 79,0% | Mominal by Mominal — Phi EE] 855
Tatal Count 7 73 100 Cramer's 018 855
Expected Count 27,0 73.0 100,0 | Mofvalid Cases 100
% within Tey - ért 27,0% 73,0% 100,0%
flirodaveziigyvez
% within Ertékesitdi 100,0% 100,0% | 100,0%
magatartas-1
% of Tatal 27,0% 73.0% | 100,0%
Tev - ért irodaveziiigyvez * Ertékesitdi tartas 2 Cr Chi-Square Tests
PP - Asymp. Sig Exact Sig. (2- | ExactSig. (1-
Ertekesitdi magatarias-2 value o (2-sided) sided) sided)
1] il Total Pearson Chi-Sguare 5424 1 AB1
Tev- ért firodavez/lgywez  mMas Count 18 3 21 Continuity Correctiont 188 1 BT
Expected Count 16,8 42 21,0 | | Likelihood Ratio A7T 1 448
% within Tev - ert 857% 14,3% | 100,0% Fisher's Exact Test 554 346
firodavezligyvez Linear-by-Linear 537 1 464
% within Ertékesitdi 22,5% 15,0% 21,0% | | Association
magatartas-2 M of valid Cases 100
% of Tatal 18,0% 3,0% 21.0% a. 1 cellz {25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 4,20,
értfirodaveziligyvez  Count 62 17 74 b. Computed only for a 2x3 table
Expected Count 63,2 14,8 74,0
% within Tev - ért 785% 21,5% | 100,0% .
firodaveziigywez Symmetric Measures
% within Ertékesitdi 7T8% 85,0% 79,0% Value Approx. Sig.
magatartas-2 Torminal by Mominal P 074 361
% of Total 62,0% 17,0% 79,0% Cramers ¥ 074 461
Tatal Count a0 20 100 M ofvalid Cases 100
Expected Count an,0 20,0 100,0
% within Tev - ért 80,0% 20,0% | 100,0%
firndaveziigyvez
% within Enékesitdi 100,0% 100,0% | 100,0%
magatartas-2
% of Total 80,0% 20,0% | 100,0%

XIX




9.

Tev - &t firodaveziigyvez * Ertékesitdi magatartas_ konz&proakt Crosstabulation

Chi-Square Tests

Ertékesitii magatartas_ Asymp. Sig. | ExactSig. (2 | ExactSig. (-
s ] Total Walue df (2-sided) sided) sided)
ofal - n
Tew- értfirodaveziiigyvez  mas Count 3 18 jeal Pear_sm? chi Squ?reb 2187 ! A4
Expected Count 15 195 740 Continuity Correction 982 1 322
% within Tev- &t T43% 857% | 100,0% Likelihood Ratio 1,844 1 175
firodavez/ligyvez Fishers Exact Test 154 154
% within Ertgkesitd 42,9% 19,4% 21,0% i el i
magatattds_ konz&proakt .Iilsnseoacrigsifohmear 2148 1 143
_ % of Total 3,0% 18,0% 21,0% N ofvalid Gases 100
értirodaveziligwez  Count 4 74 79 — -
Expacted Count 55 735 a0 a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 4. The minimum expected countis 1,47,
% within Tev - ért 5.1% 940% | 100,0% b. Computed anly for a 2x2 takle
lirodaveziligyvez
% within Ertéke sitdi 57,1% 80,6% 70,0% -
magatartas_ konz&proakt S},ﬂ'ﬂmEtrlC Measures
% of Total 4,0% 75,0% 79,0%
Total Count 7 a3 100 Value Anprox. Sig.
Expected Count 7.0 930 ) 100,0 Mominal by Mominal — Phi ARy RES
% within Tev - rt 7.0% 83,0% 100,0%
Arodaveziligyvez Cramer's ¥ 47 Jd
% within Ertekesitdi 100,0% 100,0% 100,0% )
magatartas_ konz&proakt N l:lf \,l'a“d Cases '] |:||j
% of Total 7.0% 93.0% | 100,0%
Tew - értékesits * egy kivalo érté o ég jellemzdi_D _| T0 € Case Processing Summary
ity kivald Ertékesitd - &0 Jellernzél_D _MEGBIZHATO Cases
1 2 3 4 5 G Total Valid issing Total
Tev- énékesitd  mas Count 24 8 15 8 G 65 barcent N Parcent " Parcant
Expectad Count 8.7 58 157 55 B =7 55.0 Tery- entekesits * egy 55 | 95.0% 3 5,0% T00 | 100,0%
% within Tev - énékesitd IEI% | 123% | 231% | 123% 92% 62% | 100,0% Kivald eHEKesitd -
% within say kivald 61,5% 57,1% 652% | 100,0% 857% | 100,0% 68,4% személyiseq jellemzdi_ O
ertékesitd - szemelyiséq _MEGBIZHATO
jellemzgi_ D,
_MEGBIZHATO
% 0f Total 26,3% 8,4% 15,8% 8,4% B,3% 42% 68,4%
enékesitd  Count 15 B 8 o 1 ] 30 chi_SquarE Tests
Expected Count 12,3 44 73 15 2,2 13 00
% within Tew - éntékesitd 60,0% 20,0% 6,7% 0% 33% 0% | 100,0% Asymp. Sig
?nuz“&‘ghé}ae?g';‘gﬁé‘w.ség Sl I I T I I I walue df ti-sided)
SECBIzRATO Fearson Chi-Square 8,2964 5 141
% of Total 158% 6,3% B4% 0% 11% 0% | 36% _— )
T o 5 T 5 5 Z 3 o Likelihood Ratia 11,941 a 036
Expected Count 38,0 14,0 230 20 7.0 40 95,0 Linear-hy-Linear 5,453 1 020
% within Tew - énékesits 41,1% 147% 24,2% 8,4% T A% 4,2% | 100,0% Associgtion
% within egy kivald 100,0% | 100,0% | 1000% | t1oo0% [ 100,0% | 1000% | 1000% .
Eénékesitd - személyiséa M ofvalid Cases 95
jellernzgi_D
_MEGBIZHATO
%0l Total daw | tare | aazw | osawm | 7am | 4% | 1000% a. B cells (50,0%) have expected countless than 5. The
minimurn expected count is 1,26.
Symmetric Measures
Walle ARproK. Sig.
Maminal by Mominal — Phi 296 REY
Cramer's ¥V 296 141
M ofWalid Cases 945

11.

XX




Tev - értékesitd * egy kivald értékesits - személviséy jellemzii_E _SZAKERTO Crosstabulation

ey kivild érlékesitt - személyiség jellemnzii_E _STAKERTS
1 2 3 4 i} ] Total
Tey- értekesitd  mas Count 18 25 7 7 4 2 65
Expected Count 19,2 28,7 4.8 5,8 8,4 34 65,0
% within Tey - ertékesitd 7% 38,5% 10,8% 10,8% 9,2% 1% 100,0%
% within egy kivald fi4,3% f4,1% 100,0% a7 5% T5,0% 40,0% f8,4%
ertékesitd - szemelyjseny,
jellemzdi_ E _SZAKERTO
% of Total 18,9% 26,3% T.4% T.4% 6,3% 1% 68,4%
értékesitd  Count 10 14 o 1 2 3 eli}
Expected Count a8 12,2 3,2 28 28 16 anao
% within Tey - ertékesitd 33,3% 46,7% 0% 33% 6,7% 10,0% 100,0%
% within goy kivald 35,7% 35,9% 0% 125% 25,0% 60,0% 31,6%
artekesitd - szemelyséy,
jellemzdi_E _SZAKERTO
% or Total 10,5% 14,7% 0% 1,1% 1% 32% 31,6%
Total Count 28 24 7 2 2 g 95
Expected Count 28,0 34,0 7.0 a0 a0 5,0 95,0
% within Tev - ertekesitd 19,5% 41,1% T.4% 8,4% 8,4% 4,3% 100,0%
% within eoy kivald 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
ertekesitd - szemelyjsey,
jellemnzdi_ E _SZAKERTO
% of Total 29,5% 41,1% 7 4% 8.4% B,4% 5,3% 100,0%
Tew - értékesitd * egy kivald értékesiti - szeméhiséy jellemzii_F _TANACSADO Crosstabulation
By Kivald Srtskesit - sremalyis by jellemzdi_F _TANACSADG
1 2 k} 4 5 B Total
Tev- érékesitd  mas Count 7 13 17 7 7 14 65
Expected Count 55 1049 2048 82 7.8 122 85,0
% within Tev- értékesitd 10,8% 20,0% 26,2% 10,8% 10,8% 21,5% 100,0%
% within eay kivald 87,5% 81,3% 56,7% 58,3% B3,6% 7T.e% B8,4%
Ertékesitt - személyiséy
jellernzai_F
_TANACSADO
% of Total 7,4% 13,7% 17,8% 7 4% 7,4% 14,7% BB,4%
erekesitd  Count 1 3 13 b 4 4 an
Expected Count 25 a1 95 38 35 ar 300
% within Tev- értékesitd 3,3% 10,0% 43,3% 16,7% 13,3% 13,3% 100,0%
% within eay kivald 12,5% 18,8% 43,3% 41, 7% 36,4% 22,2% 31,6%
Ertékesitt - személyiséy
jellemgzdi_F
_TANACSADO
% of Tatal 11% 3,2% 13,7% 5,3% 4,2% 4,2% 31,6%
Total Count k] 16 30 12 al 18 a5
Expected Count g0 16,0 ann 12,0 11,0 180 95,0
% within Tev- értékesitd 8,4% 16,8% 31,6% 12,6% 11,6% 18,9% 100,0%
% writhin ey kivald 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
entékesitd - személyiség
jellermzai_F
_TANACSADO
% of Total 8,4% 16,8% 31,6% 12,6% 11,6% 18,9% 100,0%
Tev - irodavezeti * egy kivald értékesiti - szemeélyiség jellemzii_ D _MEGBIZHATO Crosstabulation
ey kivald érékesitd - személiség jellernzdi_D _MEGBIZHATS
1 2 3 4 5 I} Total
Tev-irodavezetd  mas Count 27 10 19 3 4 3 [if:]
Expected Count 283 10,2 16,7 5,8 51 28 69,0
% within Tew - irodavezetd 39,1% 14,5% 27.5% 87% 2,8% 4,3% 100,0%
% within egy kivald 69,2% 71.4% 82,6% 75,0% a71% 75,0% 72,6%
arékesitd - szemealyisén
jellemzdi
_MEGBIZHATO
% of Total 26,4% 10,5% 20,0% 6,3% 4,2% 3,2% 72,6%
iradavezetd  Count 12 4 4 2 3 26
Expected Count 10,7 a8 6,3 22 1.8 1.1 26,0
% within Tew - irodavezetd 46,2% 15.4% 19,4% 7% 11,5% 3,8% 100,0%
% wiithin ey kivald 30,2% 28,6% 17,4% 250% 42,9% 250% 27,4%
artékesitd - szeméalyiség
jellemzdi_D
_MEGBIZHATO
% of Total 12,6% 42% 4,2% 21% 3,2% 11% 27 4%
Total Caunt a9 14 23 8 7 4 a5
Expected Count 39,0 14,0 23,0 a0 7.0 4.0 95,0
% within Tew - irodavezetd 41,1% 147% 24,2% 84% T.4% 42% 100,0%
Tev - irodavezeti * egy kivald értékesitd - személyiség jellemzii_E _SZAKERTO Crosstabulation
gy kivald értékesitd - szeméniséa jellemzdi_E _SZAKERTS
1 2 3 4 5 [} Total
Tev- irodavezetd  mas Count 24 29 3 4 B 3 69
Expected Count 203 28,3 51 5.8 58 36 69,0
% within Tev - irodavezetd 34.8% 420% 4,3% £,8% 8,7% 4,3% 100,0%
% within egy kivald 65,7% 74,4% 42,9% 50,0% 76,0% 601,0% 726%
értékesitd - szemalyiséy,
jellernzdi_ E _SZAKERTO
% of Tatal 26,3% 30,5% 3,2% 4,2% 6,3% 3,2% 726%
irodavezetd  Count 4 10 4 4 2 2 26
Expected Count T 10,7 19 22 22 1.4 26,0
% within Tev - irodavezetd 165,4% 38,5% 15,4% 15,4% 0% T.7% 100,0%
% within agy kivald 14,3% 25,6% 57,1% 50,0% 25,0% 40,0% 27 4%
artékesitd - szemelylsegN
jellemnzoi_ E _SZAKER
% of Total 4,7% 10,6% 4,7% 4,2% 1% 1% 27 4%
Total Count 28 39 7 8 g 5 a5
Expected Count 28,0 39,0 70 8,0 a0 5,0 as,0
% within Tev - irodavezetd 29,5% 411% 7.4% B8,4% 8,4% 6,3% 100,0%
% within agy kivald 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
artékesitd - szemelylsegN
jellemnzoi_ E _SZAKER
% of Total 79 5% 41,1% 7 4% 3,4% &,4% 53% | 100,0%




15.

Tev - irodavezetd * eqy Kivild értékesitd - szeméhiség jellemzBi_ F _TANACSADO Crosstabulation

F_TAMACSADG

ey kivald értékesitd - személyiség jellemzd]
1 2 3 4 i B Total
Tev-irodavezetd  mas Count 6 13 21 9 3 12 64
Expected Count 5.8 116 218 ar a0 131 69,0
% within Tev- irodavezetd 8,7% 18,8% 30,4% 13,0% 11,6% 17,4% | 100,0%
% within eoy kivdld 750% | 81,3% | 700% | 7AO0% | 7T | 667% | 72E%
artekesitd - szemelyisey
jellemgzdi_F
_TAMACEADO
% of Total 6,3% 13,7% 221% 95% 8,4% 12,6% 72,6%
irodavezetd  Gount 2 3 kel 3 3 B 26
Expected Count 22 4.4 82 33 3.0 449 26,0
% within Tey - Irodavezetd 7% 11,5% 346% 11,59% 11,5% 231% 100,0%
% within eoy kivild 250% | 188% | 300% | 250% | 273% | 333% | 27.4%
artekesitd - szemelyisey
jellemzdi_F
_TAMACEADO
% of Total 21% 32% 95% 32% 3,2% 6,3% 27.4%
Total Count 8 16 30 12 11 18 g5
Expected Count 8,0 16,0 30,0 12,0 11,0 18,0 95,0
% within Tev- irodavezetd 8,4% 16,8% 31,6% 12,6% 11,6% 18,9% | 100,0%
% within eay kivald 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
artekesitd - szemelyisey
jellemgzdi_F
_TAMACEADO
% of Total 8,4% 16,8% 31,6% 12,6% 11,6% 18,9% | 100,0%
Tev - ligyvezetd igazatd * egy kivild értékesitd - szemeélyiség jellemzdi_ D _MEGBIZHATO Crosstabulation
ey kivild érékesitd - személyisén [ellernzdi D _MEGEIZHATO
1 2 3 4 5 [} Total
Tev- (gyezetd igazgatd  mas Count 38 12 17 a 3] 2 7
Expected Count 31,6 11,3 18,6 65 57 3,2 77,0
% within Tev - doywvezetd 45,5% 146,6% 221% 6,5% T.8% 2,6% 100,0%
igazgatd
% within eoy kivalg 89.7% | 857% | 73.9% 525% | 857% | 50,0% B1,1%
értékesitd - szemeélyisén
jellemzgi_D |
_MEGEIZHATO
% of Total 36,8% 12,6% 17,8% 5,3% 3% 21% 81,1%
Ugyvezetd  Count 4 2 B 3 1 2 18
Expected Count 74 27 4.4 15 13 a 18,0
% within Tev - duyvezetd 222% 11,1% 33,3% 16,7% 5,6% 11,1% 100,0%
igazgatd
% within egy kivald 10,3% 14,3% 26,1% 3I75% 14,3% A0,0% 18,9%
Ertékesitd - szemelyiséy
jellemzdi_D
_MEGEIZHATO
% of Total 42% 21% 6,3% 32% 11% 21% 18,9%
Total Count 39 14 23 g 7 4 95
Expected Count 39,0 14,0 230 8,0 7.0 40 95,0
% within Tev - doywvezetd 411% 14,7% 24,2% 8,4% 7.4% 4,2% 100,0%
igazgatd
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
jellermzdi_D
_MEGEIZHATO
% of Total 41,1% 14,7% 24,2% g,4% 7.4% 42% | 100,0%
Tev - ligyvezetd igazgatd * egy kivald értékesitd - szeméhiséy jellemzdi_E _SZAKERTO Crosstabulation
oy kivald érlékesitd - személviséa jellernziiE_SZAKERTS
1 2 2 4 5 [} Total
Tev- Ugyvezetd inazgatd  mas Count 21 kil [ [ g 5 77
Expected Count 227 31,8 57 B35 B4 41 770
% within Tev - Ogyvezetd 27,3% 40,3% T8% 7.8% 10,4% B,5% 100,0%
igazgatd
% within egy kivild 75,0% 78,5% 85,7% 750% | 100,0% | 100,0% 81,1%
enékesitd - szemelyiséq
jellernzdi_ E _SZAKERTO
% of Total 221% 32,6% 6,3% 6,3% 9,4% 5,3% 81,1%
Ugyvezetd  Count 7 E} 1 2 1] [1} 13
Expected Count 53 74 13 1.8 148 Kl 18,0
% within Tev - Ogyvezetd 38,9% 44,4% 5,6% 11,1% 0% 0% 100,0%
igazgatd
% within egy kivald 256,0% 20,5% 143% 25,0% 0% 0% 18,9%
ertekesitd - szemelyiség,
jellemzdi_ E _SAAKERTO
% of Total 7,4% 8,4% 1,1% 21% 0% 0% 18,8%
Tatal Count 28 39 7 8 8 i a5
Expected Count 28,0 39,0 7.0 a0 a0 50 95,0
%o within Tev - (gyvezetd 29,5% 41,1% TA% 2,4% 2.4% 5,3% 100,0%
igazyatd
% within goy kivald 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
erekesitd - szemelyiseq
jellemzdi_ E _SZAKERTO
% of Total 29,5% 41,1% 7 4% 8,4% 8,4% 5,3% 100,0%

XX




18.

Tev - iigyvezetd igazgato * egy kivalo értékesitd - személyiséy jellemzii_F _TANACSADO Crosstahulation

eqy kivald riékesitd - személyisén jellermzsi F_TANACSADO
1 2 3 4 ] L] Total
Tev- Ugweretd igazgatd  més Count 5 13 26 11 2] 13 77
Expected Count 65 13,0 243 a7 80 14,6 77,0
% within Tev - Ggyvezetd 6,5% 16,9% 33.8% 143% "% 16,9% 100,0%
igazgato
% within gy kivald 625% 81,3% 86,7% 91, 7% 81,8% 72,2% 81,1%
Enékesitd - szemalyiséy
jellemnzdi_F
_TANACSADO
% of Total 5,3% 13,7% 27 4% 11.6% 95% 13.7% 211%
Ogywezetd  Count 3 3 4 1 2 ] 18
Expected Count 1.5 30 57 23 21 34 18,0
% within Tev - iigyvezetd 16,7% 16,7% 22,2% 56% 11,1% 27,8% | 100,0%
igazgatd
%W\(h\qggykwé\é . 375% 18,8% 13,3% 83% 18,2% 27.8% 18,9%
Ertekesilii - szemeliség
Iellemzdi F |
_TANACSADO
% of Total 3,2% 32% 4,2% 1,1% 21% 53% 18,9%
Total Count a 16 a0 12 " 149 95
Expected Count 80 16,0 30,0 12,0 11,0 18,0 95,0
% within Tev - igyvezetd 84% 16,8% N.6% 126% 11.6% 18,9% 100,0%
igazgato
% within egy kivald 100,0% | 100,0% 100,0% 100,0% | 100,0% 100,0% 100,0%
Enékesitd - szemalyiséy
jellemzdi_F
_TANACSADO
% of Total 8,4% 16,8% 31,6% 126% 11,6% 18,9% 100,0%
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Walue of (2-sided)
Fearsan Chi-Sguare 2.08r7e a a3r
Likelihood Ratio 2 669 ] a1
Linear-by-Linear 70 1 680
Association
M ofvalid Cases 95
a. B cells (60,0%) have expected count less than 5. The
rminimum expected countis 67,
Symmetric Measures
Walue Approx. Sig.
Maorminal by Maminal Phi 148 837
Cramer's W 148 837
M ofvalid Cases 95

20.

Halbzat - Duna House * egy kivald értékesitd -

szeméhyiséag jellemzii_D _MEGBIZHATO Crosstabulation

Chi-Square Tests

ey kivdld értékesild - személyiség jellernzii D _MEGBIZHATO
1 2 3 4 5 [} Total
Héldzat- Duna House  méas Count 35 3 17 & 3 4 67
Expected Count 75 a9 16,2 56 4,9 28 87,0
Ewnhin Haldzat- Duna a7,3% 134% 25,4% 9,0% 9,0% 60% | 100,0%
ouse
% wilhin ey kivdlg 64,1% 64,3% 73.9% 75,0% 26,7% | 1000% 70,5%
eriekesitd - szemelyiseg
jellemzdi_ D,
_MEGEIZHATO
% of Total 26,3% 9,5% 17.9% 5,3% 5,3% 4,2% 70,5%
DunaHouse  Count 14 5 B 2 1 0 28
Expected Count 115 a1 6,8 2,4 2,1 12 28,0
ﬁwwlhm Héldzat- Duna 50,0% 17,8% 21,4% A% 3,6% 0% | 100,0%
ouse
% within oy kivals 35,8% 36,79 26,1% 26,0% 14,3% 0% 20,5%
erekesitd - szemelyisey
jellernzgi_D |
_MEGBIZHATO
% of Total 14.7% 5,3% 6,3% 21% 1,1% 0% 29,5%
Total Count 39 14 23 2 7 4 a5
Expected Count 39,0 14,0 2310 3,0 7,0 40 95,0
ﬁwwlhm Haldzat- Duna 11% 147% 24,2% 5.4% 7.4% 42% | 100,0%
ouse
% within ggy kivdlg 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
eriekestd - szemelyisegy
jellemnzdi_ D
_MEGEIZHATO
% of Total 411% 147% 24,2% 0.4% 7 4% 42% | 100,0%

XX

Asymp. Sig.
Walle of (Z-sided)
Pearsaon Chi-Square 3,6899 g Raylal
Likelihood Ratio 4,893 i Az249
Linear-hy-Linear 3,266 1 Rk
Association
M ofWalid Cases 95

a. B cells {50,0%) have expected count less than 5. The
minimum expected countis 1,18,

Symmetric Measures
Yalue Approx Sig.
Marminal by Maminal — Phi a7 Rateld
Cramer's ¥ 197 595
M ofvalid Cases 45




21.

Haldzat - Duna House * gy kivald ériékesiti - személyiséy jellemzii_E _SZAKERTO Crosstabulation

ey kivald értékesitd - személviség jellemzii_E _SZAKERTO
1 2 3 4 5 g Total
Haldzat- Duna House  mas Count 18 28 3 3 [ 2 67
Expected Count 18,7 27,5 48 56 5.6 35 67,0
% within Haldzat - Duna 28,4% 43,3% 4.5% 11,9% 9,0% 3.0% 100,0%
House
% within eov kivdld 67.0% | T44% | 420% | 1000% | T750% | 400% | 7F05%
artekesitd - szemelyisey,
jellemzdi_ E _SZAKERTO
% of Total 20,0% 30,8% 3,2% 2,4% B,3% 21% 70,5%
Duna House  Caunt 9 10 4 0 2 3 28
Expected Count 83 11,8 21 24 24 18 28,0
% within Halézat- Duna 32,1% 35,7% 14,3% 0% 7.1% 10,7% | 100,0%
House
% within egy kivald 32,1% 25,6% 571% 0% 25, 0% 60,0% 28,5%
Ertékesitd - szemeélyiséy,
jellemzdi_E _SZAKERTO
% of Total 9,5% 10,5% 4.2% 0% 21% 3.2% 28,5%
Tatal Count 28 38 7 g g g 95
Expected Count 280 39,0 7.0 a0 a0 5,0 45,0
% within Halézat- Duna 29,5% 41,1% 7.4% 8,4% 8,4% 53% | 100,0%
House
% within egy kivald 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 1000% | 100,0% | 100,0%
Ertékes személyisén,
jellemzdi_E _SZAKERTO
% of Total 29,5% 41,1% 7.4% 3,4% 3,4% 53% | 100,0%
Halbzat - Otthon Centrum * egy Kivald értékesitt - személyiség jellemziii_D _MEGBIZHATO Crosstabulation
gy kivild Srékesitd - seemélviség jellemedi 0 _MEGBIZHATO
1 2 3 4 5 B Tatal
Haldzat- Otthon Centrum  mas Count av 14 20 8 ] 3 23
Expected Count 349 128 20,6 7.2 6,3 36 85,0
% within Haldzat - Ofthon 43.5% 16,5% 23,5% 9,4% 3,8% 3.5% 100,0%
Centrum
% within egy kivdlg 949% | 1000% | 670% | 1000% | 429% | 750% | 99,5%
enekesitd - szemelyiség
jellernzdi_D
_MEGBIZHATO
% of Total 38,9% 14,7% 21,1% 8,4% 3,2% 3,2% 89,5%
Otthon Centrurm Count 2 0 3 0 4 1 10
Expected Count 4,1 15 24 8 7 4 100
% within Haldzat - Otthan 20,0% 0% 30,0% 0% 40,0% 10,0% | 100,0%
Centrum
% within egy kivalg 51% 0% | 13.0% 0% | 571% | 260% | 105%
ertekesitd - szemelyisey
jellemnzdi_O
_MEGBIZHATO
% of Total 21% 0% 3,2% 0% 4,2% 1,1% 10,5%
Tatal Count ki) 14 23 8 7 4 95
Expected Count 38,0 14,0 230 8.0 7.0 4.0 §5,0
% within Haldzat - Ofthon 41,1% T4.7% 24.2% 8,4% TA% 4.2% 100,0%
Centrum
% within ey kivald 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
entekesitd - szemelyiséy
jellemzdi_D
_MEGBIZHATO
% of Total 41,1% 14,7% 24,2% 8,4% 7.4% 42% | 100,0%

23

Haélbzat - Otthon Centrum * egy kivalo értékesiti - személyiség jellemzii_E _SZAKERTO Crosstabulation

iy kivdld értékesitd - szernélyisén jellernzii_E _SZAKERTS
1 2 3 4 I} B Total
Haldzat - Otthon Centrum  ras Count 27 33 7 5 8 5 845
Expected Count 261 349 6,3 7.2 7.2 45 85,0
% within Halozat - Otthan 31.8% 38,8% 8.2% 4,9% 9.4% 4,9% 100,0%
Centrum
% within egy kivdld 96,4% 84,68% 100,0% B2,5% 100,0% 100,0% 89,5%
eértekesitd - szemelyiseq,
jellemzdi_ E _SZAKERTO
% of Total 28,4% 34.7% 7 4% 5,3% 9,4% 5,3% 89,5%
Otthon Centrum  Count 1 B o 3 o 1} 10
Expected Count 24 41 T 8 8 kil 10,0
% weithin Haldzat - Otthon 10,0% 60,0% 0% 30,0% 0% 0% | 100,0%
Centrum
o within ey kivgld IE% | 154% 0% | 375% 0% 0% | 10,5%
artékesitd - szemealyiség
jellemzdi_E _SZAKERTO
% of Total 11% 6,3% 0% 3,2% 0% 0% 10,5%
Total Count 28 39 T 8 g 5 El
Expected Count 28,0 38,0 7.0 80 3,0 50 95,0
% weithin Haldzat - Otthon 29 5% 41,1% 7 4% 2,4% 8,4% 53% | 100,0%
Centrum
% within eay kivald 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
ertékesitd - szemeélyiség
jellemzdi_E _SZAKERTO
% of Total 29,5% 41,1% 7 4% 8,4% 9,4% 5,3% 100,0%
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24,

Halozat - eqyik sem * eqgy kivald értékesitd - szeméhiség jellemzii_D _MEGBIZHATO Crosstabulation

eqy kivald érékesitd - személyisén jellemzai D _MEGBIZHATO

1 2 3 4 g & Total

Haldzat- egyik sem  mas Count 27 11 17 3 3 3 67

Expected Count 75 98 16,2 5,6 4.8 28 67,0

% within Haldzat - ecyik 40,3% 16,4% 25, 4% 4.8% 9,0% 4,5% 100,0%

SEMm

% within egy kivald £9,2% 78,6% 73,9% 3T 5% 85,7% 75,0% 70,5%

érteékesitd - személyiséy

jellermzgi_ D

_MEGBIZHATO

% of Total 284% 11,6% 17.9% 3.2% 6,3% 3,2% 70,5%

egyik sem  Count 12 3 B a 1 1 28

Expected Count 11,5 41 6.8 24 21 1,2 28,0

% within Halozat - egyik 42,9% 10,7% 1 4% 17,9% 3,6% 36% | 100,0%

SEmMm

% within egy kivald 30,8% 21,4% 261% 62,5% 14,3% 25,0% 29.5%

artékesitd - személyiség

jellermzdi_ D |

_MEGBIZHATO

% of Total 12,6% 32% 6,3% 53% 1,1% 1,1% 29,5%
Tatal Count 39 14 23 a 7 4 95

Expected Count 38,0 14,0 23,0 8.0 7.0 40 45,0

% within Haldzat - egyik 41,1% 14,7% 24.2% 2,4% 7 A% 4,2% | 100,0%

SEmMm

% within eoy kivald 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

artekesito - szamelyisay

jellemzdi_O |

_MEGBIZHATO

% of Total 41,1% 14,7% 24.2% 2,4% 7 A% 4,2% | 100,0%

25.

Alozat - eqyik sem * egy Kivalo értékesitd

XXV

eay kivald értékesits - személyiséa jellemzdi_E_SZAKERTO
1 2 3 4 i i Total

Haldzat- egyik sem  mas Count 20 28 a 5 6 67

Expected Count 187 275 449 5.6 5,6 35 67,0

% within Haldzat - egyik 25,9% 41 8% 7.6% 7.5% 9,0% 4.5 100,0%

Sem

% within egy kivdld 71,4% 71,8% 71,4% 62,5% 75,0% £0,0% 70,5%

értékesitd - szemealyiseg,

jellemzdi_ E _SZAKERTO

% of Total 211% 29 5% 5,3% 53% 6,3% 3,2% 70,5%

egyik sem  Count g 11 2 3 2 2 2

Expected Count 83 11,5 21 24 24 1,5 28,0

% within Haldzat - egyik 28,6% 359.3% 71% 10,7% T1% 7.1% 100,0%

sem

% within egy kivdld 28,6% 28,2% 28,6% 37,5% 25,0% 40,0% 29,5%

értékesitd - szemealyiség,

jellemzdi_ E _SZAKERTO

% of Total 8,4% 11,6% 21% 3.2% 21% 21% 28 5%
Total Count 2 39 7 8 g ] 95

Expected Count 28,0 390 7.0 8,0 8,0 5,0 950

% within Haldzat - egyik 255% 41 1% T.4% 8,4% 8,4% 5,3% 100,0%

sem

% within eqgy kivald 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

értékesitd - szemeélyiség,

jellemzdi_ E _SZAKERTO

% of Total 25 5% 411% 7.4% 8,4% 8,4% 5,3% 100,0%




1.

b.) H2 hipotézishez kapcsolodo elemzések

Eletkor 21 - 30 * Céges telco ilgyek elekro portal-1 Crosstabulation

Chi-Sqguare Tests

Céges telco dgyek elekro
rtal-1 Asymp, Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
il 1 Tatal Walue df (2-sided) sided) sided)
Eletkor 21-30  mas Count 29 45 74 Fearson Chi-Square Jarad 1 ,ran
Expected Count 186 444 74,0 Cantinuity Correction® a0z 1 963
% within Eletkor 21 - 30 39,2% B0,6% | 100,0% Likelihood Ratio 078 9 780
e T 18% 750% | A% | Fichers Exact Test 819 478
% 0T Total 29,0% 45,0% T4,0% Linear-by-Linear 077 1 781
27130 Count K 18 26| | Association
Expected Count 10,4 156 26,0 M ofvalid Cases 100
% within Eletkar 21 - 30 42,3% 57,7% | 100,0% a. 0 cells {,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 10,40,
% within Céges telen 27 5% 25,0% 26,0%
Qnyek 2lekro porak1 h. Computed anly far a 2x2 table
% of Total 11,0% 15,0% 26,0%
Tatal Count 40 B0 100 etric b
Expected Count 40,0 0,0 100,0 ymmetric Measures
% within Eletkor 21 - 30 40,0% 60,0% | 100,0% Walue Approx Sig.
% within Céges telco 100,0% 100,0% | 100,0% Mominal by Mominal — Phi -028 ,ran
dgyek elekro portal-1 o oy 2s 780
% of Total 40,0% 60,0% | 100,0% ramers ! !
M ofvalid Cases 100
Eletkor 21 - 30 * Céges telco ligyek elektro portal-2 Crosstabulation
Chi-Square Tests
Cénes telon doyek elekirn
al- Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. {1-
0 1 Total Value of (2-sided) sided) sided)
- » ]
Eletkor 21- 30 _mas  Count 53 71 74 zea:sun Cg' Sq“:f”eh 'UUSSD 1 1'E1D;
Expected Count 535 315 74,0 Linlf:“‘“; Ror:ec ion 153 1 ot
o within Eletiar 21 - 30 1,6% 284% | 100,0% F‘ i' .°°E at'TU ) ! ' . w01
% within Céges talco 4,6% Fra% | 74,0% shers Bxac Tes ' :
Ogyek elektro portal-2 Iﬁmear_—bty—Lmear 053 1 818
% of Talal 53,0% Ho% | 740% NSS:\S'?_C"Dg 100
71-30 Court 18 5 26 o ases .
Expected Caunt 185 5 26,0 a. 0 cells (0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 7,54,
% within Eletkor 21 - 30 59,2% 08% | 1000% b. Computed only for a 262 table
% within Céges telco 25,4% 27 6% 26,0%
Ugyek lektro portal-2 Symmetric Measures
% of Total 16,0% ,0% 26,0%
Total Count 71 29 100 - - Walug Approx Sig.
Expactad Count .0 280 100,0 Mominal by Nominal ‘ 023 87
% within Eletkar 21 - 30 710% 28.0% | 100,0% ) Cramers v 023 817
% within Céges telco 100,0% 100,0% | 100,0% M ofValid Cases 100
Qgyek elektra portal-2
% of Total 71,0% 200% | 100,0%
Eletkor 31 - 40 * Céges telco iigyek elekro portal-1 Crosstabulation
Chi-Square Tesis
Céges telco Oogyek elekra
portal-1 Asymp. Sig Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Yalue df (2-sided) sided) sided)
_ _ o ! Total_[Fearson Chi-Souare GIER 1 928
Elethor31-40  mas  Count 28 43 T Gantinuity Comection® 000 1 1,000
Expected Count 288 432 P20 Likelihood Ratio 008 1 928
% within Eletkor 31 - 40 40,3% 59,7% 100,0%] Fisher's Exact Test 1,000 55T
% within Céges telco T28% T1.7% T2,0%]| Linear-by-Linear 008 1 928
gyek elekra portal-1 Association
% of Total 28,0% 43,0% T2,0%| Nofvalid Cases 100
31-40 Count i 17 2t a. 0 cells {0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 11,20,
Expected Count 11,2 16,8 28,0 b, Computed only for a 2x2 table
% within Eletkor 31 - 40 39,3% 60, 7% 100,0%
% within Céges telco 275% 283% 28,0% :
Ggyek elekro portal-1 Symmetric Measures
% of Total 11,0% 17.0% 28,0% _ , Walue Approx. Sig.
Total Tount a0 0 70¢ | Mominal by Nominal — Phi 009 428
Expected Count 40,0 600 | 100f Cramers ¥ 00 428
rpecie . oun ! ! Ul M ofvalid Cases 100
% within Eletkor 31 - 40 40,0% 60,0% 100,0%
% within Céges talco 100,0% 100,0% 100,0%
(gyek elekro portal-1
% of Total 40,0% 60,0% | 100,0%
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4.

Eletkor 31 - 40 * Céges telco iigyek elektro portal-2 Crosstabulation

Chi-Square Tests

Cenes telco Ugyek elekiro Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
portak2 Walue df (2-sided) sided) sided)
a 1 Total Fearson Chi-Sguare 0032 1 953
Eletkor31-40  mas  Count 41 B 72 Continuity Correction® ,a00 1 1,000
Expected Count 511 0.8 7z Likelihood Ratio 003 1 853
% within Eletkar 31 - 40 70,8% 29,2% 100,0% Fisher's Exact Test 1.000 520
% within Céges telco T1.8% T24% T20% f el
{igyek elekiro portal-2 .kISnSeDaCri:t‘i‘thmear on3 1 8483
% of Total a1,0% 21,0% T3,0% M ofvalid Cases 100
3140 Count 20 8 28 a. 0 cells {0%) have expected count less than 8. The minimum expected countis 8,12,
Expected Count 19,9 81 280
. b. Computed only for a 2x2 table
% within Eletkor 31 - 40 T1.4% 28,6% 100,0%
% within Céges telca 28,2% 27 6% 28,0%
Ugyek elekt rtal-2
UByEK BIEKITD part Symmetric Measures
% of Total 20,0% 8,0% 28,0%
Total Count 71 priz] 100 Walue Approx. Sig.
Expected Count 710 28,0 1000 Mominal by Mominal — Phi -.006 853
o within Eletior 31 - 40 71,0% 29.0% | 100,0% Cramer's Y {008 953
% within Céges telco 100,0% 100,0% | 100,0% M ofvalid Cases 100
(gyek elektro portal-2
% of Total 71.0% 29,0% 100,0%
Eletkor 41 - 50 * Céges telco iigyek elekro portal-1 Crosstabulation Chi.Square Tests
Ceges telco dgyek elekra Asyrp. Sig Exact 5ig. (2- Exact Sig. (1-
- Valug df (Z-sided) sided) sided)
0 4 Total F'ear.sor? Ch\—Squgreb RELE 1 J13
Elatkor 41 - 50 mas Count kT 43 73 Continuity Correction 019 1 R:1=N)
Likelihood Ratia 136 1 712
Expgctgdpount 282 438 730 Fisher's Exact Test 820 A48
% within Eletkar 41 - 50 41 1% a8.9% 100,0% Linear-ti Linear 134 1 e
% within Ceges telco 75,0% 7% 73,0% Association
toyek elekro portal-1 M of Valid Cases 100
% of Total 30,0% 43,0% T30% a. 0 cells (0% have expected count less than 5. The minimum expected count is 10,80,
41-50 Count 10 17 27 b. Computed only for a 2x2 table
Expected Count 10,8 16,2 270
% within Eletkor 41 - 50 ar 0% 63,0% 100,0% Symmetric Measures
% within Céges telco 25,0% 28,3% 2T ,0% value Approx, Sig.
tgyek elekro portal-1 Norninal by Morminal  Phi 037 713
% of Total 10,0% 17,0% 27 0% Cramer's ¥ 037 713
Total Count 40 [<1n] 100 M of Valid Cases 100
Expected Count 40,0 60,0 100,0
% within Eletkar 41 - 50 40,0% 60,0% 100,0%
% within Ceges telco 100,0% 100,0% 100,0%
lgyek elekro paortal-1
% of Total 40,0% 60,0% 100,0%
Eletkor 21 - 30 * Céges telco iigyintézés-1 Crosstabulation
Céges telco Ogyintézés-1 Chi-Square Tests
Asymp. Sig Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
- - 0 ! Total Value dr {-sided) sided) sided)
Eletkor 21-30  mas Count 43 Kl ¥4 Fearson Ghi-Square 10012 ] 317
Expected Count 45,1 28,9 74,0 Continuity Correctiont 588 1 443
% within Eletkor 21 - 30 48,1% 41,9% 100,0% Likelihood Ratio 1.022 1 312
% within Céges telco 70,5% 78,5% | 740% Fisher's Bxacl Tesl 358 22
Ogyintézés-1 kgseoacri-;gitalr_qlnear Ag1 1 320
% of Tatal 43,0% 31,0% ?4,0% M oofvalid Cases 100
21-30 Count 18 g8 26 a. 0 cells (0% have expected count less than 8. The minimum expected count is 10,14,
Expected Count 16,9 10,1 26,0 h. Computed only for a 2x2 fahle
% within Eletkor 21 - 30 69,2% 30,8% 100,0%
% within Céges telco 29,5% 20,5% 26,0% Symmetric Measures
Uyintezés-1 Walug Approy, Sig.
% of Total 18,0% 8,0% 26,0% Morninal by Morninal — Phi -,100 317
Tatal Count fi1 a9 100 Cramers 100 37
I of Yalid © 100
Expected Count 81,0 39,0 100,0 T e
% within Eletkor 21 - 30 61,0% 39,0% 100,0%
% within Céges telco 100,0% 100,0% 100,0%
(gyintezes-1
% of Tatal 61,0% 39,0% 100,0%
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Eletkor 21 - 30 * Céges telco iigyintézés-2 Crosstabulation

Chi-Square Tests

- — Asyrp. Sig ExactSig. (2- | Exact Sig. (1-
Ceges telco dgyintezes-2 Valug of (Z-sided) sided) sided)
a 1 Tatal FPearson Chi-Square 2764 1 5489
2 T Continuity Corractiont sz 1 74
Eletkor 21- 30  mas Count a7 27 74 Likelinood Ratia 250 ] 57
Expected Count 48,1 2549 740 | Fishers Exact Test BT 392
% within Eletkor 21 - 30 63,5% 36,5% 100,0% | Linear-by-Linear 274 1 501
- . Asgociation
Bfngwrl]tpégégzges teleo T23% T 1% 74,0% M ofvalld Cases 100
% of Total 47.0% 27 0% 74,0% a. 0 cells {(0%) have expectad count less than 8. The minimurn expected countis 9,10,
h. Caomputed only for a 2x2 table
21-30 Count 18 8 26
Expected Count 16,9 a1 26,0
e etric M
% within Eletkor 21 - 30 69,2% 20,8% | 100,0% Symmetric Measures
. . alue Approx. Sig
% within Céges telca 27 7% 22 9% 26,0%
Ugyintézés—Eg ! ! ! Maminal by Nominal — Phi -083 5499
Cramer's 053 599
% of Total 18,0% 8,0% 26,0% N ofvalid Cazes 100
Total Count G5 38 100
Expected Count 65,0 a0 100,0
% wiithin Eletkar 21 - 30 65, 0% 35, 0% 100,0%
% within Céges teleo 100,0% 100,0% 100,0%
Ugyintézas-2
% of Tatal 65, 0% 35, 0% 100,0%
Eletkor 21 - 30 * Céges telco iigyintézés-3 Crosstabulation Chi-Square Tests
Ceges telco Ogyintézés-3 Asymp. Sig. ExactSig. (2- | ExactSig. (1-
Yalua df (2-sidad) sided) sided)
i ] 1 Total Pearson Chi-Square 31622 1 075
Eletkor 21- 30 mas Count 63 11 74 Continuity Correction® 2,213 1 137
Expected Caunt 599 141 74,0 Likelihood Ratio 2,835 1 087
% within Eletkar 21 - 30 85,1% 149% | 100,0% Fisher's Exact Test 088 072
% within Cénes telco T7.8% 579% | T4,0% Linearby-Linear 3 ! 07
lgyintezes-3
N of Valid Cases 100
% of Total B3.0% 11.0% 740% a1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimurm expected countis 4,94
21-30 Count 18 8 28 h. Computed only for a 232 tahle
Expected Count 211 449 26,0
% within Eletkar 21 - 30 69,2% 30,8% 100,0% Symmetric Measures
% within Céges telco 22,2% 4121% 26,0% -
Ogyintézés-3 Walug Appros. Sig.
Mominal by Morminal — Phi T8 075
% of Total 18,0% g,0% 26,0% Cramers v 478 75
Total Count =2l 19 100 W ofvalid Cases 100
Expected Count 81,0 19,0 100,0
% within Eletkor 21 - 30 81,0% 19,0% 100,0%
% within Céges telco 100,0% 100,0% 100,0%
Qgyintézés-3
% of Total 81,0% 19,0% | 100,0%
Eletkor 21 - 30 * Személyes telco iigyintézés-1 Crosstabulation Chi-Square Tests
Személyes telco dgyintézés-1 Asymp. Sig. | ExactSig. (2- | ExactSig. (1-
1 1 Tatal alue df (J-sided) sided) sided)
Elethar 21-30 _mas  Count 39 % 74 Pearson Chi Suare Bore ! 436
Expecied Count a7 333 740 C.ontfnuny Corr.ectlon a0z 1 5a82
% within Eletkar 21 - 30 52,7% 473% | 100,0% 'F"K';“h?”; Rat“T” X 012 ! A sar -
% within Személyes telco 70,9% 778% | 740% lehers Lract Tes ' '
Ogyintézes-1 kmear_-by-Lmear 601 1 438
% of Total 39,0% 35,0% | T40% ssocilion
N of Valid Cases 100
21-30  Count 16 10 26 — -
a. 0 cells {,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 11,70,
Expected Count 14,3 11,7 26,0 b e only i 242 tabl
% within Eletkor 21 - 30 61,5% 38,5% | 100,0% - Lompuled onfyTora 2xz taile
%with}inﬁzemélyestelco 291% 222% 26,0%
dgyintezes-1 Symmetric Measures
% of Total 16,0% 10,0% 26,0%
“alue Apnrox. Sig.
Total Count 55 4 100 Maminal by Narminal ~ Phi -078 436
Expgclgdpount a5.0 450 00,0 Cramer's ¥ 078 436
% within Eletkar 21 - 30 55,0% 45,0% 100,0% M ofvalid Cases 100
% within Személves telco 100,0% 100,0% | 100,0%
tgyintézes-1
% of Total 55,0% 45,0% 100,0%
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10.

Chi-Square Tests

Eletkor 21 - 30 * Személyes telco ugyintézés-2 Crosstabulation - - -
Asymp. Sig Exact Sig. {2- Exact Sig. (1-
Személyes telco lgyintézés-2 Walue df (Z-sided) sided) sided)
Pearsoh Chi-Square aa92 1 438
4 ! Total Cantinuity © tion® 273 1 601
Elotkor 21- 30 mas  Count 51 23 T4 ‘ontinuity Carrection ‘ ‘
Expected Count 525 25 740 'F‘fki“h?DEd RT'; t B17 L 432 i -
% within Eletkar 21 - 30 58,9% 1% | 100,0% Lfs Erz T_ac es o 1 » ' '
% within Személyes telco 71,8% 783% | T4.0% R near ‘ ‘
Ugyintezes-2
I ofYalid Cases 100
% of Total 51,0% 23,0% 74,0% —
a. 0 cells { 0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 7,54,
21-30  Count 20 3] 26
b. Computed anly for a 2x2 tahle
Expected Count 18,5 7.5 26,0
% within Eletkar 21 - 30 TE,9% 231% 100,0%
% within Személyes telco 28,2% 20,7% 26,0% Symmetric Measures
Ugyintézes-2
Walue Anprox. Sig.
% ofTotal 20.0% BO% | 260% Morminal by Mominal  Phi ~077 339
Total Count 71 29 100 Cramears urr 139
Expected Count 71,0 29,0 100,0 N ofvalid Cases 00 '
% within Eletkor 21 - 30 71,0% 29,0% 100,0%
% within Szemelves telco 100,0% 100,0% | 100,0%
(gyintézés-2
% of Total 71,0% 29,0% 100,0%
Eletkor 21 - 30 * Személyes telco iigyintézés-3 Crosstabulation Chi-Square Tests
. T Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Szemelyes telco dgyintézés-3 Value i (2-sided) sided) sided)
i 0 1 Total Pearson Chi-Square 3,3952 1 065
Eletkor21-30 mas Count 59 14 T4 Cantinuity Correction® 2,485 1 114
Expected Count 554 185 740 Likelihood Ratio 3,210 1 073
% within Eletkor 21 - 30 THT% 20,3% 100,0% Fisher's Exact Test 12 JED
% within Személyes telco TET% B0,0% T4,0% Linear-by-Linear 3,362 1 067
tgyintézés-3 Agsociation
% of Total 59,0% 14,0% 74.0% N ofValid Cases 100
21-30 Count 16 10 26 a. 0 cells {,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 5,50,
Expected Count 18,5 6,5 26,0 h. Computed only for 2 212 table
% within Eletkor 21 - 30 61,5% 38,5% 100,0%
% within Személyes telco 21,3% 40,0% 26,0% Symmetric Measures
(gyintézas-3
% of Total 16,0% 10,0% 26,0% —_— Va“:em Approx. giags-
Total Count 75 7 00 orminatiy Haminal -l : :
Cramer's v 184 064
Expected Count 75,0 25,0 100,0 N ofvalid cases 100
% within Eletkor 21 - 30 75,0% 25,0% 100,0%
%withjn'Személyestelco 100,0% 100,0% 100,0%
(gyintézas-3
% of Tatal 75,0% 25,0% 100,0%
Eletkor 31 - 40 * Céges telco ilgyintézés-1 Crosstabulation
Chi-Square Tests
Céges telco doyintézés-1
q 4 Tatal Asymp. Sig Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
- - ol Value df (2-sided) sided) sided)
Eletkar31- 40  mas Count 43 24 T2 Fearson Chi-Square 1762 1 674
Expected Count 438 281 720 | Continuity Correction® 037 1 248
% within Eletkar 31 - 40 59,7% 40,3% 100,0% Likelihood Ratio 178 1 673
% within Céges telco 70,5% T4 4% T20% Fisher's Exact Test a0 427
ugyntézés{ Linear-by-Li 175 1 676 I I
% of Total 43,0% 290% | 720% | peeritanoo ' '
31-40 Count 18 10 28 | Mofvalid Cases 100
Expected Count 17,1 104 280 a. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 10,82,
% within Eletkar 31 - 40 64, 3% 35,7% 100,0% b. Computed only for a 242 table
% Withjn'Cégestelco 295% 25 6% 28,0%
Ogyintézes-1
% of Tatal 18,0% 10,0% 28,0% Symmetric Measures
Total Count 61 39 100 value Approx, Sig
Expected Count 61,0 38,0 100,0 | Wominal by Naminal — Phi -,042 674
% within Eletkar 31 - 40 B1,0% 39,0% 100,0% Cramer's 042 674
% within Céges telco 100,0% 100,0% | 1000% | Wofvalid Cases 100
Ogyintézes-1
% of Tatal 61,0% 39,0% 100,0%
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13.

Eletkor 31 - 40 * Céyes telco iigyintézés-2 Crosstabulation

14.

Eletkor 31 - 40 * Személyes telco ligyintézés-1 Crosstabulation

Ceges telco Ogyintézés-2 Személves telco Ogyintézés-1
1] 1 Total 1] 1 Total
Elatkar 21 - 40 mas Count 47 28 T2 Eletkor 31-40  mas Count 39 33 T2
Expected Count 46,8 24,2 72,0 Expected Count 396 324 72,0
% within Eletikar 31 - 40 B5,3% 34.7% | 100,0% % within Eletkor 31 - 40 54,2% 458% | 100,0%
% within Céges telco 72,3% 71,4% 72,0% % within Szernélyes teloo 709% 733% 720%
yintézés-2 Ugyintezes-1
% of Tatal 47.0% 25,0% 72,0% % of Total 39.0% 330% | 720%
31-40  Count 18 10 28 3140 Count 16 12 28
Expected Count 18,2 98 280 Expected Count 154 12,6 28,0
% within Eletior 31 - 40 B4,3% 357% | 100,0% % within Eletior 31 - 40 571% 429% | 100.0%
e % within Személyes telco 28,1% 26,7% 28,0%
B_Gg;\it:}thégégzges telco AT 7% 28,6% 28,0% Ggyinezes-1
% of Total 18,0% 10,0% | 28,0% % of Total 16.0% 120% | 28.0%
Total Count 65 35 100 Total ount 58 " 1oo
Expected Count Bl .0 1000 z(p?:r:?d;nt:mm 40 555§£ 45405£ 1u1nDnD£
% within Eletkar 31 - 40 B5,0% 350% | 100,0% %W;hfnse °,r| . o ronos | 1000
. within SZemelyes ieIico
% within Céges telco 100,0% 100,0% 100,0% Ogyintézds-1 i ! ! !
Ugyintézés-2
o % of Tofal 55,0% 45.0% | 1000%
% of Total B5,0% 250% | 100,0%
Eletkor 31 - 40 * Szeméhes telco ilgyintézés.? Crosstabulation
Személyes telco lgyintézes-2
] 1 Total
Eletkor 31 - 40 mas Count a1 21 72
Expected Count 511 209 720
% within Elstkor 31 - 40 70,8% 29.2% | 100,0%
% within Szemelyes telco T1.8% T24% T2,0%
lgyintézés-2
% of Total 51.0% 21,0% 72,0%
3-40  Count 20 g 28
Expected Count 199 a1 28,0
% within Elgtkar 31 - 40 T1.4% 28,6% 100,0%
% within Szemelyves telco 282% 27, 6% 28,0%
Ugyintézés-2
% of Total 20,0% 8,0% 28,0%
Total Count 71 28 100
Expected Count 71,0 28,0 100,0
% within Elastkor 31 - 40 71.0% 29,0% | 100,0%
% Withjn'SzeméIyes telco 100,0% 100,0% 100,0%
ugyintezes-2
% of Total 71.0% 29,0% 100,0%
Case Processing Summary
Cases chi-s Test
alid Missing Total I-Square Tests
— — ] Percent ] Percent ] Percent Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
;Lelﬁl-e{eenkekesnn*omme 100 100,0% 0 0% 100 100,0% Walue df (2-gided) sided) sided)
meghizhatdsaga-1 Fearson Chi-Square 20972 1 48
Continuity Correction® 1,281 1 258
Tev - értékesitd * Oniine feliiletek 1¢n Likelihood Ratio 2,352 1 1325
Online feliletzk Fishers Exact Test 210 27
meobizhatdsaga-1 Linear-ty-Linear 2,076 1 150
0 1 Tatal Assaciation
Tev- ertékesitd mag Count 56 11 B7 M ofvalid Cases 100
Bpected Count e Sl R 1 cells (25,0%) h ted count less than 5. The mini ted count is 4,29
o5 within Tew - érigkesits a36% T6.4% | 100,0% a. 1 cells (29,0%) have expected count less than 5. The minimurm expected count is 4,
% within Online f2l0lstak B4 4% BeE% | ETO% b. Cormputed only for a 2x2 table
megbizhatdsaga-1
% of Total 56,0% 1,0% 67,0%
értékesitd  Count 3 2 33 Symmetric Measures
Expected Count 28,7 43 330
% within Tev- ériékesitd 93,9% B,1% 100,0% Walug Approx Sig.
% within Online feliletek 35,6% 15,4% 33,0% Mominal by Mominal — Phi - 145 148
meghizhatisags-1 Cramer's ¥ 145 148
% of Total 3,0% 2,0% 33,0% )
Total Count 57 3 100 M afvalid Cases 1oa
Expected Count 870 130 100,0
% within Tew - értékesith 87.0% 12,0% 100,0%
% within Online feliletak 100,0% 100,0% | 100,0%
megbizhatdsana-1
% of Total 87,0% 13,0% | 100,0%
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17.

Tev - értékesitd * Online feliiletek izhatdsaga-2 Cr ;
Chi-Sqguare Tests
Online feliletek
meghizhztdsaga-2 Asymp. Sig. | ExactSig. (2- | ExactSig. (1-
0 1 Total Walue df (Z-sided) sided) sided)
Tev- éékesitd  mas Count 25 42 67 Pearson Chi-Square 1522 1 EH
;‘pe_l:_e”TC”“'?n,k " 3?2;‘-; E::-; m;;-;) Continuity Correctiont 028 1 BEE
within Tev - entekesito | | | . . N
% within Online feliletek B3,4% 65 6% BY.0% Likelihood Ratio 153 1 896
megbizhatdsaga-2 Fisher's Exact Test 828 436
___ %orTotal 5.0% 420% | BT0% | jnear-by-Linear RE 1 695
gtékesits  Count 11 22 33 | Associafion
Expected Count 118 211 330 N of Valid Cases 100
% within Tev - énékesitd 33,3% BB, 7% 100,0% — .
% within Online feliletek 306% 30.4% 33.0% a. 0 cells {0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 11,88,
meghizhatdsaga-2 b. Computed anly for a 2x2 table
% of Total 11,0% 22,0% 33,0%
Total Count 36 G4 100
Expected Count 38,0 64,0 100,0 Symmetric Measures
% within Tev - énékesitd 36,0% 64,0% 100,0%
% within Qnline feliletek 100,0% 1000% | 1000% Walue Approw. Sy,
meghizhatdsaga-2 Mominal by Mominal — Phi 039 697
3% of Total 36,0% 64,0% | 1000% .
- : : : Cramer's v 039 597
M of¥alid Cases 100
Tev - iradavezet’ * Online feliiletek meghizhatdsaga-1 Cr Chi-Square Tests
Asymp. Sio. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Online feliletek i 0
regbizhatisana. 1 i Walug f (2-sided) sided) Sided)
A . Total Pearson Chi-Sguare 1,023 1 A2
Tev- irodavezetfi  més Count B2 11 73 Continuity Correction® 458 1 489
Expected Count B35 95 720 Likelihood Ratia 1,130 1 288
%6 within Tev - iroavezeld 84,9% 151% | 100,0% Fishers Exact Tast 405 258
% within Online feliletek 71.3% 84,5% 73.0% Linear-by-Linear 1.013 1 314
megbizhatdsaga-1 Association
% of Total 62,0% 11,0% 73.0% I ofWalid Cases 100
irodavezetd  Count 25 2 27 a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 3,51
Expected Count 235 35 270 b. Computed only for a 2x2 table
% within Tev - Iradavezetd 92 6% 74% | 100,0%
% within Online feliletek 287% 15,4% 27.0%
meghizhatdsaga-1 Symmetric Measures
% of Total 25,0% 2,0% 27,0% Value | Appro Sia,
Total Count 87 12 100 Marminal by Narminal Phi A0 312
Expected Count 37,0 13,0 100,0 Cramer's ¥ 101 112
% within Tev - irodavezetd 87,0% 13,0% | 100,0% N ofvalid Cases o '
% within Online faliletek 100,0% 100,0% | 100,0%
meghizhatdséga-1
% of Total a7,0% 13,0% | 100,0%
Tev - irodavezeti * Online feliletek meghiz aga-2 Cr
anline feliletak Chi-Square Tests
meghizhatdssga-2 Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. {1-
n 1 Total Yalue df (2-sided) sided) sided)
Tev-irodavezetd  mas Count 3 42 73 Pearson Chi-Square 49062 1 027
Expected Count 26,3 46,7 73,0 C.Dnt!num-' Corr.ectmn" 3,922 1 048
% within Tev - irodavezetd 42,5% 57.5% | 100,0% ':k‘;““lmé' Hat“TD , 5273 ! 02 s w2
% within Online feliilstek 86,1% B5E% | 73.0% shers Sxact Tes : :
meghizhatisaga-2 Linear-by-Linear 4847 1 028
Association
: _ % of Total ,0% 42,0% 73,0% M of Valid Cases 100
iradavezetd Count 5 22 r a. 0 cells {0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 9,72
Expected Count a7 173 aFn b. Computed only for a 242 table
% within Tew - irodavezetd 18,5% 81,5% 100,0%
% within Online fellletek 13,9% 34.4% 27 0% )
reghizhatdsaga-2 Symmetric Measures
% of Total 5,0% 22,0% 27,0% Walug Approx. Sig
Total Count EE B4 100 Mominal by Nominal — Phi 21 027
Expected Count 36,0 64,0 100,0 ) Cramersy 22 027
% within Tev - irodavezetd 36,0% B4,0% | 100,0% M arvaid Cases 100
% within Online feldletek 100,0% 100,0% 100,0%
megbizhatdsaga-2
% of Total 36,0% 64,0% | 100,0%
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20.

Tev - iiyvezetd igazgatd * Online feliiletek i osaga-1 Cr Chi-Square Tests
Online fellilgtek Asymp. Sig. Exact Sig. (2- | Exact Sig. (1-
megbizhatdsaga 1 Value di 2-gided) sided) sided)
_ - — 0 1 Total Pearson Chi-Sauare 1612 1 [
Tev - Ogywezetd igazgatd més Count 71 10 el continuity C fion® 0 " 87
Expected Count 705 105 81,0 ontinuity Correction : ‘
% within Tev - igyvezsts B77% 123% | 1000% Likelihnod Ratio 155 1 R84
igazgatd Fighar's Exact Test 708 ABT
% within Online feliletek 81,6% 76,9% 81,0% . .
meghizhatdsaga-1 Lineat-by-Linear B0 1 689
% of Tatal 71,0% 10,0% | 81,0% Association
Ogyeezetd  Count 16 3 19 M ofYalid Cases 100
Expected Count 185 5 19,0 a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 2,47
?s;’;gg{g Tev- Ugyvezetd B2 15,8% | 100.0% b. Computed anly for a 242 table
% within Online feliletek 18,4% 231% 19,0%
meghizhatdsaga-1
% of Total 16,0% 3,0% 19.0% Symmetric Measures
Total Count a7 13 100 -
Expectzd Count 87,0 13,0 100,0 - - - Yalue | Approx. Sig
% within Tev - igyezetd 87,0% 130% | 1000% Norminal by Nominal — Phi 040 b88
igazgatd Cramer's ¥ 040 it
% within Online feliletek 100,0% 100,0% | 100,0%
R N ofvalid Cases 100
% of Tatal 87,0% 13,0% | 1000%
Tev - lipwezetd igazgatd * Online Teliletek i dsaga-2 Cri Chi-Square Tests
Ornline feliletek Asyrmp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. {1-
meghizhatdsaga-2 Walug df (2-sided) sided) sided)
0 1 Total Pearson Chi-Sguare 149494 1 Nt
Tev- Ogyezetd igazgatd  mas Count i} 51 a1 Continuity Correctiont 033 4 a57
Expected Count 29.2 518 810 Likelinoad Ratia 202 1 653
% within Tew - Uayvezetd 37,0% 63,0% | 100,0% ) ' '
igazgatd o ' ' ' Fisher's Exact Test 793 435
% within Online feliletek 233% 78,7% 21,0% Linear-by-Linear 187 1 657
meghizhatosaga-2 Association
% of Total 30,0% a1,0% 81,0% M ofvalid Cases 100
Ugyvezetd  Count g 13 14 a. 0 cells (0% have expected count less than 5. The minimurm expected count is 6,34,
Expected Count N 58 122 a0 h. Computed only for a 2x2 table
% within Tev- Ugyvezetd 31,6% 68,4% | 100,0%
igazgatd
% within Online feliletek 16,7% 20,3% 19,0% )
meghizhatisaga-2 Symmetric Measures
% of Total 6,0% 13,0% 18,0% e Ao 5ig
Total Count 38 B 100 Nominal by Narminal  Phi 045 656
Expected Count 36,0 G4,0 100,0 Cramarsy 045 556
% within Tew- gyvezetd 36,0% 64,0% | 100,0% ' '
igazgatd o ' ' ' M ofYalid Cases 100
% within Online fellletek 100,0% 100,0% 100,0%
megbizhatdsaga-2
% of Total 36,0% 64,0% | 100,0%
Chi-Square Tests
Személtelenség-1 K . K
. = . Agymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
! Haldzat- Duna House  mas Count : 45 : 25 TmaITD . Yalue ur iz-sided) sided) sided)
" Zat - &= L2 . n
i . - a
' Expected Count 436 26,4 70,0 Pear.sor? Sh Squ?re 434 1 A10
' 9% within Halézat - Duna 643% | 357% | 100,0% Cantinuity Carrection® 183 1 668
: Housa R . Likelihood Ratio 430 1 512
| % within ., 738% 67,6% 71,4% X
: Szemelytelenseg-1 Fisher's Exact Test 645 33z
: 9% of Total 45,9% 25,5% 1,4% ; ;
; AL Kkl 20 Ik Linear-ky-Linear 430 1 512
. DunaHouse  Count 16 12 2 Assaociafion
. Expected Count 17,4 10,6 280 .
: % within Haldzat - Duna 571% 42 9% 100,0% M ofValid Cases a8
. House a. 0 cells {,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 10,57,
: % within i 26,2% 32,4% 28,6%
: Szemeélytelenség-1 b. Computed anly for a 2x2 table
9% of Total 16,3% 12,2% 28,6%
1| Total Count &1 37 a9
Expected Count 61,0 370 980 Symmetric Measures
' % within Haldzat - Duna 62,2% 37,8% 100,0%
House Value Approx. Sig.
e elonsdg 1 1000% | 100.0% | 1000% Morminal by Nominal  FPhi 067 510
% of Total £2,2% 37.8% | 100,0% Cramer's v JOE7 A0
""""""""""""""""""""""""""""""""""""""" M of valid Cases ag

XXXII




Case Processing Summary

Cases Chi-Square Tests
Valid Missing Total - - -
i) Fercert i) Fercert i) Fercert Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Halozal - Duna House = a8 98.0% 2 20% 100 | 1000% Value df {2-sided) sided) sided)
Szeméitelenséy 2 Pearson Chi-Square 1833 1 3
» ) Continuity Correctiont 034 1 883
Haldzat - Duna House * 2 Ci . . .
P Likelihood Ratio 202 1 653
iZemehtelenseg-. . .
1 4 Tatal Figher's Exact Test 7ar 434
Héldzat- Duna House  més Count 52 18 70 Linear-by-Linear 197 1 557
Expected Count 528 171 o0 Association ' '
% within Haldzat - Duna 74,3% 267% 100,0% .
House M ofvalid Cases a8
5% withi 0% | TE0% 4% — -
Camivelnss-2 : ! ' a. 0 cells (0%) have expected count less than 5. The minimurn expected count is 6,86
% of Total 531% | 184% | 714% h. Computed only far a 2x2 table
Duna House  Count 22 [ 28
Expected Count 211 6,9 280
5 within Hal6zat - Duna TEE% | 214% | 1000% i
Symmetric Measures
% within X 207% | 250% 28,6%
Szemelytelenseg-2 .
% of Total 22.4% 61% 28,6% - - - Value Approx. Sig.
Total Sount 7 27 o MNominal by Mominal — Phi 044 856
Expected Count 740 240 az,0 Cramer's 045 Hilili
ﬁovsgr;m Haldzat- Duna 75,5% 24 5% 100,0% M ofvalid Cases 1]
5 within X 100,0% | 1000% | 1000%
Szemelytelenseg-2
% of Total 755% | 245% | 100.0%
Halizat - Otthon Centrum * Sz 6g-1Cr Hldzat - Otthon Centrum " Személ ég-2 C
Szernéitelens dg-1 | Szeméhtelenség-2 |
a 1 Total — - 0 1 Total
Haldzat- Ofthon Centrum  mas Count 54 33 &7 Haldzal- Qthon Gentrum s E”“”‘t St 5563 2112 sf;
Kpecte aun| n v i
Expected Count 54,2 328 87,0 i
% within H4l6zat - Ofthon 621% | 37.0% | 100,0% & duthin Halgzat- Gthon 782% | 1B% | 1000%
Genrum % within g10% | 792% | 8aE%
% within | 88,5% 89,2% 88,8% Szemelylelenség-2
Szeméhfelenseg-1 % of Total Bo4%m | 194% | 88.8%
% af Total S51% | 337% | 808% Ofthon Centrum  Count B 5 ]
Otthon Centrum Count 7 4 " Expected Count 9.7 a7 10
Expected Count 8.8 42 1.8 % within Halzat - Otthon 54,5% | 455% | 1000%
% within Haldzat - Otthon 63,6% 36,4% | 100,0% Centrum
Centrum within i 81% | 208% 112%
% within i 1,5% [ 108% 11,2% Szemelyielenseg-2
Szemelytelenseg-1 % of Total B,1% 9,1% 11,2%
% of Total 1% 41% 11,2% Total Count 74 34 EE]
Total Count 61 37 a8 Expected Count 740 240 480
Expected Count 51,0 370 98,0 %eev:g’zwrnnHé\ﬁzat- Otthan 75,5% 24,5% 100,0%
% within Haldzat - Otthon 62,2% 378% | 100,0% s within 000w | 1000% | 1000%
Centrum Személtelenséy-2 ! ! '
% within 100,0% | 1000% | 100,0%
Srembltelenség 1 % of Total 755% | 245% | 1000%
% of Total 62,2% 378% | 1000%
Case Processing Summary Chis Test
i-Syuare Tests
Cases
Valld Missing Total Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
I Percent ] Percent ] Percent - Walue df (E'SIded) SIdBd) SIdBd)
Halozat - egyik sem ~ as a8,0% 2 2,0% 100 | 100,0% FPearson Chi-Sguare 1,1062 1 283
Személytelens éy-1 - .
it g Caontinuity Correction® 68z 1 409
Likelihood Ratio 1,128 1 288
Halozat - emqyik sem * S; ey 8g-1Cri .
Fishet's Exact Test 368 205
Szeméhtelenség-1 . .
: = Linear-by-Linear 1,095 1 285
— . . 2 1 Total Association
Haldzat- egyik serm  mas Count 40 28 [1:] .
Expected Count 123 257 68,0 M of'alid Cases g8
% within Haldzat - egyik 58,8% 41,3% | 100,0% a. 0 cells {,0%) have expected count less than 8. The minimum expected countis 11,33,
% within 65.6% 6% £9.4% b. Computed only for a 2x2 table
Személhtelenség-1
% of Total 40,8% 286% 69,4%
egyiksern  Count M e 20 Symmetric Measures
Expected Count 18,7 1,3 30,0
% within Halozat - egyik 70,0% 30,0% | 100,0% Yalue Approx. Sig.
sem Mominal by Mominal — Phi - 106 293
% within 34,4% 24,3% 30,6% .
Szemeélytelenség-1 Cramer's 106 293
% of Total 21,4% 93% 30,6% M of Valid Cases 93
Taotal Count B1 a7 a8
Expected Count 61,0 37,0 98,0
% within Haldzat - egyik 62,2% 37,8% 100,0%
sem
% within 100,0% | 100,0% | 100,0%
Személtelenség-1
% of Total 62,2% 37,8% | 100,0%
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6.

Halozat - eqyik sem * Személytelenség-3 Cr
Haldzat - ek sem ™ Szemeé B8g-2 Cr : el "
zemélytelenség-
Személtelensén-2 A 1 Tatal
— _ il 1 Total Haldzat- eavik sem  mas Count 58 10 68
Haldzat- egyik sem  mas Count a1 17 68 Expected Count 562 118 6a.0
Expected Count 51.3 167 58,0 % within Halézat - egyik 853% | 147% | 100,0%
% within Halazat - egyik T5,0% 25,0% 100,0% sem
sem -
o % within ) T1,6% 58,8% 69,4%
gﬁz\évr"lr?z]éllr;'telenség 5 68,9% 70,8% 63,4% Személtelensén-3
% of Total 89,2% 10,2% 69,4%
% of Total 52,0% 17,3% 69,4% - : : :
oy sem  Count 73 7 0 egyik sem  Count 23 T 30
Expected Count 377 73 00 Expected Count 248 5,2 30,0
% within Haldzat - eayik 767% | 233% | 100,0% % within Halozat - egyik TBT% | 233% | 100,0%
sem
e % within 28.4% 41.2% 30,6%
% within 31,1% 20,2% 30,6% ! . ' ' '
Személtelenség-2 Személytelenseg-3
% of Total 23,5% 7% 30,6% % of Total 235% 1% 30,6%
Total Count 74 24 gg | | ol Count 81 v 98
Expected Count 740 24,0 38,0 Expected Count 81,0 17,0 58,0
% within Haldzat - egyik 755% | 245% | 100,0% % within Halozat - eqyik 827% | 173% | 1000%
carm sem
% within 100,0% | 100,0% | 100,0% % within . 100,0% | 100,0% | 100,0%
Személytalenség-2 Személytelenseg-3
% of Total 75,5% 24.5% 100,0% % of Total 82,7% 17,3% 100,0%
Online feliiletek meghizhatosaga-2 * Szeméhytelenség-1 Cr
Szemelvtelenseg-1
i 1 Total
Online felletek 0 Count 24 12 36
meghizhatosaga-2 Expected Count 224 126 36,0
5 within Online feliletek 66,7% 333% | 100,0%
meghizhatdsdga-2
% within 29,3% 24% | 36,7%
Szemeéltelenség-1
% of Total 24,5% 122% | 387%
1 Count 37 25 52
Expected Count 38,6 234 62,0
% within Online feliletek 59,7% 403% | 100,0%
megbizhatdsaga-2
% within ) 60,7% 675% | 63,3%
Szeméhtelenség-1
% of Tatal 37,8% 255% | 63,3%
Total Count 61 EH EE
Expected Count B1,0 arn 98,0
% within Online feliletek 62,2% 37,8% | 100,0%
meghizhatdséga-2
% writhin 100,0% | 100,0% | 100,0%
Szemelytelenseg-1
% of Total 62,2% 37.8% | 100,0%
Online feliletek bsdga-2*S iy 2Cr
Gzemelytelenség-2 Chi-Square Tests
- — 1 1 Total Asymp. Sig Exact Sig (- | ExactSig. (1-
online fellletek 0 Caunt 30 3 36 Valug df (- sided) siged) ided)
meghizhatosaga-2 Expectsd Count 7.2 8.8 36,0 Fearson Chi-Gquare 1,837 1 170
% within Online feliletek 83,3% 16,7% 100,0% Continuity Correction? 1,274 1 259
299?:““”53“4 wose | 250% | amrw Likelihood Ratio 1,962 1 161
Sremelielenség 2 : k : Fishers Exact Test 225 129
% of Total 30,6% B,1% 36,7% Linear-hy-Linear 1,864 1 72
1 Count 4 T8 62 Association
Expectsd Count 463 152 62,0 Mafalid Cases a8
o within Online felilletek ?1,DI% 2glnl% 1DD,DI% 2. Ocells {(0%) have expected count less than 8. The minimum expected count is & 82,
meghizhatdsaga-2 b. Computed only for a 22 table
% within 50,6% TE0% | B3,3%
Személytelenség-2
% of Total 44,0% 18.4% | B3,3% Symmetric Measures
Total Count 74 24 98 - " -
alue pprox. Sig
Expected Count T4 240 98,0 Nominal by Mominal  Phi 138 70
% within Online feliletek 75,56% 245% | 100,0% )
meghizhatisdga-2 Cramer's v 138 70
% within 100,0% | 100,0% | 100,0% N of Valid Cases 93
Szemelylelenség-2
% of Total 75,5% 245% | 100,0%
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10.

Case Processing Summany

Cases
alid Missing Total Chi-Square Tests
il Percent il Percent il Percent . . .
Tov- Grckesta = 100 | 100,0% 0 0% 100 | 100,0% Asymp. Sig. Bxact Sig. (J- | Exact Sig. (1-
Szeméhiségjellemzdik-1 “alue df (2-sided) sided) sided)
Pearson Chi-Sguare G22a 1 430
Tev- ériékesiti * Személyisé k-1 Cri Caontinuity Correction® 323 1 a70
Sraméliséaiellemazik] Likelihood Ratio B17 1 432
0 1 Total Fisher's Exact Test A10 284
Tev- érekesitd  mas Count 23 44 67 n .
Evpected Count g 122 a7 0 Linear-by-Linear B148 1 433
Hpecied Loun . . ! Association
% within Tev - értékesitd 34,3% 85,7% | 100,0% )
% within . 62,2% 69.8% | G7.0% M of¥alid Cases 100
Személyiségjellemzok1 a. 0 cells {,0%) have expected count less than &. The minimum expected countis 12,21
% of Total 23,0% 14,0% 67,0%
Eriekesiti  Count I I} 3 b, Camputed anly far a 2x2 table
Expected Count 122 208 330
% within Tev - értékesits 42,4% a7.6% | 100,0%
% within 37.8% 30,2% 33.0% Symmetric Measures
Személyiségjellemzik-1
% of Total 14,0% 19,0% 33,0% walue Approx. Sig.
Total Gount I 62 100 Morninal by Mominal — Phi -079 430
Expected Count 3ra B30 100,0 .
% within Tew - értékesitd 37.0% B3,0% 100,0% ) Cramers Y 078 430
% within 100,0% 1000% | 100,0% N ofvalid Cases 100
Személviségjellemziik-1
% of Total 37,0% 53,0% | 100,0%
Case Processing Summary
Cases R
walid Missing Total Chi-Square Tests
I Percent M Percent il Percent . . .

- - Asymp. Sig. Exact Sig. {2- Exact Sig. (1-
Tev- irodavezetd * 100 100,0% a 0% 100 100,0% ! h A
Személyiségjellemzk-1 Walue df (Z2-sided) sided) sided)

Fearzon Chi-Sguare 2134 1 G644
. I
Tov. irodavezetd * Szeméhisdai k.1 Cr Continuity Correction 052 1 a9
— - Likelihood Ratio 218 1 643
Szemelyisegjellemzdk-1 K
1 4 Total Fishers Exact Test 816 413
Tev- irodavezetd  mas Count 28 45 73 Linear-hy-Linear 211 1 646
Expected Count 37,0 46,0 73,0 Association
% within Tev - irodavezetd 38,4% B16% 100,0% M ofvalid Cases 100
% within TE,T% 71,4% 73,0% — -
Szemelyiségjellemzik-1 a. 0cells {(0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 9,99,
% of Total 28,0% A50% | T30% b. Computed only for & 2x2 table
irodavezetd  Count ol 18 27
Expected Count 10,0 17,0 270
9% within Tew - irodavezetd 33,3% BB, 7% 100,0% Symmetric Measures
% within B 24,3% 28,6% 27,0%
ize:nTelrlTeglellemzok-W 9,0% 18,0% 27,0% Yalue Approx. Sig.
of Tota A | | - - -
ol S = = I Mominal by Maminal — Phi 046 G644
Expected Count 70 53,0 100,0 Cramer's 046 B44
9% within Tev - irodavezatti 37,0% 63,0% | 100,0% M oofvalid Cases 100
% within 100,0% 100,0% | 100,0%
Szemelyiségjellemzdk-1
% of Total 37,0% 53,0% | 100,0%
Case Processing Summany
Cases
Walid Missing Total .
M Percent il Percent il Percent Chi-Square Tests
Tev- Ugyezetd iazgatd = 100 | 100,0% [ 0% 100 | 100,0% - -
Szamé\yméglauemz%k-1 Asymp. Sig Exart Sig. (2- Exart Sig. (1-
Walue df (2-sided) sided) sided)
" R R B Fearson Chi-Sguare ,2964 1 587
Tev - iigy igazgatd * iségj 1C o .
Continuity Correction® 078 1 780
Személyiségjellemzdk-1
o I Total Likelihood Ratio 301 1 883
Tev- Ugyezetd igazgatd  més Count 3 50 81 Fisher's Exact Test 7482 3498
f:“ej_e“f”“m " 3:3£ 515;%2 m:;; Linear-by-Linear 283 1 588
within Tev - (igyvezetd R . | iati
it Association
% within 83,8% 79,4% 81.0% M ofalid Cases 100
Személyiségiellemzik-1 — -
o of Total 31.0% 50,0% B1,0% a. 0 cells (0%) have expected countless than 5. The minimum expected countis 7,03
Ogyvezetd  Count B 13 19 b. Computed only for a 2x2 tahle
Expected Gount 70 12,0 19,0
% weithin Tew - Ugyvezetd 31,6% BE4% 100,0%
igazgatd -
% within 16,2% 206% 19.0% Symmetric Measures
Személyiséojellermnzdk-1 -
% of Total 6,0% 130% | 19,0% Walue Apprax. Sig
Total count 37 63 100 Mominal by Mominal — Phi 054 a7
Expected Count 37.0 63,0 1000 Crarmer's 054 507
% within Tew- td 37,0% §3,0% | 100,0% )
igama e : ‘ : M ofvalid Cases 100
% within N 100,0% 100,0% | 100,0%
Szemelyisenjellemzak-1
% of Total 37,0% 53,0% | 100,0%
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d.) H4 hipotézishez kapcsoldédé elemzések

1.

Case Processing Summary

Chi-Sguare Tests
Cases
T e T R - Asymp. Sig. | EwactSig. (2- | Exact Sig. (1-
ercen ercen ercen o i i
Tev - értfirodavez/immwes * 100 100,0% 0 0% 100 100,0% - Walue dr (2 SIdEd) SIdEd) SIdEd)
10 v mulva - igen Pearson Chi-Square 1,2304 1 267
Cantinuity Carrectiont 722 1 345
Tev - ért jirodaveziiigyvez * 10 évmiilva - igen Crosstabulation . . .
— Likelihood Ratio 1,287 1 25T
10 e¥ mulva - igen .
g 1 Tatal Fisher's Exact Test 11 199
Tev- éntfirodaveziloywez  mas gaunt 16 g 2 Linear—b\,f—Linear 1,213 q ,2?0
wpected Count 13,9 71 20 Ascociation
% within Tew - ért 762% [ 238% | 1000%
frodaveziiggez N ofvalid Cases 100
% weithin 10 ew mulva - 242% 14.7% 21,0%
\gen a. 0 cells {,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 7,14,
% of Total 18,0% 50% 21,0%
érvirodaveziligyvez  Count a0 29 79 b Cnmputed Dnh" for a 2x2 tahle
Expected Count 521 26,9 Fan
% within Tew - ért 633% [ 367% | 1000%
lirodaveziligywvez
% within 10 & milva- 75,8% 35,3% 79,0% Symmetric Measures
igen
% of Total 500% [ 200% 79,0% ]
Total Count [{3 34 100 - - - Value ADFJI'D}(. Slg'
Expected Count 56,0 30 | toop Morminal by Nominal — Phi A1 (267
% within Tew - ért 66,0% | 340% | 1000% ]
v ! ! ! Cramer's 11 267
% within 10 &v miilva - 100,0% 100,0% 100,0% M ofvalid Cases 100
igen
% of Total 660% | 340% | 1000%
Case Processing Summary Chi-Square Tests
ceace A Si Exact Sig. (2 Exarct Sig. {1
valid Missing Total SYIMp. Sl HACT S, (- HArt olg. (-
I Percent I Percent I Percent Yalue o (2 sided) Sided) sided)
Tei; énplmuav,ezj%gwez* 100 ‘ 100,0% 0 0% 100 | 100,0% Pearson Chi-Square 2042 1 651
SV IIE - eehen Continuity Carrection® 043 1 836
& P . y Likelihood Ratio 204 1 641
Tev - ért iirodaveziiigywvez * 10 év milva - részben Crosstabulation .
— - Fisher's Exact Test .en7 418
10 év milva - részhen
g ] Total Linear-by-Linear 202 1 Natix]
Tev- értfirodaveziigyer  mas Count iAl 10 21 Association
Expected Count 101 1038 21,0 M of Valid Cases 100
fontnin Tyt F24% | 4TE% | 1000% a. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 10,08,
% within 10 év millva - 129% 19,2% 21.0% b. Computed only for a 2¥2 table
reszhen
% of Tatal 11,0% 100% | 21.0%
ertirodavezilgywez  Count ar 42 ra
Expected Gount 379 41,1 79,0 Symmetric Measures
5% within Tev- ért 45,8% 532% | 100,0% -
Jirodaveziigyez Value Approx Sia.
%Wghmmévmﬂwa- % 808% | 79,0% Mominal by Mominal — Phi 045 651
részhen ' '
% of Total 37,0% 420% | 78,0% Cramer's ¥ 045 651
Total Count 48 52 100 M ofYalid Cases 100
Expected Count 480 520 100,0
% within Tev - ért 48,0% 520% | 100,0%
lirdaveziigyvez
5% within 10 év milva - 100,0% | 100,0% | 100,0%
reszhen
% of Total 48,0% 52,0% | 1000%
Eletkor 21 - 30 * 10 év miilva - igen Crosstabulation
10 &v midlva - igen Chi-Syuare Tests
L ! Lot A Si Exact Sig. (2 Exact Sig. {1
= R . Symp. Sig. wact Sig. (2- wact Sig. (1-
Eletkor 21- 30  mas Count a1 23 74 Value df 1-sided Sided sidad)
Expected'Count 438 25,2 74,0 Pearson Chi-Sguare 1.0813 1 208
% within Eletkar 21 - 30 68,9% | 311% | 100,0% Continuity Carrection® B38 1 424
% within 10 év mlva - T73% 67 6% 74,0% Likelihood Ratio 1053 1 204
igen . .
% of Trtal 51.0% 230% 74.0% Fisher's Exact Test 340 211
2130 Count 18 1 76 Linear- by Linear 1,070 1 30
Expected Count 17,2 88 26,0 N of Valid Cases 100
% within Eletkor 21 - 30 57.7% 423% 100,0%
. , B ! ' ! a. 0 cells {,0%) have expected count less than 8. The minimum expected count is 8,84,
% within 10 év mulva - 22,7% 324% 26,0%
igen b. Computed anly far a 2x2 table
% of Total 158,0% 11,0% 26,0%
Total Count [i14] 34 100 R
Symmetric Measures
Expected Count EE,0 34,0 100,0
% within Eletkar 21 - 30 66,0% 340% | 100,0% i i i Walue Approx. Sig.
% within 10 &v milva - 100,0% | 100,0% | 100,0% Marminal by Mominal - Phi 104 298
Inen Cramer's ¥ 04 299
% of Total 66,0% 34,0% 100,0% M of Valid Cases 100
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4.

Eletkor 31 - 40 * 10 év miilva - igen Crosstabulation

Chi-Sguare Tests

10 & s - 1gen Asyrrp. Sig. | ExactSig. (2 | ExactSig (-
_ _ 0 1 Total Yalue of (-sided) sided) sided)
Eletkor 31- 40 mas Count 46 26 72 Pearson Chi-Sguare 5114 1 475
Expected Count 4758 245 710 Continuity Correction® 230 1 B3z
% within Eletkor 31 - 40 53,8% 36,1% | 100,0% Likelihood Ratio 520 q 471
?se\:ithin 10 év milva - BO7% | 7ES% | 72,0% Fisher's Exact Test ' ' 530 319
% of Total 46,0% 26,0% 72,0% kisnseoacri-:t‘if_ohmear 508 1 477
40 Count 20 8 = N of valid Cases 100
Expected Count 18,8 95 280 — -
o within Elatkor 31 - 40 71.4% 28,6% 100,0% a. 0 cells {0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 9,52,
% within 10 év il - 303% | 235% | 280% b. Computed only for & 2x2 tahle
igen
% of Total 20,0% 8,0% 28,0%
Total Caunt w6 T 100 Symmetric Measures
Expected Count BE,0 34,0 1000 alue Approx. Sig.
% within Eletkor 31 - 40 66,0% 24,0% | 100,0% Maminal by Maminal  Phi -,071 475
% within 10 & mila - 100,0% | 100,0% | 100,0% Cramer's ¥ 071 475
'gen M ofvalid Cases 100
% of Total 56,0% 34,0% | 100,0%
5.
Case Processing Summary
Cases Chi-Square Tests
Valid Migsing Tatal Asyrp. Sig. | ExactSig (- | ExactSig. (1-
_ I Percent I Percent I Percent Yalue df (2-sided) sided) sided)
Elatkor 41 - 80710 év 100 | 100,0% 0 0% 100 | 100,0% Pearson Chi-Square 3183 1 575
mulva - igen Continuity Correctionb 105 1 746
Likelihood Ratio 319 1 572
Eletkor 41 - 50 * 10 év miilva - igen Crosstabulation Fisher's Exact Test G641 378
10 év miilva - igen IA?:Dacrl-:tylr-Dlﬁmear 32 1 arT
. . 0 1 Total N ofValid Cases 100
Bletkor 4150 mas Court 4 28 3 a. 0 cells {,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 9,18,
Expected Count 482 248 730
% within Eletior 41 - 50 B4,4% | 356% | 100,0% b. Computed onlyfor a 2x2 table
?sewnithin 10 év milva - 71,2% 76,5% 73,0%
% of Total 47,0% 26,01% 73,0% Symmetric Measures
41-50  Count 19 g 27 Walue Approx Sig.
Expected Count 17,8 9.2 27,0 MHominal by Mominal — Phi - DA&R ATR
% within Eletkar 41 - 50 TO4% | 286% | 100,0% Cramer's ¥ 058 575
?Sewnithinw By mtilva - 28,8% 23,5% 27.0% M of Valid Cases 100
% of Total 19,0% 8,0% 27,0%
Total Count GE 34 100
Expected Count 56,0 24,0 1000
% within Eletkor 41 - 50 66,0% 34,0% | 100,0%
?Sewnithin 10 év milva - 100,0% | 100,0% | 100,0%
% of Total 56,0% 34,0% | 100,0%
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1.

e.) H5 hipotézishez kapcsolédo elemzések

Case Processing Summary

Chi-Square Tests
Cases
Valid Mizzing Total Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
N Percent H Fercent ] Percent Walue df (Z-sided) cided) cided)
Tew - érikesild  Sales 100 | 100,0% i 0% 100 | 100,0% i ]
emarelt aronerak A Pearson Chi-Square 391 1 832
Continuity Correction® 107 1 743
Tev - értékesitii * Sales vezérelt szervezet-2 Crosstabulation Likelihood Ratio 381 1 Aaar
Sales vezérelt szervezet-2 Fisher's Exact Test Ja60 364
S - g Total Linear-hy-Linear 387 1 G534
Tev-ertgkesild  mas Count a8 g 67 Associafion
Expected Count 57,0 10,1 67,0 .
% within Tev - énékesits 86,6% 13,4% 100,0% M ofValid Cases 100
%wnhlntszalea vezérelt 68,2% 500% 67.0% a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 4,95
szervezet-
% of Tatal 58,0% 9.0% 57.0% b. Computed only for a 2x2 table
értékesitd  Count 27 [ 33
Expected Count 381 5,0 330
% within Tev - énékesits 81,8% 18,2% 100,0% Symmetric Measures
%wnhlntszalea wezérelt 3.8% 40,0% 330%
;729!’::219-‘ 27,0% 0% 330% Value Apprax. Sig.
of Total f | | = - -
o Sou = T 0o Marninal by Nominal — Phi J63 32
Expected Count 35,0 15,0 100,0 Crarmer's vV 063 532
% within Tev- érékesits 85,0% 150% | 1000% M ofvalid Cases 100
% within Sales vezérelt 100,0% 100,0% 100,0%
szervezet2
% of Total 95,0% 150% | 1000%
Case Processing Summary Chi-Square Tests
Cases Asyrnp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Wa Missing Total Walue df (Z-sided) sided) sided)
N Parcant N Percent N Percent FPearson Chi-Square 04042 1 841
Tew - értékesitd * Sal 100 | 100,0% 0 100 | 100,0% - )
v:;ér;,iziﬁe”mf es ' ' Caontinuity Carrection® oon 1 1,000
Likelihood Ratio 040 1 841
Tev - ériékesiti * Sales vezérelt szervezet-3 Crosstabulation Fisher's Exact Test 1,000 06
Sales vezérelt szenvezet-3 Linear-hy-Linear 040 1 842
a 4 Tatal Association
Tev- értékesitd  mas Count 44 67 M ofvalid Cases 100
Expected Count 235 436 B7,0 T -
5 within Tev- drskesis 31.3% B57% | 1000% a. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 11,55,
% within Sales vezéralt B5,7% 67.7% 67,0% b. Computed only for a 2x2 table
szervezet 2
% of Total 23,0% 44,0% 67,0%
érékesitd  Count 21 33 ~
Expected Count 16 25 330 Symmetric Measures
fottinsmss ezt | 3% | mow | 200% Value _| Appro Sig
within Sales vezere n n n
szervezet-3 : : ! Mominal by Mominal — Phi -0z0 B4
% of Total 12,0% 21,0% 330% Cramer's ¥ 0z0 B41
Total Count [ 100 ;
o o M of valid Cases 100
Expected Count 35,0 65,0 100,0
% within Tev - értékesits 35,0% 65,0% | 100,0%
% within Sales vezérelt 100,0% 100,0% 100,0%
szetveret-3
% of Tolal 34,0% 84,0% | 100,0%
Case Processing Summary
Cases Chi-Square Tests
Walid Migsil Total & Si E t 5 (2 E t i (1
symp. Sig. wact Big. (2- wact Sig. (1-
Percent ] M Percent H f f
Tev, Irodavezetd * 5ales 00 | 100,0% [ 0% 100 | 100.0% i Malue df i2-sided) sided) sided)
wezerell szervezet3 FPearson Chi-Square 1,3352 1 247
Continuity Correction® 848 1 387
Tev - irodavezetd * Sales vezérelt szenvezet-3 Crosstabulation Likelihood Ratio 1382 1 240
| Sales vezérelt szervezel-d | Fishars Exact Test 345 174
1 Total . .
Tev-irodavezetd  mas Count 28 45 73 I—mear_'b\_"'l-mear 1.325 1 .25D
Expected Gount 256 475 730 Association
8% within Tev - irodavezetd 38,4% 61,6% | 1000% M of Valid Cases 100
% within Sales vezéret 80.0% B9.2% | 730% a. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 9,45,
% of Total 280% 45.0% 73.0% h. Computed only for a 2x2 table
irodavezetd  Count T 20 27
Expected Count a5 176 270
3 within Tey - irodavezets 25,3% 741% | 1000% .
% within Sales vezérelt 20,0% 30,8% 27 0% Symme"m Measures
szervezet-3 N
% of Total 7.0% 20,0% 27.0% Malue Approx. Sig.
Total Count 35 5 100 Mominal by Mominal — Phi 16 247
Expected Count 350 65,0 1000 Cramer's W 16 247
% weithin Tew - irodavezetd 35,0% B5,0% 100,0% N
% within Sales vezérelt 100,0% 100,0% 100,0% N of Valid Cases 100
szZervezet3
% of Total 350% 850% | 1000%

XXXVII




Case

Processing Summary

Chi-Square Tests

cases
Walid hissing Total Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
N Percent i} Percent N Percent Walug df Z-sidedy gided) sided)
Tev- Ugyvezetd igazgald ™ 100 | 100,0% 0 0% 100 | 100,0% Fearzon Chi-Sgquare 212 1 728
Sales veréralt szervezet-3 o )
Continuity Correction® 006 1 436
- R . ) Likelihood Ratio 122 1 727
Tev - ugywezetd igazgato * Sales vezérelt szervezet-3 Crosstabulation )
Fisher's Exact Test 795 A74
Sales vezéralt szervezet-3 . .
Linear-hy-Linear 149 1 racii]
L : Total Association
Tev- Ggywezetd igazgatd  mas Count 29 52 a1 )
Expectad Count 284 52,7 grn | Mofvalid Cagses 100
?sa\fg‘g“;{g Tew - lgyvezetd 35,8% 842% | 1000% a. 0cells {,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 6,65
% within Sales vezrelt 82,9% B00% | 81.0% b Computed anly for 3 2x2 table
szervezet3
% of Total 29,0% 52,0% 81,0%
Ugywezetd  Count B 13 19 & metric Measures
Expected Count 6,7 12,4 19,0
%W\Ih{n Tev- lgyvezetd 31,6% 68,4% 100,0% Yalue Approx. Sig.
igazgats - - -
% within Sales vezérelt 17.1% s | 1e0w | Mominal by Mominal — Phi 035 728
szervezet-3 Cramer's ¥ ikl 728
% of Tatal 6,0% 13,0% 10,0% )
Total GCount 35 65 100 M of¥alid Cases 100
Expected Count 350 G50 100,0
% within Tew - Ueprvezetd 35,0% 659,0% 100,0%
igazgato
% within Sales vezérelt 100,0% 100,0% 100,0%
szervezet3
% of Total 35,0% 65,0% 100,0%
Case Processing Summary Chi-Square Tests
Cases Asyrnp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
valid Missing Tatal Walue df (2-sided) sided) sided)
N Percent I Parcant I Parcent Fearson Chi-Sguare gare 1 el
Halozat- Duna House * 100 100,0% 0 0% 100 100,0% e inpb
Cale embrall soeraset Continuity Correction 581 1 446
Likelihood Ratio 1,011 1 ek ]
Héldzat - Duna House * Sales vezérelt szervezet-3 Crosstabulation Fishers Exact Test 363 224
Sales vezérelt szervezet 3 Linear.'bY'Linear 477 1 323
Association
a 1 Total
Haldzat- Duna House  més Count 27 44 71 | Mofvalid Cases 100
Expected Count 249 482 e a, 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 10,15,
% within Halozat - Duna 38,0% 620% 100,0%
House h. Computed only for a 2x2 table
% within Sales vezerelt TT1% 67 7% 71,0%
sZervezet-3
% of Total 27,0% 44,0% 71,0% R
Duna House  Count g n 29 Symmetric Measures
Expected Count 102 189 29,0 .
% within Haldzat- Duna 27, 6% 724% 100,0% - - - Yalue Approx. Sig.
House Maminal by Maminal — Phi 099 321
% within Sales vezérelt 22.9% 323% 29,0% ,
il Cramer's 099 321
% of Total 2,0% 210% 29,0% | M ofvalid Cases 100
Total Count 35 65 100
Expected Count 350 65,0 100,0
% within Haldzat - Duna 35,0% 650% 100,0%
House
% within Sales vezérelt 100,0% 100,0% 100,0%
szervezet-3
% of Total 35,0% 650% | 100,0%
Case Processing Summary Chi-Square Tests
Cases Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Walid Missing Total Value df (2-sided) sided) sided)
— ¥ Percent It Percent ] Percent Pearson Chi-Square I324a 1 ,559
Haldzat - Ofthon Gentrum 100 | 100,0% 0 0% 100 | 100,0% o )
;SE‘ESVEZWE“SZWEZE‘- Cantinuity Carrectiant 0585 1 815
Likelihood Ratio 336 1 62
Haldzat - Otthon Centrum * Sales vezérelt szervezet 3 Crosstabulation Fisher's Exact Test 743 418
Sales vezérelt szervezet-3 Linear-by-Linear 321 1 A7
i 1 Total Association
Héldzat- Otthan Centrum  mas Count 32 57 89 M of Yalid Cases 100
Expected Count 31,2 a7 8 88,0 — -
% within Halozat- Otthon 36,0% 64.0% | 100.0% a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 3,85,
Centrum
% within Sales vazerslt 51.4% 877% | B88,0% h. Computed anly for a 2x2 table
szervezet3
% of Total 32,0% 57.0% 89,0%
Otthon Centrum  Count 3 8 i 5 "
Expected Count 39 72 1.0 metric Measures
g:eev:{trlamHalnzal- Cfthan 27,3% 727% | 100,0% Value Approx. Sig.
% within Sales vezérelt 8,6% 12,3% 10% | Maminal by Maminal — FPhi oa7 Ralate]
szervezet3 .
% of Total 2,0% 80% | 110% Crarner's ¥ 057 364
Total Count 35 [ 100 M ofvalid Cases 100
Expected Count 35,0 650 1000
% within Haldzat - Otthon 36,0% 650% | 100,0%
Centrum
% within Sales vezérelt 100,0% 100,0% 100,0% (
szervezet3
% of Total 35,0% 650% | 1000%




Haldzat - egyik sem * Sales vezérelt szervezet-3 Crosstabulation

Chi-Square Tests

Sales verérelt szervezet-3 Asyrnp. Sig Exact Sin. (2- Exact Sig. (1-
Yalue df (2-gided) Sided) sided)
L 1 Tota! Fearson Chi-Bauare 0527 1 819
Haldzat- egyik sem  mas Count 25 45 70 o 4 b ' '
Expected Count 245 455 70,0 Continuity Correction pudul] 1 1,000
% within Halzat - egyik 35,7% 64,3% | 100,0% Likelihood Ratio 053 1 819
sem ) Fisher's Exact Test 1,000 504
zez;vn\:ggt:_aaales vezérelt 71,4% 68,2% 70,0% Linear-by-Linear 052 1 820
Assaciation
% of Total 26,0% 45,0% 70,0%
eoylksem  Count 10 20 30 M oTvalid Cases 100
Expected Count 105 19.5 300 a Ocells {0%) have expected count less than 5 The minimum expected count is 10,50
% within Haldzat - eqyik 33,3% 6E6,7% 100,0% h. Computed only for a 2x2 table
sem
% W\thintsaales vezérelt 28.6% 30,8% 30,0%
sZenezel- -
Symmetric Measures
% of Total 10,0% 20,0% 30,0%
Total Count 35 B4 100 Walue Approx Sig.
Expected Count 35,0 85,0 100,0 Mominal by Mominal — Phi 023 814
% within Haldzat - egyik 35,0% B5,0% 100,0% Cramer's ¥ 023 818
sem ) M ofvalid Cases 100
% within Sales vezérelt 100,0% 100,0% | 100,0%
szerveret-3
% of Total 35,0% 65,0% 100,0%
f.) Homo Informaticus
Chi-Sguare Tests
Case Processing Summary
Cases Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. {1-
walid Missing Total Walue df (Z-sided) sided) sided)
N Percent 1) Percent ) Percent Pearson Chi-Square 31752 1 0745
Onling jelentt-1* Céges 100 | 100,0% 0 0% 100 | 100,0% - )
i S roh sioida por Continuity Gorrection® 2,431 1 119
Likelihood Ratio 3,282 1 070
Online jelenlét -1 * Céges telco iigyek elekro portal-1 Crosstabulation Fisher's Exact Test 081 058
Céges telco dgyek elekrn Linear-by-Linear 3,143 1 076
potdk] Association
0 1 Total i
Online jelentét-1  mas Count 32 38 70 M ofValid Cases 100
Expected Count 78,0 42,0 70,0 0 cells (0% h ted tl than 5. Th .. ted tis 1200
% witin Online jelenidt 1 45.7% saak | 1000% a. 0 cells (0% have expected count less than 5. The minimum expected countis 12,00,
% within Géges telco 80,0% 633% 70,0% h. Computed only for a 2x2 table
Ogyek elekra paral-1
% of Total 32,0% 38,0% 70,0%
szinte percenként Count ] 22 30
Kavetem afrissld Expected Count 12,0 18,0 20,0 Symmetric Measures
% within Online jeleniét-1 26,7% 733% | 100,0%
% within Céges tel 20,0% ®/I% | 0% i
Jopitin eges oo _ _ _ Value | Approx Sig.
% af Total 2,0% 22,0% 30,0% Maminal by Mominal — Phi 78 07s
Total Count 40 BO 100 Cramer's W 178 0rs
Expected Count 40,0 60,0 100,0 . ! !
9% within Onling jelzniét -1 10,0% 60,0% | 100,0% N of Valid Cases 100
9% within Céges telco 100,0% 100,0% | 100,0%
Ugyek elekro portal-1
5% of Total 40,0% 60.0% | 100,0%
Case Processing Summary Chi-Square Tests
Cases
Valid Missing Total Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Céges lelen dgyek elek Nmu :Eo’owon; . [ ngu'; Nmo ﬁeoruwu';te Value it {2sided) sided) sided)
patat 2 bnling fulaletel ‘ ! i Pearson Chi-Sguare £,4852 1 011
meghizhatdsaga-1 L R
Caontinuity Correction® 5,043 1 025
Céges telco ligyek elekro portal-1 * Online feliiletek meghizhatésaga-1 Crosstabulation Likelihood Ratio T.arT 1 Joos
Oniing elitekc Fisher's Exact Test 013 009
i 1 Total Linear-ky-Linear 6,434 1 011
Cér%'eﬁ‘e‘m igyekelekro 0 Count 39 1 40 Assaociation
portal- Expected Gount 348 52 40,0 .
% within Céges telco ar.5% 25% 100,0% N ofValid Cases 100
savewelelvo porta | 0 cells {D%) h tad count less than & The mini tad count is 5,20
Byt Colne eltck 0.8% 2% | 400% a. 0 cells {0%) have expected countless than 5. The minimum expected count is 5,20.
meghizhatdsaga-
5 of Total 200% 0% 100% b. Computed only for a 2x2 tahle
1 Count 48 12 B0
Expected Count 52,2 7.8 60,0
i Senes e BD.0% 0% | 1000% Symmetric Measures
% within Online feliletek 65,2% 92,3% £0,0%
meghizhatdsaga-1 Value Approx. Sig.
% of Tatal 48,0% 130% | B00% - - -
i S = = g | Morninal by Nominal - Phi 255 011
Expected Gount 8r0 130 100,0 Cramer's 255 11
oy BT B 1% R fvalid Cases 100
% within Online felliletek 100,0% 100,0% 100,0%
meghizhatdsaga-1
% 0f Total 87,0% 130% | 100,0%
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Case Processing Summary

Cases !
valid Missing Total Chi-Suare Tests
il Percent I Percent il Percent Value df “?E.T&E%')”' E!asc\luEé‘ugj @ Exasc}use‘g) o
Online fellletek 98 98,0% 2 2,0% 100 | 100,0% Pearson Chi-Sguare 36082 1 058
gnegbl'zlhatlosag'a-_11* Continuity Correction® 2,535 1 a1
zeméltelenseg Likelihood Ratio 3,488 1 062
Fishers Exact Test Nikal 057
Online feliiletek meghizhatosaga-1 * Szeméhtelenség.1 Cr Reea e s ! 8
L A M ofValid Cases a8
Szemely 1581 a. 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 4,91,
0 1 Total b. Computed only for a 7x2 table
Online feliletek 1] Count 56 prtz] 85
meghizhatdsaga-1
Expected Count 729 321 85,0 Symmetric Measures
% within Online fellletek 65,9% 34.1% 100,0%
megbizhatdsaga-1 Value | Approx Sig.
o Mominal by Mominal — Phi 192 a8
% within . 91,8% | 7B4% | 867% Cramers v oz 5
Szemeélytelenseg-1
MNofValid Cases a2
% of Total a7.1% 28,6% 86,7%
1 Count i) g 13
Expected Count 81 4.9 13,0
% within Online feliletek 38,5% B1,5% 100,0%
meghizhatisaga-1
% within 8,2% 21,6% 13,3%
Személytelenség-1
% of Total a,1% 8,2% 13,3%
Total Count 61 a7 93
Expected Count E1,0 ar.n 98,0
% within Online feliletek 62,2% 37.8% 100,0%
meghizhatdsaga-1
% within 100,0% 100,0% 100,0%
Személytelenség-1
% of Total 52,2% 37.8% | 100,0%
Case Processing Summary
Chi-Square Tests
Cases
. - A S Exact Sig. (- | ExactSig (1-
Walid lisging Taotal Value df ?{Zi%eu')g KasEiueE) ¢ xag\delg) ¢
N _|Peent | N |Pewent | N _|Percentf|CENIEIEEL | U e
Személytelenség-1 * 98 98,0% 2 2,0% 100 100,0% Likelihoad Ralio 20‘41? 4 ‘nnn
Szemelyizegjellemzdk-1 ' '
Fishers Exact Test 000 000
Linear-hy-Lingar 18,176 1 ,oon
Association
Szeméhytelenség-1 * Szeméhyiségjellemzik-1 Crosstabulation N of Valid Cases 98
. " a. 0 cells (0%) have expected count 855 than 9. The minimum expected countis 13,97,
Személisegjellemnzok: 1 b. Computed only for a 2x3 takle
a 1 Total
Személytelenség-1 0 Count a3 24 61 Symmetric Measures
Expected Count 230 g0 61,0 value | Anprow. 5ig
% within i 54.1% 45,9% 100,0% Narninal by Mominal — Phi 433 ,000
Szemeltelenseg-1 Cramer's ¥ 423 ,noo
%owithing . 89,2% 459% 62,2% M ofvalid Cazes kL
Szemelyiségjellemzdk-1
% of Tatal 33.7% 28,6% 62,2%
1 Count 4 33 ar
Expected Count 14,0 23,0 3r.0
% within i 10,8% 899,2% 100,0%
Szemelytelenseg-1
%owithin . 10,8% 54,1% 37,8%
Személyizégjellemzdk-1
% of Tatal 41% 33,7% 37,8%
Tatal Count v 61 98
Expected Count 370 61,0 98,0
% within i 37.8% 62,2% 100,0%
Szemelytelenseg-1
% within . 100,0% 100,0% 100,0%
Szemelyisagjellemzdk-1
% of Tatal 37.8% 62,2% 100,0%
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Case Processing Summary

Chi-Square Tests

- C_aS?S Asymp. Sig. Exact Sig. (2- | Ewact Sig. (1-
Walid Missing Total Valug cf (2-sided) sided) sided)
I Percent I Percent M Percent Pearson Chi-Square 477e 1 490
Személyiségjellemzik-1* 100 | 100,0% i 0% 100 | 100,0% Continuity Carrection® 233 1 837
10 &v mulva - igen Likelihood Ratio 482 1 488
Fisher's Exact Test A 320
. - . . B B Linear-hy-Linear A7z 1 A9z
Szemeélyiségjellemzok-1 * 10 év millva - igen Crosstabulation Association
. . . M ofvalid Cases 100
10 ev mulva - igen
0 | Total a. 0 cells {,0%) have expected count 1ess than 5. The minimum expected countis 12,58,
Szemelyisegjelemzek 0 Caunt 6 T a7 b. Computed onlyfar 2 2x2 table
Expected Count 24,4 12,6 arn
% within 70,3% 20,7% 100,0% Symmetric Measures
Személyiségjellemzik-1 - - S
s . . alue pprov. Sig
i%é;ewnlthm 10 év mulva - 394% 324% a7.0% Nominal by Nominal P 060 390
% of Total 260% | 110% | srow || Gramers ¥ ?SE 490
1 Caunt a0 pE] B3 Tor e
Expected Count 41,8 21,4 63,0
% within 63,5% 36,5% 100,0%
Személyiségjellemzik-1
% within 10 &v milva - 60,6% 67 6% 63,0%
igen
% of Total 40,0% 23,0% 63,0%
Total Count 66 34 100
Expected Count BE,0 340 100,0
% within 66,0% 34,0% 100,0%
Személyiségjellemzik-1
% wiithin 10 év milva - 100,0% 100,0% 100,0%
igen
% of Total 66, 0% 34,0% 100,0%
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