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1. Bevezetés

A szoftvertermékek piacan egyre ¢€lesebb a verseny (Tao et al., 2021). A szoftverfejlesztés,
mint szakma, az 1970-es évekbeli szoftver-életciklus modellek (Software Development
Lifecycle, SDLC) kialakuldsaval (Kneuper, 2018), és a személyi szamitégépek 1980-as
évekbeli megjelenésével hamar kialakult az igény a felhasznaloi sajatossagoknak megfeleld,
egyedi szoftverek fejlesztésére (Szabd, 2023). Az Internet elterjedését kovetden aki elészor
jelent meg egy szoftvertermékkel €s szolgalt ki egy 1) felhasznéldi igényt, az gyorsan nagy
piaci részesedésre tehetett szert (Freund & Weinhold, 2004). Azonban ahogy egyre tobb
szolgaltatd jelent meg az Interneten, csak egy megoldast kindlni egy adott problémara nem
mar volt elegendd — az a vallalat kertilt piacvezetd pozicidba, aki a lehetd legjobb megoldast
adta a potencialis tligyfeleknek. A stakeholder oldal (ligyfelek, dontéshozok, felhasznalok)
igényeire fokuszalo fejlesztés egyre nagyobb hangsulyt kapott — a legsikeresebb cégek egyik
titka a tudatos, magas szinvonalu termékmenedzsment folyamatok kialakitasa lett (Cooper,

2019).

A termékmenedzser pozicid a napi fogyasztasi cikkek (Fast-Moving Consumer Goods,
FMCG) piacan jelent meg az 1930-as években, majd onnan keriilt at tobb szektorba
(McElroy, 1931). A termékmenedzserek munkakorének ujdonsaga a termék teljes
¢letciklusdnak menedzselése volt (Low & Fullerton, 1994). A termékmenedzserek
megjelenése eldtt a termékkel kapcsolatos kiilonbozo feladatokért kiillonboz6 funkcionalis
egységek voltak feleldsek. A teljes €letciklus egy kézben torténd feliigyelete lehetove tette az
igyfelek visszajelzéseinek hatékony beépitését, €s ezzel magasabb mindségli termékek

kialakitasat (Lukassen & Schuurman, 2023).

Az FMCG szektor szereplditdl tanulva Hewlett-Packard, az amerikai szdmitastechnikai
véllalat az els6k kozott volt, amely meghonositotta a termékmenedzser szerepet (Cattani,
2005). A szoftvertermékek fejlesztése jelentOsen eltér az FMCG termékek fejlesztésétol,
emiatt a termékmenedzserek szerepe is valtozott. A szoftverfejlesztésben dolgozo
termékmenedzserek a kornyezet gyors valtozdsa és a termékkel kapcsolatos dontések
gyorsasaga miatt kozel keriiltek a kivitelezéshez, kozvetleniil a szoftverfejlesztokkel
dolgoznak egyiitt. A szoftveriparban dolgozd termékmenedzserek a felhasznaloi, iizleti és

technologiai teriiletek keresztmetszetében dolgoznak; fo feladatuk az értékteremtés, igy az



iizleti és felhasznaldi igények megértése alapjan a legjobb megoldasok kidolgozésa és ezek

piacra juttatdsa, majd tovabbfejlesztése (1. abra) (Ebert & Brinkkemper, 2014; Sanna, 2023).

Igények és vésarlasi Ertékesités, marketing

kritériumok felmérése

Vasarlo Marketing, értékesités

Ertékajanlat tervezése és
kommunikélasa

Erték fenntartsa és
tovabbfejlesztése

Termékmenedzsment, K+F

Erték létrehozésa és
szallitasa
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1. abra: Az értékteremtés folyamata és szerepldi.
Forras: Ebert & Brinkkemper (2014)

A szoftveriparban az amerikai piac és az onnan indul6 technoldgiai cégek erds befolyéssal
vannak a globdlis trendekre, igy a termékmenedzser pozicié is ezeket a példakat kovetve
terjedt el a globalis piacon. Magyarorszagon a kiilfoldi lednyvéallalatokon és a magyar
alapitasu technologiai vallalkozasokon keresztiil jelent meg a termékmenedzser szerep a

szoftverfejlesztd cégek életében.

A dolgozat elméleti része annak a bemutatdsdra fokuszal, hogy hogyan alakult ki a
termékmenedzsment szakma az 1930-as évek elején, és hogyan érte el mai formajat (Aumayr,
2023). A dolgozat attekintést ad a szakma megsziiletésérdl, a feladatkor alakulasardl és a
korai kihivasokrol; majd bemutatja azt, hogy hogyan jelent meg a szerepkor a
szoftverfejleszté cégek folyamataiban (Ebert, 2007). Az empirikus kutatas pedig azt tarja fel,
hogy milyen elvardsokat fogalmaznak meg ma a magyar piacon termékmenedzser allast
hirdetd cégek a szoftveripar szereploi felé — tampontot adva ezzel az allaskeresdknek és a
munkaltatoknak egyarant. A kutatds sordn egy leletanalizis késziilt, ami 212
termékmenedzser (product manager) allashirdetés elemzése alapjan mutatja be, hogy hol tart
ma a magyar piac a — szakirodalomban hangsulyos — amerikai és nyugat-eurdpai mitkddéshez
képest, és milyen lehetdségek allnak egy gyakorld szakember el6tt, ha ezen a teriileten keres

munkat.



2. Elméleti hattér

Szabo (2023) a termékfejlesztési folyamatok kialakuldsat és a  kapcsolodo
projektmenedzsment megkozelitések kiillonbozdé valtozatait ismerteti, ami jelen téma

szempontjabol nélkiilozhetetlen.

A termékfejlesztési folyamatra vald tudatos figyelem a 19. szdzad végén kezdddott, a

masodik ipari forradalom utdn. McGrath (2004) a termékfejlesztési folyamatok
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2. adbra: Termeékfejlesztési generacidk egymasra épiilése €s 0 jellemzoik.
Forras: McGrath (2004) alapjan Szabo (2023)

Az els6é generacidban még formalis fejlesztési eljarasok alkalmazdsa nélkiil, a talalmanyok
kereskedelmi hasznositdsara helyezték a hangsulyt. A masodik generacid kezdetekor — amely
1950-re tehet6 — a megvalositandd projektek szamanak ¢és legfoképpen az egy-egy
fejlesztéshez sziikséges erdforrasok volumenének novekedésével természetes mdodon jelent
meg az igény a fejlesztési folyamatok racionalizdlasdra a projetksikerre vald torekvés
érdekében. Ebben az iddszakban igy szamtalan formalis termékfejlesztési folyamatmodell
latott napvilagot. Késobb, az 1980-as ¢évektdl, a harmadik generacid alatt Ilétrejott,
tovabbfejlesztett folyamatmodellek mar a termékek gyorsabb fejlesztésére 6sszpontositottak -
a legfébb cél a piacra jutasi id6 (time-to-market, TTM) csokkentése volt (Griitzner et al.,

2016). Ez fontos szempont a mai napig, hiszen az a vallalat, amelyik gyorsabb piacra jutasi



idével (TTM paraméterrel) fejleszt, konnyebben keriilhet piacvezetdi pozicidba (Afonso et
al., 2008). A XXI. szdzadtol, a negyedik generacidé folyamataiban, a hangstly pedig a
kutatas-fejlesztés (K+F) alapu termékfejlesztésre helyez6dott at, mivel mar nem csak a piacra
jutas sebessége, hanem a stakeholder oldali igények magas szintii kielégitése is kiemelkedd
jelentdségiivé valt. Igy ma mar a vallalatok jellemzéen olyan modszeresen folytatott
termékfejlesztésre torekednek, amely emberekkel, kultardkkal és tarsadalomismeretekkel

kapcsolatos kutatdsokon alapul (Brem & Wolfram, 2014).

2.1. A termékmenedzser pozicio kialakulasa

Bar a termékfejlesztésre vald tudatos Osszpontositdas az 1950-es évekre tehetd, a
termékmenedzser szerepkor gyokereinek a megalkotdsat a Procter & Gamble-nél dolgozé
Neil McElroy nevéhez kotik, aki 1931-ben egy céges belsé dokumentumban leirta a “Brand
Man” szerepkort (Chisa, 2014).

3. abra: Neil H. McElroy a Time magazin 1953. oktdber 5-én megjelent cimlapjan
Forras: TIME USA, LLC, 1953

McElroy hirdetési menedzserként dolgozott, és a dokumentumban részletezte, milyen uj
munkaerdt keres a csapatdba. McElroy két Brand Man felvételét javasolta, akik — az addigi

gyakorlattal ellentétben — nem egy szervezeti egységért vagy részfeladatért, hanem egy



termékért vagy termékcsalddért lesznek feleldsek. A Brand Man munkatarsaktol elvarta, hogy
a termék teljes életciklusat feliigyeljék; az adatokat figyelve tudatosan keressék, hogy melyik
megoldas miikddik és melyik nem; sziikség esetén a partnereket és tigyfeleket személyesen
meglatogatva tanulmanyozzak a problémakat €s javasoljanak megoldast rajuk. A Brand Man
munkatarsaknak emellett teljes felelosséget kellett vallalniuk a hozzajuk tartozo termékek
felvett két kollégat, és késobb tovabb bdvitette a Brand Man csapatot. Mivel a kezdeti Brand
Man pozici6 marketing feladatokat is tartalmazott a sikeres termék eldallitas részeként, igy a
Brand Man szerepkort a markamenedzsment és a termékmenedzsment kozos forrasanak
tekintik. McElroy a tevékenységének koszonhetden felkeriilt 1953-ban a Time magazin

cimlapjéra is (3. abra).

2.1.1. A munkakor fejlodése

A termékmenedzser szerepkor a megjelenését kovetd évtizedekben harom f6 feladat

ellatasara szakosodott tovabb (Fernandes, 2016):

1. Fejlesztési és marketingstratégia kialakitdsa valamint megvaldsitasa az adott markak
¢és termékcsaladok szamara

2. A termékek pénziigyi és miikodési eredményének eldrejelzése ¢s meghatarozasa

3. A tervek végrehajtdsanak és eredményének monitorozésa, az operativ teenddk

igazitasa az esetlegesen valtozo koriilményekhez.

E sokrétii feladatok jol tiikrozik, hogy a termékmenedzserek a vallalatok szamdra az egyes
termékekkel kapcsolatban a 70-es évekre tulajdonképpen a kozponti informécidforrast
jelentették. A termékmenedzserek voltak azok a szereplOk, akik ismerték a termék minden
aspektusat, és az ehhez kapcsolodd szertedgazo feladatokat, igy alaposabb terveket tudtak
kidolgozni, mint kordbban az egymastdl elkiiloniilten miikodo, csak az egyes feladatokra

koncentral6 funkcionalis csapatok (Luck, 1969).

Ennek a komplex, teljes ¢életciklust lefedd felelésségnek eredményeképpen a
termékmenedzsereknek egyszerre kellett kapcsolatot tartani kiilsé és belsé szereplokkel,
illetve a stratégiai, vezetdi és az operativ szinten dolgozd munkatarsakkal is. Ez az 6sszek6to
szerep kritikussa valt, igy a munkakor ebbdl kifolydlag erés kommunikécios készségeket

igényelt mar a 60-as évek végén is.



Luck (1969) tanulménya Osszefoglalta azt is, hogy milyen nehézségekkel néz szembe egy

termékmenedzser a karrierje soran, példaul:

- Sok idét tolt jelentéktelen feladatokkal;

- Nincs segitsége (legfeljebb egy részmunkaidds asszisztens), igy magara van utalva a
munkaveégzeés soran;

- A funkciondlis csapatokkal valo egytittmiikodés hidnya;

- Egyértelmili munkakori leiras hianya;

- Elégtelen szinvonalll szakmai tovabbképzések allnak rendelkezésére;

- Tul sok kommunikacios kotelezettség a szervezeten beliil.

Hise & Kelly (1978) 198 termékmenedzser korében végeztek felmérést a munkakor
jellemzo6irdl. A tanulmany megallapitotta, hogy a fokusz a kordbban hangstulyos marketing
feladatokrol a termékfejlesztésre helyez0dott at, mikozben a f6 cél, vagyis a vésarloi

igényeknek megfeleld termékek 1étrehozdsa megmaradt.

A tanulméanyban a vélaszadok tobb mint 90 sz4zaléka jelezte, hogy donthet a hozza tartozo
termék céljairdl, az értékesitési eldrejelzésekrodl, a célok elérésének modjardl és a hirdetési
stratégiarol. A témaval kapcsolatban a megkérdezettek tobb, mint 80 szdzalékanak elmondasa
szerint a termékhez kapcsolodo koltségkeret, a marketingkutatds, piacszegmentacio, arazas és

a termék kialakitasa is a dontési koriikbe tartozik.

Az eredmények alapjan a kutatdparos azt is megéllapitotta, hogy az elvardsokkal ellentétben
a termékmenedzserek alig vagy egyaltalan nem tartanak kapcsolatot kiils¢ partnerekkel,
példaul a vevokkel és az értékesitésért felelés munkatarsakkal. A kiilsé kapcsolattartas
gyengesége vagy hianya kiilondsen az FMCG termékekkel foglalkoz6 termékmenedzserek
esetén volt kritikus a gyors ciklikussag ¢és a kiélezett verseny miatt. Minél tobb kapcsolatot
tart fenn egy termékmenedzser a kiils¢ szereplokkel, annal sikeresebbnek bizonyult a

szakmajaban, hiszen els6kézbdl tudta, milyen igényeket kell kielégitenie az adott terméknek.

Az 1970-es években megmutatkozott a termékmenedzser szerepkor egyik specidlis kihivasa
1s, miszerint a termékmenedzsernek gy kell a céljai elérésén dolgoznia, hogy nincs
kozvetlen beosztottja, akivel ala-folérendelt viszonyban van. A felelossége nagy, a
rendelkezésre 4llo hatalom viszont alacsony, igy csak a kollégai meggydzésén keresztiil tud

hatassal lenni a termék alakulasara (Gemmill & Wilemon, 1972).



Mivel ehhez a munkdhoz fejlett interperszonalis készségek és jo lizleti érzEk is kellett, mar a
70-es években idedlisnak tartottdk a fels6foku végzettséget €s a betoltott, legalabb 30 éves
kort a karrier elkezdéséhez (Hise & Kelly, 1978).

2.1.2. Az uj szerep hatasai és kihivasai

A termékmenedzserek tehat 1931-ben a Procter & Gamble-nél jelentek meg elészor, de a
tomeges alkalmazasuk ezutin még boven varatott magara. A Johnson & Johnson 1935-ben, a
Monsanto 1940-ben, a Merck pedig 1946-ben kezdett termékmenedzserekkel dolgozni. A
vallalatkozi (business-to-business, B2B) értékesitéssel foglalkozo vallalatok nyitottabbak
voltak a koncepciora, mint a fogyasztoi (business-to-consumer, B2C) szektort célzo cégek. A
lassu terjedés egyik oka lehet az is, hogy a munkakér nem volt széles kdrben ismert, a
korabeli szakirodalom még az 1940-es években sem nevesitette azt kiilon szakmai
teriiletként. Sok termékfejlesztéssel foglalkozo szervezet elégedett volt az addigi eszkozeivel,
azok azonban tobbnyire nem fenntarthat6 folyamatokat eredményeztek, hanem a vezetdség
tagjainak személyes érdeklédési korének ¢€s tehetségének eredményei voltak (Aimé et al.,

2018; Low & Fullerton, 1994).

A II. vilaghaborut kovetd gazdasagi fellendiilés felgyorsitotta a valtozasokat. Az 0j termékek
megjelenése €s az azokra kidolgozott racionalizalt termékfejlesztési folyamatok, a haborus
helyzet miatt orszaghoz kotott, in. nemzeti termékek irdnti hatalmas kereslet, a televizios
hirdetések megjelenése novelte a termékek ¢és kapcsolodd markdk fokuszalt
menedzsmentjének jelentdségét. Ebben az idészakban mar nem volt elég az, hogy egy
vallalkozas jo mindségi terméket gyart, sziikség volt a termékek differencialasara, a vasarloi

igények minél magasabb szintli kielégitésére is (Low & Fullerton, 1994).

Az 1970-es évek végére az FMCG termékek piacén a legnagyobb vallalatok miikodésének
szerves része lett a termékkozponti szemlélet, a legnagyobb amerikai cégek 84%-a

alkalmazta a termékmenedzsment rendszer valamely formajat (Hise & Kelly, 1978).

Annak ellenére, hogy az igény erdsodott, az 0j szerepkor vallalati alkalmazésa nem volt
zOkkendmentes. Az 1) szerepkor 1) gondolkodasi modot is kivant, ami az akkori funkcionalis
alapon szervezett vallalati struktaraktol és az értékesités-vezérelt modszerektdl jelentdsen
eltért. Nehéz volt eldonteni, hogy milyen téren és mekkora dontési szabadsagot kapjanak a
termékmenedzserek, ami elnagyolt munkakori leirdasokhoz vezetett. A munkakori leirdsok

pontatlansaga miatt sok, megfeleld tapasztalattal nem rendelkezd szakember keriilt a



szakmdba, ami rontotta a szinvonalat. Sok esetben a meglévd, mas teriileteken dolgozd
vezetok tiltakoztak a termékmenedzserek felvétele ellen, hiszen olyan dontéseket kellett
atadniuk, ami kordbban az ¢ szerves jogkoriik volt. A bevezetéshez elengedhetetlen volt a

vezetdség elkotelezettsége a valtozas irant (Low & Fullerton, 1994).

A termékmenedzserek megjelenése az FMCG szektorban a véllalatok marketing részlegének
méretére €s szerepére is hatassal volt. Azzal, hogy a termékkel kapcsolatos dontések a
termékmenedzserek kezében Osszpontosultak, a marketing funkcional koltségesokkentési
lehetdségeket fedeztek fel: egyszerlibbnek bizonyult a kivitelezési feladatokat
igynokségekre, vagy cégszintli, megosztott eréforrasokra bizni. A stratégiai dontéseket a
teljes képet atlatdo termékmenedzserek hoztak meg, ami hatékonyabbnak bizonyult a korabbi

modellnél (Buell, 1975).

1988-ra ugy tlinik, a termékmenedzsment valamilyen formdjat igen sok B2C termékeket
fejlesztd cég implementalta. A 90-es évek elején a termékmenedzser feladatkor jovdje
bizonytalan labakon allt — a céljaban és az eredményeiben sokan hittek, de a gyengeségei
miatt valtozasokat javasoltak. Low és Fullerton 1994-ben a vallalkozoi, vagy ligyvezetoi
szemlélet bevezetését szorgalmaztdk, aminek keretein beliil a termékmenedzserek tobb
hatalomhoz jutnak, formalis menedzseri helyzetbe keriilnek, és az energidjukat a kollégak

meggy6zése helyett a piaci folyamatok kdvetésére forditanak.

A 2000-es évek elején eldtérbe keriiltek a negyedik generacids termékfejlesztési modellek,
ahol a felhasznaloi igények megismerése, €s az azoknak megfeleld terméekek eldallitasa allt a
fejlesztési folyamatok kozéppontjaban (Szabd, 2023). Ez a szemlélet megerdsitette a

termékmenedzserek szerepét és 1étjogosultsagat a szervezetek életében.

2.2. Termékmenedzser szerepkor kialakulasa a szoftveriparban

Az FMCG iparagban bizonyitott 0j szerepkdr nem allt meg az iparag hatarainal — megjelent
mas ipardgakban, koztiik a szoftverfejlesztésben is. McElroy a Procter & Gamble utdn az
Eisenhower-kormany védelmi minisztereként szolgalt, ahol részt vett tobbek kozott a NASA
megalapitdsdban is (Kalic, 2012). Szakmai tapasztalatdnak hala a Stanford Egyetemen
tanacsadoi szerepet vallalt, ahol az alapelveivel megismerkedett Bill Hewlett és David
Packard is. Az éltaluk alapitott cég (Hewlett-Packard) volt az egyik els6 technoldgiai vallalat,
ahol alkalmaztak a termékek szerinti vallalati struktura kialakitasat, és a formalis

termékmenedzsment munkakort “Product Manager” megjeloléssel. A Hewlett-Packard



vallalatnak sikeriilt gyakorlatban is alkalmazni az {gyfelek igényeit szem eldtt tartd
fejlesztési modszertanokat, ami sajat bevalldsuk szerint a cég sikerének egyik kulcsa volt
(Packard, 1995). A munkakort elsok kozott alkalmazok kozott volt az Intuit is, amelynek

alapitoja, Scott Cook szintén dolgozott Brand Man szerepkorben (Chisa, 2014).

Mig a Brand Man szerepet eredetileg a marketing €s az lizleti oldal hivta ¢letre, addig a
Hewlett-Packard utan a termékmenedzsmentet bevezeté Microsoftnal a technologiai oldal
slirgette a pozicid létrehozasat. Az 1980-as évek végén, a Microsoft Excel for Mac fejlesztése
kozben mertiltek fel problémak, amelyeket a fejlesztéi csapat nem tudott megoldani. A
fejlesztési folyamat annyira Osszetetté valt, hogy a fejlesztOknek nem volt kapacitasuk
megtervezni, hogyan lesz a szoftver jol hasznalhat6, hogyan talalkozik a legjobban a
felhasznaloi igényekkel. A problémat igazabol az okozta, hogy a marketing csapat probalta
kommunikalni a felhaszndloi igényeket, de a fejlesztdi oldalon nem volt olyan szerepld, aki
hatékonyan tudta volna kdzvetiteni 6ket a csapat felé. A probléma orvoslasara létrehoztak a
“Program Manager” szerepkort, aminek a f0 feladata a kovetelmények Osszegylijtése, a
felhasznal6i feliilet megtervezése, a specifikdciok megirdsa és a felhasznaloi igények

folyamatos kozvetitése volt (Chisa, 2014).

Az FMCG-szektorban a termékmenedzserek a termékek fejlesztésébe kozvetleniil nem
vonddtak be (példaul nem mentek le a gyarba feliigyelni a kovetkezd haztartasi termék
fejlesztését), mert ndluk nagyobb szerepet kapott az iizleti teljesitmény és a piaci igények
kutatasa. A szoftvertermékek esetén viszont mas a helyzet — a kdrnyezet gyorsan valtozik, a
termék létrehozdsa nagyon komplex feladat, gyakran kell dontést hozni, és emiatt a

termékmenedzserek kozelebb keriiltek a fejlesztési folyamatokhoz is (Maglyas et. al, 2013).

A folyamatos innovacioért folyo kiizdelemben a termékmenedzserek szerepe kritikus egy
sikerre ahitoz6 informatikai cég életében, mivel a technologiai oldal, a dizajn és az iizleti
stratégia kozotti hid megteremtése 1étfontossaguva valt. Emiatt a termékmenedzserek iranti
kereslet egyre nd. A termékmenedzser szakma 2022-ben a 10. helyet foglalta el az “50
legjobb allds Amerikéban” listan, tobb, mint 17 000 nyitott pozicidval és évi 125 000 dollaros

atlagfizetéssel és igen valtozatos feladat megjeldlésekkel (Glassdoor, 2022).

Marty Cagan, akit a modern szoftveres termékmenedzsment “keresztapjanak™ tartanak,

2017-ben publikalt definicidja szerint a termékmenedzsment részleg feladata, hogy a termék:

- ¢értéket teremtsen a felhasznalok szamara (valuability);



- afelhasznélok hasznalni tudjék dket (usability);
- technologiailag megvaldsithato legyen (feasibility);
- lzletileg fenntarthat6 legyen (viability) (Lica, 2021).

Cagan (2017), Ebert & Brinkkemper (2014) megallapitasaival 6sszhangban (1. dbra), azt
mondta, hogy a termékmenedzserek a termék minden aspektusat ismerik, de f6 feleldsségiik
az értékteremtés biztositasa - azaz hogy a termék a felhasznalok és az iizlet szamara is értéket
adjon. A felhasznalé akkor fog fizetni a termékért, ha a termék haszndlataval valamilyen
téren elonyhoz jut — az cég pedig akkor tud fennmaradni, ha a bevételek fedezik vagy

meghaladjak a koltségeket.

A hasznalhatésag elsdsorban a termékdizajn, a megvalositds pedig a szoftvermérnokok
feleléssége. A termékmenedzser az ezekhez kapcsolddd munkafolyamatokban is részt vesz,
de nem 6 az elsddleges dontéshozd, hanem a vele szorosan egyiitt dolgozd dizajn és

fejlesztészakemberek (Cagan, 2017).

A termékmenedzser tevékenységek gyakorlatilag kiilonb6zd folyamatok dsszességét fedik le,
amelyek célja a termék definidldsa, implementaldsa, bevezetése, bovitése, karbantartasa és —
ha a helyzet Ggy kivanja — kivezetése a piacrol. A teriilet szorosan kapcsolodik a
szoftverfejlesztés mas teriileteihez, példaul a stratégiai tervezes, a

kovetelmény-menedzsment, a projektmenedzsment, a termékmarketing és az iizleti elemzés.

A termékmenedzsment kiilonbozik a projektmenedzsmenttdl, hiszen a termék {iizleti
teljesitményére fokuszal az ligyfelek, a piac, a toliik érkezd visszajelzések elemzésén
keresztiil, és a termék novekedését tartja szem elott. A termékeket idolimit nélkiil, szamtalan
kisebb projekt megvalositasaval fejlesztik. A projektmenedzsment teriiletén megjelend agilis
modszertanok ugyan {ligyfélkdzpontiiak ¢és gyors értékszallitast céloznak meg, a

termékmenedzsmentre jellemzo stratégiai szintet figyelmen kiviil hagyjak (Ebert, 2014).

A napjainkban nagyon elterjedt agilis szoftverfejlesztési modszertanok a vevokkel vald
folyamatos kommunikacidra koncentralnak, el6térbe helyezve a felmeriild igényekkel
kapcsolatos visszajelzések rugalmas menedzselését (Dingsoyr et al., 2012; Mahmood, 2017).
A szoftverfejlesztésben az ezt tdmogatd legelterjedtebb agilis gyakorlatok kozé tartozik a
Scrum, a Kanban ¢és az eXtreme Programming (XP), illetve ezeknek a kombinacidja (Fuior,

2019).
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A termékmenedzser szerepkor értelmezése szempontjabdl a Scrum moédszertan egy fontos
elem — a Scrum modszertan elemei kozott ugyanis megjelenik a termékgazda (Product
Owner) szerep, aki a termékfejlesztés sikerességéért felel. Feladata, a megtériilési rata
(Return On Investment, ROI) maximalizdldsa a legnagyobb értéket igérd funkciok
azonositasaval, ezek Osszegylijtése egy priorizalt listaban (backlog), majd eldonteni, melyik
elem a legfontosabb a kovetkez6 fejlesztési ciklusra. A Product Owner felel a prioritasi lista
folyamatos ujrapriorizalasaért az 1j informaciok megjelenésének fiiggvényében (Deemer,
Benefield, Larman & Vodde, 2010). Hiaba jelenik meg példaul a Scrum moédszertanban a
Product Owner szerepkor, de még a legujabb Scrum Gtmutat6 sem irja le, hogy a felhasznaloi

igények Osszegytijtése hogyan is torténjen.

2.2.1. A 21. szazad termékmenedzser munkakore

A mai szoftveriparban dolgozd termékmenedzserek munkakore cégenként eltérd lehet. A
cégek méretétdl, az ipardgtol, a célpiactol és a termék érettségétdl fiiggden mas feladatokat

kell elvégezniiik a napi munka soran, de azonosithatok univerzalis alapelvek, elvarasok.

Ahhoz, hogy a termékmenedzserek megadjak, hogy milyen szoftvert kell fejleszteni, érteniiik
kell:

- azlgyfelek és a felhasznalok igényeit;
- atermékkel kapcsolatos adatokat;
- avallalkozas lizleti modelljét, annak miikodését;

- apiacot ¢s az iparagat (Wagenblatt, 2019).

A fenti négy f6 pont mellett a sikeres termékmenedzser karrierhez tudas, kreativitds és

kitartas is elengedhetetlen.

A modern szoftverfejlesztéssel foglalkozd cégeknél a termékmenedzser egy
keresztfunkcionalis csapatban dolgozik egyiitt kiilonbozoé szakteriiletek képviseldivel:
tobbnyire szoftverfejleszték, felhasznaléi élmény (User eXperience, UX)' kutatok és
diz4jnerek, illetve adatelemzOk tarsasagdban. A csapatok ma mar tipikusan agilis

modszertanokat hasznalva, gyors iteraciokban, a felhasznéloi visszajelzéseket monitorozva és

' A felhasznalo éltal a termék funkcioival és mindségi jellemzdivel kapcsolatos 6sszes érzést és tapasztalatot
UX-nek nevezzilk (Karapanos, 2013). A definiciob6él adoddan elmondhatd, hogy igazabol minden
szoftvertermék nyujt valamilyen — pozitiv vagy negativ — UX-et fiiggetlentiil attol, hogy a fejlesztés soran
figyelembe vették-e a felhasznalok érzéseit valamilyen modon, de a felhasznalok jellemzdinek, viselkedésének
vagy véleményének a feltarasa kiemelten fontossa valt a szoftverpiacon a napjainkra (Szabo, 2023).
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azokra reagalva dolgoznak (Springer & Miler, 2018). A csapatok Osszetétele ettdl eltérd is
lehet, de a termékmenedzsment-diz4jn-fejlesztés harmas minden fejlesztéi csapat alapja

(Torres, 2022).

Cagan (2020) szerint a modern termékmenedzser munkakorben elvégzendé feladatok az

alabbiak:

- Az luzleti kovetelmények és lehetdségek ismerete; ezek megismerése a marketing,
értékesités, szolgaltatasok, pénziigy, jogi és adatvédelem oldalarol.

- A felhasznaloéi és tigyféligények, az 6 szokésaik és az ezzel kapcsolatos adatok
ismerete.

- Iparagi trendek és versenytarsak monitorozasa.

- Hatékony egyiittmiikodés a dizajnerrel és a vezetd fejlesztével a hatékony
megoldasok kidolgozésa és piacra juttatdsa terén.

- Feleldsségvallalas a széllitott eredményekért; az eredmények eléréséhez sziikséges
egylttmiikodések kialakitdsa és menedzselése.

- Szakértéi poziciobdl (azaz nem ala-folé rendelt menedzseri szerepben) kell
meggyOzni a csapattarsakat és mas kollégakat, érintetteket és vezetdket adatok és

logikus érvelés felhasznalasaval.
Az ehhez kapcsolddo elvardsok pedig:

- BSc szintli fels6foku végzettség, vagy egyenértékil gyakorlati tapasztalat;

- Naprakész igényfelmérési (product discovery) és fejlesztéshez kothetd (product
delivery) modszertanok ismerete — azaz a felhaszndloi problémak megértése altal a
legjobb megoldas technikai megvaldsitdsdhoz sziikséges ismeretek;

- Legaldabb 2 év tapasztalat a szoftverpiacon termékmenedzser, dizajner, fejleszto,
adatelemzd vagy felhasznaldi élmény kutatd munkakdrben;

- Kapcsolodo iizleti teriiletek, azaz a szoftverfejlesztés, a termékdizéjn, a pénziigy, az
értékesités €s a marketing alapjainak ismerete;

- Kireativ problémamegoldo készség nehéz problémakra;

- Jozan itéloképesség a kockazatok felméréséhez;

- Jol strukturalt, adatelemzésen alapuld érvelés készitése és az eredmények
prezentalasa;

- Konstruktiv egyiittmiikodés kialakitasa fejlesztokkel, designerekkel és a vallalat

vezetOivel.
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Latszik tehat, hogy a mai informatikai cégeknél felismerték a diverz nézépontok értékét - igy
termékmenedzserek esetén is értékelik a valtozatos munka- és élettapasztalatot (Cagan,
2020). Egy népszerli megfogalmazas szerint a termékmenedzser a felhaszndloi élmény, a

technoldgia €s az lizleti stratégia keresztmetszetében dolgozik (4. dbra) (Chisa, 2014).

Felhasznaloi
élmény (UX)
relevancia

Uzleti igények
megerteése

Technologiai
lehetoségek

1smerete Termékmenedzser

szerepkor

4. abra: A termékmenedzser a felhasznaldi élmény, az tlizlet €s a technoldgia metszetében.
Forras: Eriksson (2011) nyoman sajat szerkesztés

2.2.2. A mai termékmenedzsment kihivasok azonositasa

Jol lathato tehat, hogy a mai termékmenedzserek munkéja kifejezetten Osszetett, ami sok
kihivashoz vezet. Springer & Miler (2022) kutatasa 89 gyakorlo termékmenedzsert kérdezett
a munkdjukban tapasztalhato kihivasokr6l, majd a problémékat gyakorisag és stlyossag

szerint rangsorolta.

A termék valddi értékének megértése egy komplex probléma, a termékmenedzser {6
felel0ssége, ami a legtobb termékmenedzsert érintette. A gyakran valtozo stratégia és a
felhalmozodott technologiai adossdgok megnehezitik a haladast. Egy termékmenedzser sok
kiilonb6z6 csapattal dolgozik egyiitt, ezért a kommunikécios problémak, a csapatok kozotti
egyeztetések hianya a munka mindségét veszélyezteti. A 1. tdbladzatban lathatd Springer &

Miler (2022) gytjtése a termékmenedzserek mai kihivasairél. A 2.1.1-es fejezetben
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ismertetett, 1969-ben késziilt felmérésben jelentkezd problémakkal atfedés lathato, foleg az

egylittmiikddési és kommunikacios feladatok terén.

1. tablazat: Termékmenedzsment problémak észlelt gyakorisaga és stilyossaga
Forras: Springer & Miler (2022), sajat szerkesztés

Probléma neve Gyakorisag | Sulyossag
1 A termék valodi értékének megértése az ligyfeéligények tiikkrében 72, 7% 69,3%
2 | Gyakran valtozo stratégia és prioritdsok 71,6% 70,5%
3 Technologiai addssagok (elavult kddbazis, architektura, stb.) 70,5% 64,8%
4 | Kommunikacios problémak, csapatok kozotti egyeztetések hianya 69,3% 65,9%
5 | Reaktiv és proaktiv munka kiegyensulyozasa. Kovetelmények 69,3% 63,6%
menedzselése a problémak és lehetéségek felmérése, innovacio helyett

6 Kutatasra fordithat6 eréforras hianya (csapatokhoz allokalt) 65,9% 63,6%
7 Automata tesztelés hianya 65,9% 62,5%
8 A termékmenedzser szerep nem definialt, és a feleldsség, feladatok és | 63,6% 58%

dontési jogkor nem kommunikalt a szervezet tobbi része felé

9 Felhasznal6i kutatas hianya 61,4% 64,8%
10 | A fejlesztési terv (roadmap) funkciokra fokuszal célok és lizleti célok | 61,4% 59,1%
helyett

2.2.3. Termékmenedzsment Magyarorszagon

A magyar szoftveres cégek termékmenedzsment gyakorlatardl tobbnyire iizleti szaklapokban,
interjukban, céges sikertorténetek leirdsdban talalunk informéciot. Az itthoni technologiai
cégek torténetében két fejlodeési irany latszik: a nemzetk6zi cégek magyarorszagi
leanyvallalatai kiilfoldrél hoztdk &t a termékmenedzser szerepkort és a kapcsolodod
folyamatait, mig a Magyarorszagon alapitott mikrovallalkozasok (pl. startup cégek) és kis- és

kozépvallalkozas (KKV) szervezetek életében organikusan jelent meg.

A korabeli interjukat, cikkeket olvasva azt latjuk, hogy a kiilfoldi cégek leanyvallalatainal
mar a 2000-es években is talalunk termékmenedzserként emlitett munkavallalokat, a Compaq
¢s a Hewlett-Packard szervezeteknél is létezett a pozicid. A leirasok alapjan ezekben a
termékmenedzser poziciok még az értékesités és a marketing allt a fokuszban, ami
valdsziniileg Osszefiiggésben van azzal, hogy ezek a cégek hardverekkel dolgoznak és ebbdl

a szempontbol kdzelebb allnak az FMCG vallalatokhoz (HWSW, 2003; Prohardver, 2006).
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A Magyarorszagrol induld startupok esetében nagyjabol a 2010-es évek elejérdl talalunk
informaciot “Product Manager” allasokrdl. Abbol az id6szakbdl nagyobb ismertségre tett
szert a Prezi, a LogMeln, a Ustream és a Balabit. Ezekben a cégekben k6zds az, hogy
budapesti alapitastiak, vagy rendelkeztek itt nagyobb irodéaval és innen épitettek nemzetkdzi,
elsésorban amerikai piacot célzd szoftvert. Kozvetlen kapcsolatuk volt a Szilicium-volgy
szakembereivel, igy hozzaférésiik volt a legmodernebb mddszertanokhoz, amelyek ezeken a
cégeken keresztiil gyorsabban johettek be Magyarorszagra. A tuddsmegosztast nyitott

rendezvényeken, ugynevezett meetup eseményeken keresztiil aktivan gyakoroltak.

A Prezi egy 2009-ben alapitott, magyar gyokerli cé€g, amelynek f6 terméke egy innovativ,
nem-linearis prezentaciok készitését segitd szoftver. A Prezi még az alapitasa évében nyitott
egy irodat San Francisco-ban is, emellett a cég nagy szerepet vallalt az amerikai
startup-kultira magyarorszagi meghonositasaban. A szervezetnél 2012-ben mar &t
termékmenedzser is dolgozott, angol munkanyelvii cég révén Product Manager néven.
2011-2013 kozott a Preziben minden termékmenedzser szdmara kotelezd volt részt venni
Marty Cagan “How To Create Products Customer Love” cimii kurzusan, ami azoéta is, azaz
tobb, mint 10 éve a technoldgiai startupok termékmenedzser szerepldinek korében egy
alapoz6 képzésnek szamit. A 2010-es évek elején még viszonylag kevés cégnél lehetett
termékmenedzserként elhelyezkedni, de szerencsére az i1dok soran egyre ndétt azoknak a

cégeknek a szama, akik termékmenedzsereket akartak foglalkoztatni.

A Prezi vallalat esetében 2013-ban mar megtalaljuk a keresztfunkcionalis csapatok
alkalmazasat, a termék- és felhasznalo-kozponta tervezési elveket. Ezekben a csapatokban a
termékmenedzser felhasznaldi élmény kutatoval, termékdizajnerrel, adatelemzodvel ¢és
szoftverfejlesztokkel egylittmiikddve, a kivitelezoi oldalhoz erdésen kotddve dolgozott

(Zsiboras, 2015; Nagy, 2014).

A Prezi egy jo példa a hazai piacon, €s azdta szamtalan vallalatnal jelent meg itthon is a
termékmenedzser szerep, de ahogy nemzetkdzi szinten, ugy itthon sem egyértelmii a
termékmenedzserek szerepe. Ezt a kutatasi hidnyossagot célozva jelen dolgozat leletanalizis
segitségével méri fel, hogy milyen lehetdségeket kindl a szektor napjainkban a magyarorszagi

termékmenedzser poziciok terén.
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3. Kutatasi cél és modszerek

Kutatdsom célja feltarni, hogy a magyar piacon milyen elvarasaik vannak a munkaltatoknak a
gyakorl6 termékmenedzserek felé, és ez milyen kapcsolatban van a szakirodalomban
megfogalmazott szerepkorrel. A kutatds sordn a szoftverfejlesztéssel foglalkozo cégekre

fokuszaltam, mivel koriikben a tevékenységbdl adddéan homogén mintat feltételezhetiink.

3.1. Az adatgyiijtés és az elemzés modszertana

A termékmenedzser poziciokkal kapcsolatos elvarasokat a LinkedIn kozdsségi oldalon
kozzétett allashirdetések tartalmat elemezve tartam fel. Bar Magyarorszagon tobb
allashirdetési portal is népszerli, a technologiai szektor nemzetkdzi lehetdségei miatt ugy
dontottem, az elemzés sordn a LinkedIn feliiletet veszem kiindulasi alapul. A LinkedIn
nemzetkozi ismertsége alapjan a Magyarorszagon dolgoz6 termékmenedzserek ezen az
oldalon talaljak meg legnagyobb eséllyel a tdvmunkaban is elérhetd pozicidkat, igy jo képet
kaphatunk a magyar €s a nemzetkozi cégek altal nyujtotta lehetéségekrdl (LinkedIn, 2023).
Mivel kizarolag a LinkedIn hirdetéseket vizsgaltuk, eléfordulhat, hogy a vizsgalt idészakban
volt olyan hirdetés a magyar allasportdlokon vagy a technologiai cégek sajat weboldalain,

ami nem kertilt be a elemzésbe.

Az elemzéshez 2023. januar 23-tdl julius 2-ig gylijtottem adatokat egy PhantomBuster nevii
automatizacidés platform segitségével, és a “product manager” keresokifejezésre adott
allashirdetéseket toltdttem le. A LinkedIn ajanlorendszere miatt a keresési taldlatok kozott
nem kizarélag termékmenedzser hirdetések voltak, ezért a taldlati listat szlikiteni kellett. Az
adatokat manudlisan tisztitottam, a pozicid megnevezése €s az hirdetés leirdsanak vizsgalata
utdn 212 termékmenedzser poziciora sz6l6 allashirdetés maradt. Az adathalmaz tartalmaz
minden olyan hirdetést, ahol a f6 feladat a megfeleld termékek létrehozéasa az iizleti és az
ugyfelek igényeire reagalva, tobb szakteriilettel egyiittmiikddve (stratégiai vagy operativ
szinten). Ez a definici6 kizarta a hasonld, de nem relevans szakteriileteket, példaul

projektmenedzser, értékesitd, marketing szakember, agilis coach vagy szoftverfejleszto.

A kapott adathalmaz kétféle adatot tartalmaz: egyrészt a hirdetéshez kotodo jellemzoket,
masrészt a hirdetés szoveges tartalmat. A hirdetés jellemzdi kozé tartozik a munkakor
elnevezése, a hirdetd cég neve, a cég munkavallaléinak szama, az ipardg, amiben a cég

tevékenykedik, a munkavégzés modja (példaul irodai vagy tdivmunka), a munkavégzeés helye,
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az elvart szakmai tapasztalat szintje és a foglalkoztatds modja (példaul teljes munkaidd,
részmunkaidd, szerzddéses jogviszony). A hirdetés Iényegét annak a szdveges tartalma adja.
Ez egy szabadszavas leiras, amire nincsenek szigoru iranyelvek a platformon — a megosztott
informaciok mennyisége ¢és mindsége az allashirdetést feladd szervezeten mulik. A
hirdetéshez kapcsolodo jellemzok a platformhoz igazodva angol nyelviiek, a leirdsok pedig a
hirdetés feladdjanak szandékatol fiiggden angol vagy magyar nyelven irddtak. A vizsgalt

hirdetések koriil 22 magyar, 190 pedig angol nyelven irt hirdetés.
A hirdetések elemzésekor négy f6 szempontot vettem figyelembe:

- ahirdetés és a felado cég altalanos jellemzdi;
- amunkakor elvégzéséhez sziikséges személyes €s szakmai készségek;
- a munkakorhdz kapesolodo feladatok;

- amunkaltatok altal ajanlott kompenzacio.

Az elemzés elsd 1épéseként a munkakor leirasaban leggyakrabban emlitett feladatokat,
elvarasokat, juttatdsokat, és egyéb relevans informacidkat azonositottam szdvegbanyaszati
eszkozokkel, mesterséges intelligencia hasznalataval. Ezzel egyidében az adatok alapjan 1j
mezoket hoztam létre az adattdblaban, amelyek jelolték, hogy az egyes valtozok (pl.
készségek, juttatasok) szerepelnek-e a hirdetésben vagy sem. Miutan az Gsszes relevans
mezOt létrehoztam, egy mindségi pontozasi rendszert is definidltam, ami a hirdetésekben
szerepld informéciok gazdasagara reflektal (feladatkor leirasa, sziikségek készségek kifejtése,

bérezés, juttatasok, stb.).

3.2. Leiro jellegii eredmények

Az adatok elemzését el0szor a hirdetések ¢€s a hirdetéseket felado cégek jellemzdivel kezdem,
majd ratérek a hirdetések szdvegének elemzésére. Osszesen 212 termékmenedzser pozicid

hirdetése szerepel a vizsgalt mintaban.

3.2.1. A minta jellemz6i

A hirdetések nagyobb részénél (67,67%) a munkavégzés helye Magyarorszaghoz kothetd,

mig kozel egyharmada (32,33%) esetén nem hazai lokacié van megjelolve.

A munkavégzés formaja a LinkedIn rendszerében valaszthato attribitumok alapjan lehet

iroddban végzendd (“on site”), az irodai jelenlét €s tivmunka kombinacioja (“hybrid”), vagy
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teljesen tavmunka (“remote”). Az elemzés soran hirdetéseket két csoportra osztottam: a
“kizérolag tavmunka” (“remote”) és az irodai jelenlétet akar kis mértékben is megkoveteld,
“irodai jelenlétet igényel” (“hybrid” és az “on site” egyben) csoportokra. Az dsszevonas oka
az, hogyha be kell menni az alkalmazottnak az iroddba, az mar limitdlja a munkavégzés

helyét heti/havi néhany alkalommal.

2. tablazat: A munkavégzés helye és formaja a meghirdetett pozicioknal

Lokacio Kizarélag tavmunka Irodai jelenlétet igényel Osszesen
Magyarorszag 20 129 149 (67,67%)
Ebbdl Budapesten 12 124
Ebbdl Budapesten kiviil 8 5
Mas orszag 63 0 63 (32,33%)

Az 2. tablazatban lathato, hogy a magyarorszagi irodaval nem rendelkez6 cégeknél kizardlag
tavmunkdban lehet dolgozni, viszont a hazai kirendeltségli cégek esetén tobbnyire irodai

jelenlétet igényelnek a cégek.

A tadvmunkat ajanlé cégek kozott talalunk olyanokat, mint példaul a Revolut, a Toptal, a
Remote vagy a Breezy HR, akiknek nincs, vagy csak jelképes a fizikai iroddjuk
Magyarorszagban, viszont legalisan tudnak Magyarorszagon alkalmazottakat foglalkoztatni

sajat jogi entitason vagy erre specializalodott tigyndkségeken keresztiil.

Az adatok alapjan kijelenthetjiik, hogy a termékmenedzser pozicié tAvmunkaban is elérhetd
ugyan, de szinte csak kiilfoldi cégek hirdetnek ilyen allasokat. Magyarorszagi cégeknél irodai

vagy hibrid munkavégzés elérheto.

3.2.2. A hirdet6 cégek mérete és iparaga

A cégek lokacioja és a munkavégzés tipusa utan a cégek méretét vizsgaltam meg. A cégeket a
magyar torvénykezeésben hatdlyos kategorizalds alapjan soroltam be a mikrovallalkozas, a
kisvallalkozas, a kozépvallalkozds és a nagyvallalat kategoridk egyikébe’. A
mikrovéllalkozasok esetén maximum 10 {6, a kisvallalkozasok esetén legfeljebb 50 {6, a

kozépvallalkozasok esetén legfeljebb 250 {6 alkalmazott van.

2 A 2004. évi XXXIV. torvény a kis- és kdzépvallalkozasokrol és fejlédésiik timogatasarol az alkalmazottak
szama, az éves arbevétel és a mérlegfodsszeg alapjan sorolja be a vallalkozasokat az egyes kategoridkba. A
rendelkezésre all6 adatforrasban csak az alkalmazottak szamarol van informdacid, igy ezt hasznaltam a
besorolashoz (EUR-Lex, 2003).
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3. tablazat: A hirdetd cégek tipusa az alkalmazottak szdma alapjan

Villalat tipusa méret alapjan

Allashirdetések szama

Mikrovallalkozas 11 (6,63%)
Kisvallalkozas 28 (13,12%)
Kozépvallalkozas 42 (19,86%)
Nagyvallalat 131 (60,39%)

Nagyvallalat 250-2000 fovel 46 (21,96%)

Nagyvallalat 2000-5000 fével

22 (9,64%)

Nagyvallalat 5000-10000 fével

11 (4,10%)

Nagyvallalat 10000 {6 felett

52 (24,69%)

Az adatokban egyértelmiien domindlnak a nagyvallalatok — a hirdetések tobb, mint 60%-a

toliik szdrmazik 3. tablazat). A nagyvallalat kategdria szdmossaga miatt tovabb bontottam a

kategoriat. Az alkategéridk alapjan lathatjuk, hogy a nagyvallalatok k6zott vannak 2000 f6

alatti és 10 000 f6 feletti cégek is.

A 10 000 16 feletti cégek kozott talalhatd példaul az IBM és az Morgan Stanley; 5000-10000

f6 kozott a Revolut és az Itron. 2000-5000 {6 kozotti kategoridban latjuk a Diligent és a

Telekom hirdetését, ennél kisebb nagyvallalat a hirdeték kozott a K&H vagy a Lokalise.

A cégméret mellett vizsgaltam azt is, hogy a cégek milyen ipardgban mikddnek. A

hirdetések kifejezetten szegmentaltak, a cégek 35 kiilonbozo ipardgat jeloltek meg.
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5. ébra: Hirdetések megoszlasa iparagak szerint
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Az 5. abran 1évd hisztogramon is latszik, hogy az iparagak koziil ketté domindl, az elsd 6t
iparag pedig lefedi a hirdetések 51,89%-at. Ez az 6t iparag pedig: szoftveripar (41 hirdetés),
informacios technologia és szolgaltatasok (29 hirdetés), pénziigyi szolgéltatasok (16
hirdetés), Internet (12 hirdetés), elektromos €s elektronikai gyartas (12 hirdetés). A hirdetok
kozott talaljuk még az alabbi iparagban tevékenykedd cégeket: tavkozlés (11 hirdetés),
gyogyszeripar (10 hirdetés), banki szektor (9 hirdetés), autdipar (9 hirdetés), informacios
szolgaltatasok (8 hirdetés), e-learning (7 hirdetés), emberi er6forrasok (5 hirdetés), marketing
¢s reklam (4 hirdetés), személyi toborzas ¢és kivalasztds (3 hirdetés), kiskereskedelem (3
hirdetés), biztositas (3 hirdetés), szerencsejaték €s kaszinok (3 hirdetés). A hisztogramon az
egy¢éb kategéria a hirdetések 12,74%-4at teszi ki, ide tartozik példdul a kutatds, orvosi

eszk0zok fejlesztése, nemzetkozi kereskedelem, ipari automatizalas.

3.2.3. A pozicié megnevezése és az elvart tapasztalat

Egy éallashirdetés esetén az els6, ami megragadja az emberek figyelmét, az a pozicid
megnevezése. A 212 hirdetés kozott 153 kiilonbozd elnevezést taldlunk. Minddssze 35
hirdetés elnevezése egyszertien csak ‘“Product Manager”, a tobbi esetben mas elnevezést
hasznalnak. Osszesen 148 hirdetés nevében szerepel a “Product Manager” kifejezés

valamilyen kiegészitéssel. A poziciok nevét tekintve az alabbi trendek figyelhetok meg:

- A névben jelzik, hogy milyen teriilet tartozik majd a pozicidhoz, példaul “Product
Manager (Software & Cloud Solutions)” vagy “OpenStack Product Manager”.

- A pozicid nevében jelzik a szenioritast vagy hierarchiaban elfoglalt helyet, példaul
“Senior Product Manager”, “Principal Product Manager” vagy “Director of Growth
Product Management”.

- A pozicioban leirt feladat termékmenedzser feladatkort takar, de a nevében ez a
kifejezés nem szerepel, ilyen példaul az “IT Product Owner” vagy a “Product Owner

for Automated Driving™”.

A pozicidk elnevezésének valtozatossaga megnehezitheti az allaskeresok helyzetét. A
LinkedIn ajanlorendszere megtaldlja az egymashoz kapcsolodo, relevans hirdetéseket, de ez
nem minden allashirdetési platformon van igy, igy allaskeres6ként nem érdemes csak a

poziciok elnevezése alapjan megitélni a lehetdségeket. A poziciok nevének valtozatossaga

* A Product Owner pozicié alapvetden nem fedi le termékmenedzser feladatkort. A hirdetések vélogatasa soran
azokat a Product Owner hirdetések, ahol a termékstratégia is a feladatkor része volt, behoztam a vizsgalt
hirdetések korébe.
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egy tlinete annak is, hogy a termékmenedzser szerepkor pontos leirdsa a cégek belsd

folyamataitdl, struktirdjatol és kultirdjatol is fiigg.

A poziciok elnevezésében sokszor megjelenik az elvart tapasztalat is. A
LinkedIn-hirdetéseknél minden esetben meg kell adni egy tapasztalati szintet, amelynek
értékei a kovetkezOk lehetnek: gyakornoki munka (Internship), frissdiplomés palyakezdd
(Entry level), junior (Associate), kdzép-senior (Mid-Senior level) vagy vezetdi szint (Director
vagy Executive)’. A LinkedIn nem ad Gtmutatast ahhoz, hogy az egyes esetekben melyiket
kell valasztani, igy a hirdetést feladd sajat interpretacidjara van bizva a dontés. A
forrasadatban tobb hiba is szerepel, példaul egy nevében igazgatoi pozicid “Entry level”
besorolast kapott. Emellett a Mid-Senior szintli hirdetések nagy szamossaga miatt azokat a
hirdetéseket, amelyek nevében szerepelt a “Senior” kifejezés, egy kiilon kategoridba

soroltam, “Senior level” néven (4. tablazat).

4. tablazat: A hirdetéseknél megadott szenioritdsi szint és minimum elvart tapasztalat

években megadva

Szenioritas szerinti . . . Minimum elvart évek Minimum elvart évek
besorolas Eligete il medianja atlaga
Internship 3 (1,42%) 0 0
Entry level 22 (10,38%) 3 3,13
Associate 27 (12,74%) 2 1,6
Mid-Senior level 127 (59,91%) 3 3,95
Senior level 29 (13,68%) 5 4,22
Director 4 (1,89%) 5,5 55

A hirdetések szamossaga alapjan elmondhatd, hogy a hirdetések tobbsége a besorolastol
fliggetleniil a gyakorlo, legalabb 3 év tapasztalattal rendelkez6 termékmenedzsereket célozza.
A gyakornoki, vagy munkatapasztalatot nem kérd pozicidk alacsony értékkel (1,42%) vannak
jelen. Hasonl6 a helyzet a legmagasabb vezetdi (Director szintil) poziciok esetében is,

mindossze a hirdetések 1,89 szazaléka szol ennek a szintnek.

A Seniorndl magasabb szintii poziciok hidnya nem meglepd. A legtobb magyar IT
szervezetnél viszonylag kicsi a termékmenedzser csapat (maximum 5-6 termékmenedzser
van, de éltalaban ennél kevesebb). Ekkora csapatokhoz altalaban egy vezetd sziikséges. Ha a

cégnek van kiilfoldi irod4ja (a hazai piacon ez az IT szervezetek tobb mint 60%-ra igaz

* Az Entry level és az Associate szintek esetén a f8 kiilonbség, hogy az Entry level egy alacsony szintii, belépd
pozicid, mig az Associate megnevezés egy olyan kezdd poziciot jelent, ahol nagy az esély egy magasabb
pozicidba eldlépésre (Zappia, Inc, 2022).
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(HIPA, 2018)), akkor altalaban a termékmenedzserek vezetdjét is ott foglalkoztatjdk. A
magyar cégek felsdvezetésébe, példaul “Head of Product” vagy “Chief Product Officer”
pozicidba az elérhetd jeloltek kis szdma miatt tobbnyire kapcsolati halon beliilrél, vagy

igynokségen keresztiil keresnek embereket.

5. tablazat: Hirdetések szama szenioritasi szint €s cégméret szerint

Szenioritss szerinti Hirdetések szama cégméret szerint
besorolas Mikrovallalkozas Kisvallalkozas Kozépvallalkozas Nagyvallalat

Internship 0 0 0 3
Entry level 1 3 9 9
Associate 2 2 3 20
Mid-Senior level 4 17 25 81
Senior 4 5 5 15
Director 0 1 0 3

A 5. tablazat megmutatja, hogy a kiilonb6z0 szenioritdsu pozicidkat milyen méretli cégek
hirdetik. Az egyértelmiien latszik, hogy gyakornoki poziciok a nagyvallalatoknal érhetdek el,
illetve az Entry level poziciok is tobbségben vannak a nagyobb méreti cégeknél. Minden

cégmeéretnél aranyaiban a Mid-Senior €s a Senior szintli poziciok vannak tobbségben.

A poziciok szenioritasi szintje ¢és a hirdetések szovegében feltlintetett, években
megfogalmazott tapasztalattal kapcsolatos elvarasokndl lathatunk Osszefliggéseket. A
hirdetések 74,53%-andl van egy szammal kifejezett érték, amivel a cégek jelzik, hany év

munkatapasztalatot varnak el az adott pozicio betoltéséhez.
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6. abra: A szenioritasi szintek és az években kifejezett minimum elvart tapasztalat

Az adatok abrazoldsa soran feltiind, hogy a hirdetések alapjan egy Entry level pozicid
magasabb elvarasokat tamaszt a jeloltek felé, mint egy Associate pozici6 (6. abra). Ennek a
hétterében az allhat, hogy az Entry level és az Associate ugyantgy 1-3 év tapasztalatot var el

¢és a LinkedIn sem definialja a szintek kritériumait.

Az egyes szintekhez tartozo atlag és median értékek kozel azonosak, igy elmondhatd, hogy
nincs sok kiugr6 érték az adathalmazban. A Mid-Senior pozicidk esetén az atlag magasabb,
mint az median, ami a hirdetések nagy szamossagat tekintve azt mutatja, hogy tobb cégnél is

3 évnél tobb tapasztalatot varnak el ezen a szinten.

A szenioritasi szintek €s a minimum évek medianja kozotti kapesolatot vizsgdlva a Spearman
rangkorrelacio® értékét szamoltam ki. A Spearman rangkorrelacio értéke 0,986 (p=0,003),
ami azt mutatja, hogy erds pozitiv korrelaciot latunk a szenioritési szintek és a minimum évek
medianja kozOtt, azaz a magasabb szintli pozicidhoz egyértelmiien tobb év tapasztalat

sziikséges.

5 A Spearman rangkorrelacid szdmoldsihoz a szenioritasi szinteket az alabbiak szerint rangsoroltam: Internship,
Associate, Entry level, Mid-Senior, Senior, Director. Ezzel a sorrenddel alkalmazkodtam az adatban latott
mintazathoz, miszerint a hirdeték az Entry level poziciokat magasabb szenioritasunak értelmezték.
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7. dbra: Az években mért minimum tapaszlat minimum, maximum ¢és median értékei

szenioritasi szintenként

A 7. abra mutatja azt, hogy milyen kiilonbségek lehetnek az elvart minimum években az
egyes szinteken beliil. A Mid-Senior szint esetén kiillondsen nagy az intervallum, 1 és 12 év

kozotti értékeket is taldlunk a hirdetésekben.

3.2.4. Elvart végzettség

A termékmenedzser szakma egyik kihivasa az, hogy nincs egy széles korben elismert képzés,
ahol megszerezhetd minden sziikséges tudas a szakma elkezdéséhez. Egy szoftverfejlesztd
esetén egyértelmi, hogy egy mérndkinformatikus vagy programtervezd matematikus diploma
sikeres indulast jelent a szakméban, de a termékmenedzserek esetén nem kiforrott, hogy mi
az idedlis hattér, igy sok esetben a munkaltatok sem biztosak abban, hogy milyen

végzettséget varjanak el.

Az elemzett hirdetések 50,94%-4aban nem emlitenek kikotést a végzettségre vonatkozoan. A
104 hirdetésben (49,06%), ahol emlitik, hogy felséfokt végzettség sziikséges, mindossze 38
esetben nevesitik, hogy milyen teriiletrél varjak a diplomat. Ezeknél az allashirdetéseknél
elényt jelent az iizleti, informatikai vagy mérnoki végzettség. A McKinsey példaul
tudomanyos-technologiai (Science, Technology, Engineering and Mathematics, STEM)
teriiletrél szerzett mesterdiplomat var el, és MBA vagy PhD képzés plusz elonyt jelent; mig

az AstraZeneca egészségtudomanyok terén szerzett diplomat kotelezd kritériumnak tekinti.
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Az idedlis végzettség mellett az sem alakult még ki, hogy egy jeldltnek mennyire kell ismerni
az iparagat, amiben dolgozni fog. A szoftveriparra vonatkoz6 ismeretek meglétét 20
hirdetésben emlitik. Néhany olyan hirdetés van csak, ahol specidlis tudast varnak el. Az
AstraZeneca esetében megkdvetelt az egészségiigyi tudas mellett az egészségiigyben szerzett
tapasztalat is, egy szinten emlitve a termékmenedzsment tapasztalattal. A Bosch vagy a
Schrack esetében erds elvards a mérnoki tudas, a termékmenedzsment tapasztalat viszont

masodlagos.

A hirdetések elemzése alapjan gy fest, hogy a termékmenedzsment tudas megléte fontosabb,
mint az iparagi tapasztalat és a domain mélyrehatd ismerete, néhany specidlis iparag
kivételével, ahol viszont az ipardgi tudas kiemelt fontossagi (példaul egészségiigy vagy

autdipar).

3.2.5. Termékmenedzsment pozicié betoltéséhez sziikséges készségek

A hirdetésekben felsorolt készségeket 14 f6 csoport ala soroltam be, igy kdnnyebben

elemezhet6vé téve az adatokat.

A 6. tablazatban lathatok az igy azonositott készségek és az, hogy pontosan milyen tudést és

képességet értettek alatta.
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6. tdblazat - Az 4llashirdetésekben emlitett termékmenedzser készségek és azok definicidja

Készség megnevezése

Definicidja

Vezetés Vizio kialakitasa és kommunikalasa, stratégiai dontések meghozatala, és a
csapat tagjainak vezetése és motivalasa.

Kommunikacio Hatékony informacidatadas szoban és irasban egyarant; dtletek
prezentaléasa €s visszajelzések aktiv figyelése; beszélgetések eldsegitése a
csapat tagjai és az érintettek kozott.

Empatia Masok érzéseinek és sziikségleteinek megértése és figyelembe vétele, erds
kapcsolatok kiépitése a bizalom és a megértés alapjan; munkatarsak és
igyfelek irant egyarant.

Alkalmazkodoképesség Alkalmazkodas a valtozasokhoz és a bizonytalansaghoz; rugalmas
hozzaallas és nyitottsag az 11j otletekre.

Csapatmunka J6 egyiittmiikodés masokkal, beleértve a keresztfunkcionalis csapatokat is.
Jo csapatjatékos, elGsegiteni a csapat egységét és tamogatni a tarsakat.

Id6égazdalkodas Hatékony idégazdalkodas a feladatok rangsorolasara. Tobb feladat
egyensulyozasa, és a hataridok betartasa.

Kreativitas Innovativ dtletek és megoldasok, ujszerti megkozelitések alkalmazasa.

Erdekelt felek kezelése

Kommunikacié valtozatos iizleti egységekkel. Elvarasok kezelése és
visszajelzések gytijtése a kiilonb6zd érintettektdl.

Ert figyelem

Aktivan odafigyelni arra, amit masok mondanak. Megértés és
figyelmesség.

Problémamegoldas Problémak azonositasa, és hatékony megoldasok kitalalasa. Kihivasok
megoldasa kreativ és innovativ eszkdzokkel.

Kritikus gondolkodas Problémak elemzése, kiilonbozé megoldasok értékelése és dontéshozatal.
Logikus gondolkodas és érvelés hasznalata.

Dontéshozatal Megfontolt dontések meghozatala az 6sszes elérhetd lehetdség

mérlegelése utan. Feleldsségvallalas a dontésekért és azok kimeneteléért.

Ugyfélkdzponta gondolkodas

Az tgyféligények szem el6tt tartdsa a dontéshozatal soran. A vasarloi
igények és elvarasok megértése.

Konfliktuskezelés

A nézeteltérések konstruktiv kezelése. Kozvetités a felek k6zott a k6zos
hang megtalalasa érdekében.
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Készségek emlitésének szaima

Készségek

8. abra: A hirdetésekben emlitett készségek gyakorisaga

Az Osszesitett gyakorisagokat tekintve a hirdetésekben leggyakrabban elvart készségek a
(81,60%), a (77,83%), az (71,70%), az
alkalmazkodoképesség (53,3%) €s a csapatmunka (44,34%) (8. abra).

vezetés kommunikécio empatia

A készségek emlitésének gyakorisagat cégméret szerint elemezve lathatd, hogy a
leggyakoribb 6t készség minden véllalkozdsméretnél ugyan az, viszont az emlitések szdma

szerinti sorrend valtozik (7. tablazat).

7. tablazat: A leggyakrabban emlitett készségek cégméret szerint

Mikrovallalkozas Kisvallalkozas Kozépvallalkozas Nagyvallalat
Empatia Kommunikacio Vezetés Vezetés
Kommunikacio Vezetés Kommunikacio Kommunikacio
Vezetés Empatia Empatia Empatia
Alkalmazkodoképesség | Csapatmunka Alkalmazkodoképesség | Alkalmazkodoképesség
Csapatmunka Alkalmazkodoképesség | Csapatmunka Csapatmunka

A mikrovallalkozasok esetében az empatia a leggyakrabban emlitett készség, ami az ligyfelek
¢s a munkatarsak igényeire valo odafigyelést jelenti. Egy kisebb cégnél altalaban még korai
¢letciklusban van a termék, igy az iigyfelek igényeire valdo odafigyelés kiemelkedd
jelentdségli. Ahogy nd a cégméret, Ggy lesz egyre fontosabb a kommunikacio és a vezetés. A

kisvallalkozasok korében a leggyakrabban emlitett készség a kommunikacid, azaz a hatékony
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informdcioatadas szoban és irasban egyarant. A kozép- és nagyvallalatoknal pedig a vezetés,

azaz a stratégiaalkotds, dontéshozatal a legfontosabb.

A fenti eredménybdl jol latszik, hogy egy termékmenedzser esetében az elvart készségek
azonosak, de a vallalat méretétdl fiiggéen mas készségnek kell a legerésebbnek lennie. Az
alkalmazkodoképesség ¢€és a csapatmunka minden cégméret esetében elvart. Az
alkalmazkodoképesség jelenléte az Ot leggyakrabban emlitett készség kozott azt mutatja,
hogy a gyorsan valtozd koriilmények és a bizonytalansag cégmérettdl fiiggetleniil jelen

vannak a termékmenedzserek életében.

8. tablazat: A leggyakrabban emlitett készségek szenioritasi szint szerint®

Associate Entry level Mid-Senior Senior Director
Vezetés Vezetés Vezetés Vezetés Vezetés
Kommunikacio Kommunikacio Kommunikacio Kommunikacio Empatia
Empatia Empatia Empatia Empatia Kommunikacié
Alkalmazkodoké Alkalmazkodoké Alkalmazkodokeé Alkalmazkodokeé

’ almazkodoképes ’ almazkodoképes ’ almazkodoképes ’ almazkodokeépes . dégazdalkodas

ség ség ség ség
Alkalmazkodoképes
ség, Csapatmunka,
Erdekelt felek

Id6gazdalkodas Csapatmunka Csapatmunka Csapatmunka kezelés,
Ugyfélkdzponta
gondolkodas,
Id6gazdalkodas

A készségek gyakorisagat szenioritsi szint szerint vizsgalva szintén nagyon hasonlé az 6t
legfontosabb készség (8. tablazat). Az Entry level, a Mid-Senior és a Senior poziciok
esetében ugyanazt az 6t készséget latjuk, ugyanabban a sorrendben: vezetés, kommunikacio,
empatia, alkalmazkodoképesség és csapatmunka. A Director esetén a hirdetések alacsony
szdma miatt az emlitett készségek egy igen sziik minta eredményét tiikrozik:
alkalmazkodoképesség, a csapatmunka, az érdekelt felek kezelése, az {ligyfélkdzponti

gondolkodas ¢€s az id6gazdalkodas is egyenld aranyban szerepel a hirdetésekben.

3.2.6. A munkakorben betoltendo feladatok

A hirdetésekben emlitett termékmenedzser feladatok kodolasa utan 15 kiilonbozo feladatot

azonositottam, amelyek a 9. tablazatban olvashatdk a hozzajuk tartozo definicioval egyiitt.

A tablazatban a gyakornoki poziciok nem szerepelnek, mivel esetiikben nem varnak el gyakorlati szakmai
tapasztalatot.
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9. tdblazat: Az allashirdetésekben emlitett termékmenedzser feladatok és azok definicidja

Feladat megnevezése

Feladat definicidja

Termékstratégia

A termék altalanos iranyanak és céljainak meghatarozasa. A piac és
felhasznaloi igények megértése. A termék céljainak Osszehangolasa a
vallalati célokkal.

Fejlesztési terv (roadmap)

A fejlesztési terv létrehozasa és karbantartdsa, amely korvonalazza a
jovobeli funkciokat és javitasokat. A terv kommunikalasa az érintettek felé.
Biztositani az 6sszehangoltsagot a terv és a termékstratégia kozott.

Részletes kovetelmények gytijtése 1j funkcidkhoz vagy javitdsokhoz.
Egyiittmikodés az érintettekkel az igényeik megértése érdekében.

Kovetelménygytijtés S . L . . L .
Yyl Visszajelzések  és  elemzési  eredmények  atforditdsa  termék
kovetelményekké.
Donteni arr6l, hogy melyik funkciot vagy feladatot kell el6szor
Priorizalas megvalositani iizleti érték és felhasznaloi igények alapjan. A termék
backlog kezelése. Priorizalasi keretrendszerek alkalmazasa.
Szoros egyiittmiikodés a fejlesztd-, tervezé-, és mindségbiztositasi
Eoviittmikode csapatokkal. Részvétel napi statusz megbeszéléseken, tervezésekben és
gylttmiikodés

retrospektiv megbeszélésekben. Biztositani a kiilonb6zé belsé csapatok
kozotti 6sszhangot.

Terméktervezés és UX

A termék tervezésének feliigyelete, beleértve a felhasznaloi feliiletet és
élményt. Egyiittmiikodés UX/UI tervezdkkel. Biztositani, hogy a termék
megfeleljen a felhasznaloi igényeknek és zokkendmentes élményt nytjtson.

Fejlesztési €letciklus

A teljes termékfejlesztési folyamat feliigyelete az Gtlettdl a piacra 1épésig.
Egyiittmikodés a fejlesztécsapatokkal a funkcidk id6ben torténd
szallitasanak biztositasa érdekében. A termék verzidinak és kiadasainak
kezelése.

Piacra Iépési stratégia

Terv készitése a termék piacra 1épésének és népszerlsitésének modjarol.
Egyiittmikodés a marketing és értékesitési csapatokkal. Arazasi,
pozicionalasi €s promocios stratégiak meghatarozasa.

Felhasznaloi tesztelés

Tesztek lefolytatasa valddi felhasznalokkal a termékkel kapcsolatos
visszajelzések gytlijtésére. Javitasok a felhasznaloi visszajelzések alapjan.
Biztositani, hogy a termék megfeleljen a felhasznaloi igényeknek a piacra
1épés elott.

Teljesitménymutatok

Teljesitménymutatok (KPI-k) meghatarozésa és figyelése a termék szamara.
Adatok elemzése a termék teljesitményének megértéséhez. Dontések
meghozatala az ezen mutatok alapjan szerzett adatok alapjan.

Visszajelzések (Feedback)

Folyamatos visszajelzések gyiijtése a felhasznaloktol. Visszajelzések
beépitése a termék javitasaiba. Biztositani, hogy a termék a felhasznaloi
igények alapjan fejlédjon.

Erintettek kezelése

Kommunikaciéo a szélesebb iizleti egységekkel, mint példaul értékesités,
marketing, pénziigy stb. A vezet6ség €s vezetok szamara a legfrissebb
informaciok kommunikalasa. Az elvarasok menedzselése és visszajelzések
gyljtése kiilonbozo érintettektol.

Folyamatos tanulas

Tartani a lépést az iparagi trendekkel és a versenytarsak termékeivel.
Visszajelzések keresése €s tanulds minden termék iteraciobol. Biztositani,
hogy a termék és a csapat folyamatosan fejlodjon és javuljon.

Er6forras-allokacid

Dontés arrdl, hogyan osszuk el az eréforrasokat, mint példaul koltségvetés,
id6 és munkaerd. Biztositani, hogy a termékfejlesztési folyamat hatékony
legyen, és a meghatarozott korlatokon beliil miikodjon.

Kockazatkezelés

Potencialis kockézatok azonositdsa a termék életciklusa soran. Stratégidk
kialakitdisa a kockazatok csokkentésére. Kockazatok figyelése és
feliilvizsgalata a termék fejlodése soran.
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A 9. abran lathato a fenti feladatok eloszlasa a hirdetések szovegében. A fejlesztési terv
(roadmap) (54,72%) és a fejlesztési folyamat feliigyelete (49,53%) egyértelmiien a két
leggyakoribb feladat a termékmenedzserek szamara, szorosan kdveti oket a termékstratégia

(39,62%), az érintettek kezelése (35,58%) és a fejlesztési feladatok priorizalasa (29,25%).
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9. abra: A hirdetésekben emlitett termékmenedzsment feladatok gyakorisaga

Ahogy a készségek esetén, ugy a feladatokndl is vizsgaltam a feladatok emlitésének

gyakorisagat cégméret, illetve szenioritasi szerint.

10. tablazat: Az 5 leggyakrabban emlitett feladat cégméret szerint

Mikrovallalkozas Kisvallalkozas Kozépvallalkozas Nagyvallalat
Roadmap Egyiittmiikodés Roadmap Roadmap
Kovetelménygytijtés Fejlesztési életciklus Fejlesztési életciklus Fejlesztési életciklus
Terméktervezés és UX Roadmap Termékstratégia Termékstratégia
Folyamatos tanulas Priorizalas Priorizalas Erintettek kezelése
Fejlesztési életciklus Termékstratégia Terméktervezés €s UX Priorizalas

A cégméretet alapi bontasnal is megfigyelhetd az korabban latott trend: a roadmap és a
fejlesztési folyamat menedzselése a termékmenedzser fO feladata (10. tdblazat). A
mikrovallalkozasoknal a roadmap (63,64%) utan felkeriilt a leggyakrabban emlitett feladatok
koz¢é a kovetelménygytijtés (63,64%) és a folyamatos tanulds (54,55%), ami a terméktervezés
¢s UX-el (54,55%) kiegésziilve azt sugallja, hogy egy mikrovallalkozasnal a

termékmenedzser a termékfejlesztés részfolyamataiba sokkal jobban bevonoddik, mint a
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nagyobb cégeknél. A kisvallalkozas esetén a termékmenedzser szerep kdzpontjaban a szoros
egylittmiikddés (53,57%) és a fejlesztési folyamatok (46,43%) mellett a roadmap kezelése
(42,86%), a backlog priorizdlasa (42,86%) ¢és a termékstratégia (35,71%) szerepel.
Nagyvallalatokndl a terméktervezés és a UX mar kiszorul a top feladatok koziil, helyette
nagyobb hangsulyt kap az érintettek kezelése (39,69%). Mig a mikrovallalkozdsoknal a
fokusz inkébb a terméken és a visszajelzések gylijtésén van, a nagyvallalatoknal az érintettek

kezelése és a termék lizleti vonatkozasai is dominalnak.

11. tblazat: Az 6t leggyakrabban emlitett feladat szenioritasi szerint’

Entry level Associate Mid-Senior level Senior Director

Roadmap Erintettek kezelése |Roadmap Roadmap Termékstratégia

Erintettek kezelése |Fejlesztési életciklus | Fejlesztési életciklus | Fejlesztési életciklus | Erintettek kezelése

Piacra 1épési

Fejlesztési életciklus . Priorizalas Termékstratégia Fejlesztési életciklus
strategia

Termékstratégia Termékstratégia Termékstratégia Erintettek kezelése |Roadmap

Priorizalas,
.. .. . Terméktervezés és | Egyiittmiikodés
Egytittmiikddé R Erintettek kezelé .
gylittmiikddés oadmap rintettek kezelése |15 Torméktervezés és

UXx

Az egyes szenioritasi szintek esetén is kiilonb6zé a leggyakrabban emlitett feladatok
sorrendje (11. tablazat). A roadmap, a termékstratégia és az éErintettek kezelése itt is
megjelenik minden szinten, de a tobbi feladatban eltérd hangsulyokat lathatunk. A
Mid-Senior és Senior szintek kozott a feladatok kozel azonosak, de a napi kisebb dontések
meghozatala (priorizalds) mar nem szerepel a Senior hirdetésekben a leggyakoribb feladatok
kozott. A Director esetében latjuk az elsé jelentds kiilonbséget, ahol is eldtérbe kertil a

termékstratégia és az érintettek kezelése a roadmap rovésara.

Osszehasonlitottam tovabba, hogy a hirdetésekben szereplé feladatok mennyiben felelnek
meg a nemzetkozi profilnak Cagan (2020) profilja alapjan (12. tdbladzat). A nemzetkozi
piacon elvart feladatok nagyrészt lefedik az elemzés sordn azonositott feladatokat a magyar
piacon. Vannak azonban kiilonbségek: az elemzett hirdetésekben kiemelt helyen szerepelt a
roadmap menedzselése €s a priorizalas, amit Cagan (2020) ebben a formaban nem nevesitett.
Tobb olyan feladat, ami Cagan (2020) listajan szerepel, példaul a felhasznalokkal kapcsolatos
adatok ismerete és az iparagi trendek monitorozasa az elemzésben alacsony gyakorisaggal

jelent meg.

7 A téblazatban a gyakornoki poziciok nem szerepelnek, mivel esetiikben nem varnak el gyakorlati szakmai
tapasztalatot.
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12. tablazat: A nemzetkdzi piacon elvart feladatok Cagan (2020) kodoldsa az elemzés soran

felallitott kategoriak alapjan

Feladat leirasa

Az elemzés soran hasznalt kodolasnak
megfeleltetés és az elemzésben a hirdetésekben
megjelené gyakorisaguk

Az iizleti kovetelmények ¢€s lehetdségek ismerete;
ezek megismerése a marketing, értékesités,
szolgaltatasok, pénziigy, jogi ¢és adatvédelem
oldalarol.

Kovetelménygytijtés (7), Erintettek kezelése (4)

A felhasznalo6i és ligyféligények, az 6 szokasaik ¢és az
ezzel kapcsolatos adatok ismerete.

Folyamatos tanulas (9), Termékstratégia (3),
Teljesitménymutatok (11)

Iparagi trendek és versenytarsak monitorozasa.

Folyamatos tanulas (9)

Hatékony egyiittmiikodés a dizajnerrel és a vezetd

Egyiittmiikodés (8), Terméktervezés és UX (6)

fejlesztével a hatékony megoldasok kidolgozésa és
piacra juttatasa terén.

Felelosségvallalas a szallitott eredményekért; az
eredmények eléréséhez sziikséges egyiittmiikodések
kialakitasa és menedzselése.

Fejlesztési életciklus (2)

Szakértdi poziciobol (azaz nem ala-folé rendelt | Egyiittmiikodés (8), Erintettek kezelése (4)
menedzseri  szerepben)  kell ~meggy6zni a
csapattarsakat és mas kollégakat, érintetteket és

vezetOket adatok és logikus érvelés felhasznalasaval.

3.2.7. Sziikséges nyelvtudas

A hirdetéseket vizsgaltam az elvart nyelvtudas szempontjabdl is. A hirdetések 89,62%-a
angol nyelven irodott, ami egy implicit elvards az angol nyelv ismeretét tekintve. Minden
magyar nyelvii hirdetés (22 darab) emlitette az angol nyelv ismeretét, igy elmondhatjuk, hogy

ebben a mintdban mindenhol elvaras az, hogy a jeldlt angol nyelven tudjon dolgozni.

96 hirdetésben, azaz a hirdetések 45 szazalékaban emlitik konkrétan a nyelvtudas
sziikségességét. Az angolon kiviil megjelenik a német (12 hirdetés), a spanyol (2 hirdetés) és
egy esetben a francia nyelv ismerete is. A masodik nyelv az anyacég helyszine, vagy a

kiemelt piacok nyelve miatt jelenik meg a hirdetésekben és jelent elényt a jeldlteknek.

3.2.8. Felajanlott kompenzacié

A munkavégzésért ajanlott kompenzaciok teriiletén két f6 ismérvet vizsgaltam: szerepel-e a
hirdetésben konkrét adat a bérsavot illetden, illetve az alapfizetés mell¢é milyen mas

juttatdsokat ajanlanak a cégek.

32



A 212 hirdetésb6l minddssze 8 hirdetésben szerepel konkrét bérsav, ami a hirdetések 3,8%-a.
Magyarorszagi irodaval rendelkezd cégek koziil egyediil a Wise publikalta a bérsavot, a tobbi
cég nemzetkodzi, remote munkavégzéssel. Ez alapjan a hazai termékmenedzser bérsavokra
nem lehet kovetkeztetéseket levonni. Azt azonban elmondhatjuk, hogy a termékmenedzsment

allashirdetéseknél a bérsavok feltiintetése ritka gyakorlat a cégek korében.

A juttatasokrol mar tobb informacié van a hirdetésekben, 92 hirdetésben, azaz a hirdetések
43,40 szazalékaban emlitenek juttatasokat a fizetésen feliil. 4 olyan hirdetés van, ahol fizetést
igen, de juttatdsokat nem tiinteti fel. Ez alapjan azt mondhatjuk, hogy 96 hirdetésnél, azaz a

hirdetések 45 szézalékanal adtak informaciot a kompenzacio egy formajarol.

13. tablazat: A juttatasok emlitésének megoszlasa a hirdetésekben cégméret szerint

Mikrovallalkozas Kisvallalkozas Kozépvallalkozas Nagyvallalat
Juttatasokat nem
o o o o
emlitik a hirdetésben 9 (4,25%) 16 (7,54%) 22 (10,37%) 73 (34,43%)
Juttatasokat emlitik 0 0 0 o
a hirdetésben 2 (0,94%) 12 (5,66%) 20 (9,43%) 58 (27,35%)

A hirdetésekben a nagyvallalatok képviseltetik a leginkabb magukat, igy a legtdbb,
juttatasokat emlité hirdetést is naluk talaljuk (13. tdblazat). A mikrovallalkozasok esetén a
legalacsonyabb a juttatasokat emlitd hirdetések szama, de ez kdnnyen lehet a cégméret miatt -
egy mikrovallalkozasnal altalaban még nincs olyan komplex kompenzéacios struktira, mint

egy nagyvallalat esetében.

A hirdetések elemzése soran az emlitett juttatdsokat 11 kiilonb6z6 csoportba soroltam be (14.

tablazat).
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14. tablazat: A allashirdetésekben emlitett juttatdsok és azok definicidja

Juttatas megnevezése

Juttatas definicidja

Ingyenes étkezés

Ingyen étkezés biztositasa a munkavallalok szamara valtozé formaban - friss
gylimdlcstol akar a teljes étkezésekig.

Irodai szorakozas

Szodrakoztatd eszkozok elérhetdsége az irodaban (példaul csocsoasztal vagy
jatékgépek)

Tavmunka lehetdség

Az irodai jelenlét mellett tivmunka is megengedett.

Rugalmas munkaid6

A munkaid6ét a munkatars meghatarozott keretek kozott a sajat igényeihez
igazithatja.

Eletbiztositas

Eletbiztositas biztositasa az alkalmazottak szamara.

Részvényopciok

A munkatarsak dolgozdi részvényprogramban vehetnek részt.

Alkalmazotti kedvezmény

A vallalkozas az alkalmazottak szamara a sajat szolgaltatasukbol
kedvezményeket biztosit.

Sziil6i szabadsag

A vallalat a torvényben meghatarozott sziil6i szabadsagokhoz képest extra
szabadnapokat biztosit (példaul tobb hét vagy honap apasagi szabadsag).

A vallalat egészségbiztositast kot a munkavallalokra, aminek keretein beliil

Egészségbiztositas magan egészségiigyi szolgaltatok szolgaltatasait vehetik igénybe (példaul
Medicover).
Jutalom Munkabéren feliil adott pénziigyi jutalom.

Képzés és fejlesztés

Szakmai képzésekre, konferencidkra és egyéb, szakmai fejlddést biztositd
lehetdségekre rendelkezésre allo pénziigyi keret biztositasa

A juttatasok koziil a leggyakoribbak a pénziigyi jutalom (a hirdetések 19,81%-ban), az

egészségbiztositds (14,62%), a rugalmas munkaiddé (14,15%) és a tdvmunka lehetdsége

(14,15%). Ezek utdn egy nagyobb esést tapasztalunk a gyakorisagokban — az ingyenes

étkezés, a részvényopciok biztositasa, a sziiléi szabadsdg, az életbiztositds, az irodai

szorakozas, az alkalmazotti kedvezmény és a képzés és fejlesztés mar kevesebb, mint a

hirdetések 5 szazalékaban szerepelnek (10. abra)
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10. abra: A hirdetésekben emlitett juttatasok gyakorisaga

Jutattas

A legtobb juttatast a nagyvallalatok ajanljak és ahogy csokken a cégméret, ugy csokken az

ajanlott juttatasok fajtaja és szamossaga (15. tdblazat).

15. tablazat: A hirdetésekben azonositott juttatasok gyakorisdga cégméret szerinti bontasban

A juttatas emlitésének gyakorisaga cégméret szerint
Juttatds neve
Mikrovallalkozas Kisvallalkozas Kozépvallalkozas Nagyvallalat
Ingyenes étkezés 0 0 5 6
Jutalom 1 3 7 31
Eletbiztositas 0 0 1 5
Képzés és fejlesztés 0 2 1 2
Részvényopciok 0 2 2 5
Egészségbiztositas 0 3 10 18
e ; ; ; s
Sziiléi szabadsag 0 0 0 6
Irodai szorakozas 1 0 2 1
Rugalmas munkaidé 0 4 8 18
Tavmunka lehetOség 0 4 8 18
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Fontos kiemelni, hogy nem biztos, hogy a tobbi cég nem kinal juttatdsokat — hiszen fizetést is
mindenki ad —, az adatokbdl annyi kovetkeztetést tudunk levonni, hogy mely cégek azok,
akik ezeket a juttatdsokat az allashirdetésekben is megjelenitik, erésitve a munkahely

vonzerejét.

3.2.9. A hirdetések mindségének értékelése

Az egyes paraméterek elemzése utan a hirdetések altalanos mindségét vizsgaltam. Minden

hirdetéshez egy pontszdmot rendeltem hozza az alabbi szempontok szerint:

- A munkakdrrel jaro feladatok emlitése, az emlitett feladatok szdma normalizalva az
Osszes feladat szdmaval

- A munkakor betdltéséhez sziikséges készségek emlitése normalizélva az Osszes
készség szamaval

- Sziikséges végzettség ¢s képesitések emlitése

- Fizetéssel kapcsolatos informacio emlitése

- Juttatasok emlitése

- A hirdetés hossza karakterszam alapjan, harom kategoridba sorolva (2500 karakter

alatt, 2500-500 karakter kozdott, 5000 karakter felett)

A hirdetésekre adott teljes pontszam a részpontszamok Osszeadasaval alakult ki. A
részpontszdmok maximalis értéke 1, a maximum Osszpontszam 7, ami azt jelenti, hogy a
hirdetés a fenti szempontok mindegyikét figyelembe vette, a feladatokat és a munkakor
betdltéséhez sziikséges készségeket részletezte, tartalmaz informdacidt a pozicidért jard
fizetésrol és juttatdsokrol egyarant, és a szdveg is kelléen hosszi ahhoz, hogy mindez az

informacio beleférjen.

16. tablazat: A hirdetésekre adott mindségi pontszam atlaga, cégméret szerinti bontasban

Cégméret Atlagos pontszam Pontszamok szérasa
Mikrovallalkozas 2.18 1.00
Kisvallalkozas 1.72 0.85
Kozépvallalkozas 1.99 0.77
Nagyvallalat 2.38 1.04

Cégmeéret szerinti bontas alapjan lathatjuk, hogy a legmagasabb pontszdmot a nagyvallalatok
altal feladott hirdetések kaptdk (16. tablazat), mig a legkevesebb informaciot a
kisvallalkozasok altal feladott hirdetések tartalmaztak.
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17. tablazat: A hirdetésekre adott mindségi pontszdm atlaga, szenioritasi szerinti bontdsban

Szenioritasi szint

Atlagos pontszam

Pontszamok szorasa

Internship 2.00 1.17
Associate 1.87 1.00
Entry level 2.11 0.96
Mid-Senior level 2.23 1.04
Senior 2.47 0.86
Director 2.36 1.14

Szenioritasi szintet tekintve ugy tlinik, hogy minél tapasztaltabb embert keresnek vallalatok,

annal magasabb mindségiiek a hirdetések (17. tablazat).
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3.3. Hipotézisek megfogalmazasa és a hipotézisvizsgalat eredményei

A vizsgalat lefolytatasa eldtt megfogalmaztam hipotéziseket is, amelyek az alabbiak voltak:

1. A kiilonb6z6 mérett vallalatok eltéré gyakorisaggal emlitik a kiillonbdzd készségeket
a termékmenedzser szereplok kapcsan.

2. A kiilonb6z6 méreth vallalatok eltérd gyakorisaggal emlitik a kiilonboz6 feladatokat a
termékmenedzser szereplok kapcsan.

3. Az években elvart minimum tapasztalat ndvekedése egyiitt jar a hirdetések jobb
mindségével.

4. A kiilonb6z0 méreti vallalatok eltérd hosszisdgti hirdetéseket irnak a

termékmenedzser poziciok kapcsan.

3.3.1. Az 1. hipotézis vizsgalata

Az 1. hipotézis szerint a kiilonbozé méretli vallalatok eltérd gyakorisaggal emlitik a
kiilonbozé készségeket a termékmenedzser szereplok kapcsan. Mivel a vallalatméret
nominalis (négy csoportot hataroz meg), a vizsgalt készségek gyakorisdga pedig binaris
valtozo, igy az 1. hipotézis a kiillonboz6 készségekre lekért (16 db) Khi-négyzet proba
lefuttatasaval volt megvizsgalhatd. Ezek koziil két esetben adodott szignifikans kiilonbség a
mintan: vezetés és idégazdalkodas készségek esetén (y*(1)=13,766, p=0,001 és y*(1)=5,129,
p=0,024) (6.1 melléklet). igy az 1. hipotézist részben elfogadtuk, mert az a része volt igaz,
hogy a kiilonbozé méretli vallalatok eltérd gyakorisaggal emlitik a vezetés és idégazdalkodas
készséget a termékmenedzser szereplok kapcsan. Elmondhat6 tehat jelen mintan, hogy a
kiilonb6zé méretli vallalatok eltérd gyakorisdggal emlitik a vezetés és iddgazdalkodas
készségeket a termékmenedzser szereplék kapcsan. A kapcsolodd kereszttablak (6.1.
melléklet) azt is megmutatjak, hogy minél nagyobb a vallalat mérete annal gyakrabban

emlitik ezeket a készségeket a vallalatok.

3.3.2. A 2. hipotézis vizsgalata

A 2. hipotézis az els0hdz hasonloan volt vizsgalhato, amely értelmében a kiilonb6z6 méretii
vallalatok eltérd gyakorisdggal emlitik a kiilonboz6 feladatokat a termékmenedzser szerepldk
kapcsan. A Khi-négyzet proba ebben az esetben a feladatok kapcsan a kdvetelménygytijtés,
az egyuttmikodés, a terméktervezés és UX, és a felhasznaldi tesztelés feladatok mentén
mutat szignifikdns kiilonbséget (¥*(3)=9,750, p= 0,021; ¥*(3)=16,487, p= 0,001; »*(3)=8,096,
p=0,044; x*(3)=14,662, p=0,002) (6.1 melléklet), igy a 2. hipotézist is részben fogadtuk el.
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Igaznak bizonyult a hipotézisnek az a része, hogy a kiilonb6z0 méretli vallalatok eltérd
gyakorisaggal emlitik a kovetelménygylijtés, az egyiittmiikodés, a terméktervezés és UX, és a
felhasznaloi tesztelés feladatokat a termékmenedzser allashirdetésekben. A kapcsolodd

kereszttablak kapcsan ezekhez a tényezokhoz kothetden az alabbi megallapitasok kothetdek:

- A mikrovéllalkozasoknal a legkevésbé jellemzd, a tobbinél pedig hasonldan gyakori a
kovetelménygytjtési feladat.

- Az egyiittmiikdodés feladat a kozép- és nagyvallalat szervezetek esetén nincs
hangsulyozva, de a mikro- €s kisvallalkozas esetén hasonloan gyakori.

- Terméktervezés és UX feladat a mikrovallalkozasoknal a leggyakoribb.

- A felhasznalo6i tesztelés feladat a mikrovallalkozasoknal a leggyakoribb.

3.3.3. A 3. hipotézis vizsgalata

A 3. hipotézis szerint az években elvart minimum tapasztalat novekedése egylitt jar a
hirdetések jobb mindségével. Az elemzés soran a két folytonos valtozo kozott korrelacid nem
volt kimutathaté (p>0,05 Spearman- ¢és Kendall-féle korrelacidszamitasok esetén is) (6.1
melléklet), igy a 3. hipotézist elutasitjuk. Az években elvart minimum tapasztalat novekedése

tehat nem jar egyiitt a hirdetések jobb mindségével jelen mintan.

3.3.4. A 4. hipotézis vizsgalata

A 4. hipotézis szerint a kiilonb6zé méretli vallalatok eltérd hosszusagu hirdetéseket irnak a
termékmenedzser poziciok kapcsan. Az allashirdetések hossza valtozod csoportonként
normalis eloszlast kdvet, és a szorashomogenitas eléfeltétele is teljesiil, ami lehetové teszi az
ANOVA (varianciaanalizis) alkalmazasat. Az eredmények azt mutatjak, hogy statisztikailag
szignifikans kiilonbség van a vallalatok mérete és a hirdetések hossza kozott (p tobb esetben
is 0,05 alatti értéket vesz fel) (6.1 melléklet). Az elvégzett varianciaanalizishez kapcsolddo
utélagos elemzés (POST HOC TEST) eredményei alapjan megéllapithato, hogy szignifikdns
kiilonbség van a kisvallalkozasok (atlagosan 2826,208 karakter, szigma = 1656,190) és a
nagyvallalatok (4316,474 karakter, szigma = 1516,732), valamint a kozépvallalkozdsok
(atlagosan 3079,563 karakter, szigma = 1314,125) és a nagyvallalatok altal feladott
hirdetések hossza kozott is. Az effektméret (n?) értéke 0.161, ami azt sugallja, hogy a vallalat
méretének valtozasa koriilbeliil 16,1%-ban magyardzza a hirdetések hosszanak valtozasat
(6.1 melléklet). Ezen eredmények alapjan részben elfogadhatjuk a 4. hipotézist. A

nagyvallalatok tehat hosszabb hirdetéseket adnak fel, mint a kisebb szervezetek.
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4. Osszefoglalas

A dolgozat arra kereste a valaszt, hogy milyen szerepkor elvardsokkal néz szembe
napjainkban egy termékmenedzser a szoftveriparban, illetve, hogy az allashirdetésekben
latott termékmenedzser szerepkoér milyen kapcsolatban van a szakirodalomban

megfogalmazott szerepkorrel.

A szakirodalom alapjan a 21. szézadi, szoftveriparban dolgoz6 termékmenedzserek az iizleti
kovetelmények, a felhasznaldi igények, a termék hasznalataval kapcsolatos adatok, a
versenytarsak és az iparagi trendek mély ismeretének birtokdban, agilis, keresztfunkcionalis
szoftverfejlesztd csapatokkal dolgoznak. Az igényfelmérés ¢és a termékfejlesztés
folyamatdban is részt vesznek, a szallitott megoldasok {lizleti eredményeiért feleldsséget
vallalnak. A termékmenedzserek szakértoként, a veliikk dolgozok meggydzésével érnek el

eredményeket, igy kivételes vezetdi €s kommunikacios készségekkel kell rendelkezniiik.

Az empirikus elemzés soran a termékmenedzser szerepkort és a termékmenedzser allast
hirdetd cégek tagabban értelmezett ajanlatat is vizsgaltam, 212 darab, 2023. elsd felében a

LinkedIn k6zosségi portalon feladott allashirdetés elemzésén keresztiil.

A kutatds eredményei alapjan elmondhatd, hogy helyi kirendeltséggel rendelkezé magyar és
nemzetkdzi cégek, illetve itteni iroda nélkiil miikkodé nemzetkdzi cégek is keresnek
termékmenedzsereket; a helyi iroddval rendelkezd cégeknél irodai vagy hibrid

munkavégzéssel lehet dolgozni, mig a tobbi cégnél a munka tdvmunkaban végezhetd.

A hazai piacon termékmenedzser allasok kiilonbozd méretli cégeknél elérheték a
mikrovallalkozasoktol kezdve a nagyvallalatokig, de a nyitott allasok tobb, mint 60%-at

nagyvallalatok hirdetik meg.

A hirdetések tartalmarol elmondhato, hogy a termékmenedzser allashirdetésekben a varhato
bérsavrol csak a hirdetések 3 szazalékaban volt informacio, a fizetésen kiviili juttatasok a

hirdetések 45 szazalékanal jelentek meg.

A hirdetések alapjan a termékmenedzser pozicié betdltéséhez atlagosan 3 év tapasztalat
szlikséges; kis szamban érheték el palyakezdd, illetve nagy tapasztalati szakemberek
szamara meghirdetett alldsok. A kezdd pozicidok a nagyvallalatoknal érhetdk el, ami nem
meglepd, tekintve, hogy egy nagyvallalatnak a csapat nagyobb mérete miatt altaldban tobb

kapacitasa van a palyakezdd munkatarsak mentoralasara.
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A vizsgélt éallashirdetésekben az angol nyelv napi hasznélata és szakmai kommunikéaciora
alkalmas szintli val6 ismerete alapvetd kovetelmény a termékmenedzserek szdmaéra. Ennek
hatterében egyrészt az adatforrds nemzetkozi jellege allhat, masrészt az, hogy a mintaban
szerepld cégek nemzetkdzi piacra dolgoznak, ahol a termékmenedzsereknek sziikségiik van a

magabiztos angol nyelvtudésra az ligyfelekkel és a partnerekkel valé6 kommunikécidhoz.

A termékmenedzser alldsok esetén nincs a munkaltatok tobbsége altal meghatarozott
végzettség, a szakemberek diverz tudomdnyos és gyakorlati hattérrel birhatnak. A
termékmenedzserek kivéalasztasa soran a gyakorlati tapasztalat nagyobb hangsulyt kap, mint a

megszerzett végzettség.

A termékmenedzserek munkavégzéséhez sziikséges készségek koziil a kommunikacids €s a
vezetdi készségek, illetve az empatia, az alkalmazkodoképesség €s a csapatmunka kiemelt

fontossaguak cégmeérettdl és tapasztalati szinttdl fiiggetlentil.

Elmondhat6 tovabb az, hogy a termékmenedzserek f6 feladatai koz¢ tartozik a fejlesztési terv
kialakitasa ¢és menedzselése, az 1lizleti kovetelmények Osszegytlijtése, részvétel a
terméktervezési és UX folyamatokban, a visszajelzések folyamatos gyujtése, a fejlesztési
életciklusban vald részvétel és az érintettek kezelése. Ez alapjan a termékmenedzserek
aktivan részt vesznek az igényfelmérési ¢és a megvalositassal kapcsolatos

munkafolyamatokban is.

Az elemzés soran feltart tipikus termékmenedzser feladatkor kiilonbozik a szakirodalomban
latott profiltol. A szakirodalmi termékmenedzser profilban nagy hangstlyt kap az iizleti
kovetelmények, a versenytarsak €és a felhasznaldi igények mély ismerete. A szakirodalmi
termékmenedzser “kiviilre”, a termék gazdasagi hasznossagara, az ligyfelek szadmara szallitott
értekre és ennek az értéknek a hozzéaférhetdvé tételére is kiemelten koncentrdl. Az
allashirdetések alapjan kirajzolodd termékmenedzser féleg “cégen beliilre”, a
termékfejlesztési folyamatra figyel, elsddleges feladata a fejlesztési terv kommunikalasa, a

fejlesztdi csapattal és mas funkciokkal valo egyiittmiikodés.

Az elemzés soran négy hipotézis is vizsgaltam a rendelkezésemre 4ll6 mintan. Az 1. hipotézis
szerint a kiilonb6zo méretli cégek eltérd gyakorisdggal emlitik a termékmenedzser allas
betdltéséhez sziikséges készségeket. Ezt a hipotézis részben elfogadtuk, az adatok azt
mutattak, hogy minél nagyobb a vallalat mérete, anndl gyakrabban emlitik a vezetés és az

id6gazdalkodas készséget a hirdetésekben. A vezetés és az i1ddgazdéalkodas nagyobb
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szerepének a nagyvallalatoknal az oka lehet az, hogy minél nagyobb egy szervezet, annal
tobb munkatarssal kell egylittm{ikdodni, és anndl fontosabb a termékstratégia megfeleld

kommunikécioja, illetve a szerteagazo feladatok idében torténd megvaldsitasa.

A 2. hipotézis szerint a termékmenedzser feladatok kiilonbozé gyakorisadggal jelennek meg a
kiilonb6zé méretli cégek hirdetéseiben. Ezt a hipotézist is részben fogadtuk el, a
kovetelménygytjtés, az egylittmiikodés, a terméktervezés és UX, és a felhasznaloi tesztelés
feladatok emlitése kapcsdn vannak eltérések a kiilonbozé cégméretek kozott. A
kovetelménygyiijtési feladat a mikrovallalkozasoknal a legkevésbé, mig a tobbi cégméretnél
hasonléan gyakori. Az egyiittmiikodés, mint feladat, a mikro- és kisvallalkozasoknal
megjelenik, mig a tobbi cégméretnél nincs hangstulyozva. A terméktervezés és UX, illetve a
felhasznaloi tesztelés feladat a mikrovallalkozdsok 4altal kiirt allashirdetésekben a
leggyakoribb. A hirdetések alapjan a termékmenedzserek a mikrovallalkozasoknal vesznek
részt legmélyebben az igényfelmérési folyamatokban, ami 0sszefiigghet ezeknek a cégeknek
a kis méretével is — a nagyobb cégekkel ellentétben itt még nincs teljes munkaidds
alkalmazott az egyes részfeladatokra (példdul felhasznaloi kutatds), igy a termékmenedzser

nagyobb feladatkdrrel bir.

A 3. hipotézis, miszerint a vallalatok altal elvart minimum tapasztalat (évek szamdban mérve)
egylitt jar a hirdetések mindségének novekedésével. Az elemzés soran a valtozok kozott

korrelacié nem volt kimutathato, igy ez a hipotézis elutasitasra kertilt.

A 4. hipotézis azt feltételezte, hogy a kiillonb6z6 méretli vallalatok eltérd hosszusagu
termékmenedzser allashirdetéseket adnak fel. Az adatok azt mutattdk, hogy szignifikdns
kiilonbség van a kisvallalkozasok és a nagyvallalatok, valamint a kozépvallalkozasok és a
nagyvallalatok 4ltal feladott hirdetés atlagos hossza kozott. Kimondhatd, hogy a
nagyvallalatok hosszabb hirdetést adnak fel, mint a kisebb szervezetek, igy a hipotézis

részben elfogadasra kertilt.

Az eredmények alapjan elmondhat6, hogy a magyar szoftverpiacon a termékmenedzserek
szerepe mas, mint a szakirodalmi szerepkdr. Tovabbi kutatassal érdemes megvizsgalni, hogy
ez a magyar piac jellegzetessége-e, vagy a nemzetkozi gyakorlat is eltér-e az akadémiai

leirastol, és ha igen, miért.
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4.1. Kutatas korlatai

A kutatas korlatjaként fogalmazhaté meg az, hogy az elvégzett adatelemzés csak egy
rovidebb iddszakra fokuszal, illetve csak a LinkedIn-en feladott hirdetéseket vizsgalja. Az
adattabla gazdasaga miatt tovabbi statisztikai elemzések is elvégezhetok, amelyek e dolgozat
kereteibe nem fértek bele. A jelen adatok tovabbi elemzése mellett hosszabb iddszakok,
illetve mas allashirdetési portalok adatainak vizsgéalata tovabbi hipotézisek megfogalmazésat

¢s vizsgalatat tette volna még lehetové.

Tovabbi korlatként azonosithatdo a kvalitativ kutatdsi modszerek hidnya. Példaul egy
termékmenedzserek korében lefolytatott interjusorozat segitette volna a téma alaposabb

megertését, és a kapott eredmények mogottes okainak a megértését.

4.2. Tovabbi kutatasi lehetoségek

A leirt korlatok egyben megadjak a jovobeli kutatasi lehetdségeket is. A kutatast a jelenlegi
adatok tovabbi statisztikai vizsgalataval kivanom folytatni. Ezen tul a vizsgalt iddszakot a
teljes 2023-as évre kivanom boviteni a kvantitativ kutatds elemszam ndvelésének az
érdekében. Kvalitativ uton pedig hazai termékmenedzser szakemberek korében lefolytatott
interjusorozattal tdrom fel a termékmenedzser kihivasok okait. Egy 15-20 f6s mintdn
elvégzett kvalitativ kutatas segiti a téma alaposabb vizsgalatat, ahol mar lehetdség lesz az
allashirdetésekben leirt termékmenedzser feladatkdrok és a gyakorlatban tapasztalt napi

feladatok Osszehasonlitasara is.
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6. Mellékletek

6.1 melléklet: Adattablazatok a hipotézisvizsgalathoz

1. hipotézis

Vezetés készség

Asymptotic Significance

Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 14,845° 3 ,002
Likelihood Ratio 14,114 3 ,003
Linear-by-Linear 13,766 1 <,001
Association
N of Valid Cases 212
Id6gazdalkodas készség
Asymptotic Significance
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 7,851% 3 ,049
Likelihood Ratio 11,607 3 ,009
Linear-by-Linear 5,129 1 ,024
Association
N of Valid Cases 212
Vezetés készség
V57
0 1 Total
Vallalati KAT 1 Count 4 7 11
% within Vallalati KAT 36,4%  63,6% 100,0%
2 Count 10 18 28
% within Vallalati KAT 35,7%  64,3% 100,0%
3 Count 11 31 42
% within Vallalati KAT 26,2%  73,8% 100,0%
4 Count 14 117 131
% within Vallalati KAT 10,7%  89,3% 100,0%
Total Count 39 173 212
% within Vallalati KAT 18,4%  81,6% 100,0%
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Idégazdalkodas készség

V6l
0 1 Total
Vallalati KAT Count 11 0 11
% within Vallalati KAT 100,0% 0,0% 100,0%
Count 19 9 28
% within Vallalati KAT 67,9% 32,1% 100,0%
Count 25 17 42
% within Vallalati KAT 59,5% 40,5% 100,0%
Count 77 54 131
% within Vallalati KAT 58,8% 41,2% 100,0%
Total Count 132 80 212
% within Vallalati KAT 62,3% 37,7% 100,0%
2. hipotézis
tasks_Kovetelménygyiijtés
Vallalat_meret 0 1 Total
Count 19.000 5.000 24.000
Kisvallalkozas
% within row 79.167 % 20.833 % 100.000 %
Count 24.000 8.000 32.000
Kozépvallalkozas
% within row 75.000 % 25.000 % 100.000 %
Count 2.000 5.000 7.000
Mikrovallalkozas
% within row 28.571 % 71.429 % 100.000 %
Count 76.000 19.000 95.000
Nagyvallalat
% within row 80.000 % 20.000 % 100.000 %
Count 121.000 37.000 158.000
Total
% within row 76.582 % 23.418 % 100.000 %
Chi-Squared Tests (tasks Kovetelménygyiijtés)
Value
X2 9.750 0.021
N 158



tasks_Egyiittmikodés

Vallalat_meret 0 1 Total
Count 11.000 13.000 24.000
Kisvallalkozas
% within row 45.833 % 54.167 % 100.000 %
Count 27.000 5.000 32.000
Kozépvallalkozas
% within row 84.375% 15.625 % 100.000 %
Count 4.000 3.000 7.000
Mikrovallalkozas
% within row 57.143 % 42.857 % 100.000 %
Count 78.000 17.000 95.000
Nagyvallalat
% within row 82.105 % 17.895 % 100.000 %
Count 120.000 38.000 158.000
Total
% within row 75.949 % 24.051 % 100.000 %

Chi-Squared Tests (tasks_Egyiittmiikodés)

Value df p
X2 16.487 3 <.001
N 158

tasks_Terméktervezés_és UX

Vallalat_meret 0 1 Total
R — Count 22.000 2.000 24.000
isvallalkozas
% within row 91.667 % 8.333% 100.000 %
S Count 25.000 7.000 32.000
ozépvallalkozas
P % within row 78.125% 21.875% 100.000 %
N Count 3.000 4.000 7.000
ikrovallalkozas
% within row 42.857 % 57.143 % 100.000 %
. Lal Count 68.000 27.000 95.000
agyvallalat
8y % within row 71.579 % 28.421 % 100.000 %
_— Count 118.000 40.000 158.000
ota
% within row 74.684 % 25316 % 100.000 %

Chi-Squared Tests (tasks_Terméktervezés és UX)

Value df p
X2 8.096 3 0.044
N 158
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tasks_Felhasznaloi_tesztelés

Vallalat_meret 0 1 Total

Count 23.000 1.000 24.000
Kisvallalkozas

% within row 95.833 % 4.167 % 100.000 %

Count 30.000 2.000 32.000
Kozépvallalkozas

% within row 93.750 % 6.250 % 100.000 %

Count 4.000 3.000 7.000
Mikrovallalkozas

% within row 57.143 % 42.857 % 100.000 %

Count 90.000 5.000 95.000
Nagyvallalat

% within row 94.737 % 5263 % 100.000 %

Count 147.000 11.000 158.000
Total

% within row 93.038 % 6.962 % 100.000 %
Chi-Squared Tests (tasks_Felhasznalo6i_tesztelés)

Value df p

X2 14.662 3 0.002

N 158

3. hipotézis

minimum_years (V18) quality (V93)
Kendall'stau b V18 Correlation Coefficient 1,000 ,038
Sig. (2-tailed) ,521
N 158 158
V93 Correlation Coefficient ,038 1,000
Sig. (2-tailed) ,521
N 158 212
Spearman'srho V18 Correlation Coefficient 1,000 ,055
Sig. (2-tailed) ,494
N 158 158
V93 Correlation Coefficient ,055 1,000
Sig. (2-tailed) ,494
N 158 212
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4. hipotézis

ANOVA - JOB_Hossz

Cases Sum of Squares df Mean Square F p n?
Vallalat m 6.581x1 2.194x1
3 9.851 <.001 0.161
eret 0" 0"
3.429x%1 2.227x1
Residuals 154
0+8 0+6
Note. Type III Sum of Squares
Descriptives - JOB_Hossz
Coefficient of
Vallalat_meret N Mean SD SE
variation
Kisvallalkozas 24 2826.208 1656.190 338.068 0.586
Koézépvallalkozas 32 3079.563 1314.125 232.307 0.427
Mikrovallalkozas 7 3403.000 1294.940 489.441 0.381
Nagyvallalat 95 4316.474 1516.732 155.613 0.351
Test for Equality of Variances (Levene's)
F dfl df2 p
0.710 3.000 154.000 0.548
JOB_Hossz
Kisvallalkozas Kozépvallalkozas Mikrovallalkozas Nagyvallalat
Valid 24 32 7 95
Shapiro-Wilk 0.946 0.955 0.945 0.983
P-value of
0.219 0.200 0.687 0.267

Shapiro-Wilk
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Post Hoc Comparisons - Vallalat_meret

Mean
Difference >t e
Kisvallalkozas Kozépvallalkozas -253.354 402.954 -0.629 0.923
Mikrovallalkozas -576.792 641.015 -0.900 0.805
Nagyvallalat -1490.265 340.916 -4.371 <.001
Kozépvallalkozas  Mikrovallalkozas -323.437 622.659 -0.519 0.954
Nagyvallalat -1236.911 305.005 -4.055 <.001
Mikrovallalkozas Nagyvallalat -913.474 584.428 -1.563 0.403

Note. P-value adjusted for comparing a family of 4
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