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Absztrakt

A kutatas az értékesitési teriileten dolgoz6 szerepldk innovéaciohoz vald viszonyuldsat vizsgélja,
kvalitativ mddszertan alkalmazasaval, szigortian feltar6 jelleggel, mivel cikkiink egy folyamatban
1évé kutatdst mutat be, foleg id6kozi részeredményekkel. Kutatdsi probléméank szerint az
értékesitok innovacids teljesitménye fligg egyrészt a kiilsé, vevoktdl érkezd Gtletek
hasznositasatol, masrészt pedig a szervezeten belil megtalalhatd, belsd Otletektol és
megoldasoktol. A vizsgalt minta 160 interjiialany interjuban torténd valaszadasat kovetéen Nvivo9
szoftver segitségével keriilt kvalitativ feldolgozasra. Jelen tanulményban az adatok kvalitativ
elemzését mutatjuk be. Az innovaciot a megkérdezettek egyértelmiien megtjulasnak definialtak
termék/szolgaltatas, technoldgia, rendszerek, folyamatok, logisztika Osszekapcsoldsaval, mely
mellett kiemelt szerepe van a terjeszkedésnek, piac-, és ligyfélszerzésnek, versenyelénynek ¢és
szervezeti hatékonysagnak. Eredményeink részben visszaigazoljak eléfeltevéseinket a belsd-kiilsd
innovacios tényezok €s a teljesitmény kapcsan, egyuttal ujabb érdekes kutatasi iranyokat vetitenek
eldre a jovoben.

Kulcsszavak: értékesités, belsé innovacio, kiilsé innovdcio, innovacios teljesitmény

This study analyses the attitude of people working in sales with qualitative techniques, in an
exploratory nature, because this article interprets a research in progress, mainly with partial interim
results. Based on our research problem, the performance of salespeople depends on the use of
customer ideas in the first place, then on the internal ideas and solutions in the organization. The
analysed sample contains 160 interview respondents, and the database was analysed qualitatively
with the help of Nvivo9 software. The qualitative interpretation of the data is to be presented in
the present study. Innovation was interpreted by the respondents as renewal in the combination of
products/services, technology, systems, processes and logistics. Besides, market expansion,
market and customer acquisition, competitive advantage and organizational efficiency have
extraordinary importance. Our results partly reflect our presumptions in the context of internal-
external innovation factors and performance, and at the same time predict further interesting
research directions in the future.
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1. Bevezetés és elméleti 6sszegzés

Az innovacid értelmezése kapcsan érdemes lehet visszanylUlnunk a szakirodalmi hattér korai
forrasanyagaihoz (1d. SCHUMPETER, 1939), mint ezt HORVATH et al. (2018) is tették, jelen
cikk kontextusaban azonban valdjdban az innovacio Iényegi szempontjai elsé sorban az
értékesitési munka kapcsan érdekesek szamunkra. A technologia révén egyre fejlodik a valds idejii
kommunikécio, tobbek kdzott a vevokkel is. Az értékesitésben alkalmazott technoldgia igy foként
a kommunikécioban jelent nagy elonyt, hiszen az emailen és egyéb internetes feliileteken keresztiil
tovabbitott tartalmak lehetové tették, hogy az értékesitOk hatdsosabban kommunikéljanak
vevOikkel, ezaltal javitsdk az értékesités gyakorlatat, és fejlesszék a szervezetek kozotti
kapcsolatokat. (KELLER — PETER, 2015).

Ahogy HORVATH et al. (2018: 818-819.) megjegyzik, hogy ,,az innovaciét alapvetéen a K+F
funkciohoz kapcsoljak, egyre nagyobb figyelmet kapnak azok az innovaciok, amelyek K+F
osztalyokon kiviilrdl jonnek, valamint érdemes megjegyezni, hogy az értékesitok szerepe a vallalat
innovéacios folyamataiban kulcsfontossagu, hiszen kozvetlen kapcsolatban vannak a fogyasztokkal
¢és latjak a versenytarsak kozvetlen piaci akcidit. Az értékesitok gyakran innovativ szerepben
vannak, hiszen sokszor kell nem rutinszerti problémékra megoldast talalniuk”. Ez alapjan tehat
érdemes azzal foglalkoznunk, hogy az értékesitok pontosan milyen szerepet jatszanak az értékesitd
¢s benyomadsaikat, mint ahogy azt is, hogy az altaluk észlelt innovacié milyen forrasbol szarmazik.
Az innovacié fogalmat gy is megfogalmazhatjuk, mint hasznos, kreativ Otletek sikeres
alkalmazasat egy vallalaton beliil. Az alkalmazas teriiletei lehetnek olyan teriiletek, mint a
termékdizajn fejlesztés, folyamatfejlesztés €s technologia-fejlesztés. A szervezet innovacids
képessége arra utal, hogy a szervezet képes folyamatosan atalakitani a tuddst és az Otleteket
ujtermék-otletekbe, folyamatokba ¢és rendszerekbe (pl. technologiai, adminisztrativ,
kommunikaciés), mindezt a vallalat és érintettjei érdekében (LAWSON — SAMSON, 2001).

Az innovacid értékesitésben torténd értelmezéséhez alapul vessziik azokat a megallapitasokat,
amelyeket HORVATH et al. (2018) tartalmaz. Mivel a két tanulmany altal vizsgalt innovacio-
értelmezés ugyanannak a kutatissorozatnak két egymas utani évben elvégzett adatgytijtését
elemzi, igy meglatasunk szerint az HORVATH et al. (2008) cikkben felvetett elméleti
megfontolasok kiindulopontként jol hasznalhatok jelen tanulmanyban is.

2. Modszertan, kutatasi dizajn

A kutatds logikailag két részkutatasbol tevodik Ossze: tartalmaz egy kérddives és egy
eredményei az értékesitési munka egy széleskorii megismerését tette lehetdvé, €s ramutattak
azokra a teriilletekre, amelyek mélyebb megismeréséhez mar személyes részvétel IS
elengedhetetlen. A kutatds kornyezete és témaja is kijeldli a GLASER ¢és STRAUSS (1967)
nevéhez kotheté Grounded Theory (magyarul megalapozott elmélet, lehorgonyzott elmélet és
Babbie-hoz kétddéen alapozott elmélet) alkalmazasat. A kvantitativ és kvalitativ technikak kozos
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alkalmazasanak elméleti hatterét megismerve jutottunk az utdbbi idészakban a harmadik
paradigmaként emlegetett kevert modszertanhoz. A kevert modszertanon (mixed methods
research) alapuld kutatds az eltéré modszertanok Osszehangolédsat célozza meg, és eltér a tobb
modszertant (multimethods research) hasznald kutatastol, amiben a tobb kvalitativ vagy
kvantitativ modszert hasznalnak (KIRALY et al., 2014). Az értékesitési munkéban rejlé innovacié
feltarasat kevert modszertannal vizsgaljuk, melyet a vevo oOtletek értékesitésbe torténd bevonasara
vonatkozoan tovabbi kutatdsi kérdésekkel egészitiink ki, a két téma szoros Osszekapcsolodasa
miatt. A kutatisban magyardzo egymasra épiilé kevert modszertani felépitést (KIRALY et al.,
2014) vagy SANTHA (2013a) megfogalmazasaban értelmez6 szekvencidlis modellezést
alkalmazunk. Mivel az els0 1épésben kiértékelt kérddivek (kvantitativ adatelemzés)
eredményeként 1étrejovo szamok és tablazatok mélyebb ismeretek nélkiil sterilek maradnak
(SANTHA 2013b), ezért megallapitasait kvalitativ vizsgalattal egészitjiik ki. Ebben a
tanulmanyban — ahogyan azt mar az absztraktban is kiemeltik — a vegyes moddszertan
alkalmazasdhoz hasznalt kvalitativ és kvantitativ mddszertani megoldasok koziil a kvalitativ
részeredményeket mutatjuk be, ebben az értelemben munkdnk a vegyes mddszertan
alkalmazasanak interpretalasa, a kvantitativ eredményeket a cikk kovetkezo fazisaban mutatjuk
be, egyiitt a mostanaig felszinre keriilt kvalitativ eredményekkel.

2.1. Kvalitativ modszertan és kodolasi logika

Az egyéni interjuk kapcsan az értékesitéssel foglalkozé munkakorokben dolgozék (ligynok,
teriileti vezetd, menedzser) attitiidjének, inditékainak és motivacidinak mélyebb megismerésére
torekedtiink, amelyek magatartasukat bizonyos irdnyba mozgatjak. A mintaban kizar6lag magyar
vallalatok értékesitéi szerepelnek. Az adatfelvételre 2018 tavaszan keriilt sor, és Gsszesen 160
értekelhetd szo szerinti interjuleiratot kaptunk. A valaszadok fOként olyan eltérd agazatokbol
keriiltek ki, mint FMCQG, telekommunikécio, pénziigy-biztositas, gépkocsi, piactipus szerint a
mintaban szerepld értékesitok zome B2B piacon tevékenykedik. A véalaszadok 66%-a férfi, 34%-
a nd, az ¢letkor medianja 40 év, az értékesitésben eltoltott idé medianja 10 év.

Két alapvetd témakor koré csoportosultak a kérdések; egyrészt, hogy a valaszadok mennyire €s
miért érzik onmagukat és vallalatukat innovativnak, masrészt pedig milyen technikakat hasznalnak
a termék- és szolgaltatasfejlesztés sordn a vevoi Otletek minél jobb hasznosulasa érdekében? Az
egyéni interjuk sordn eldszor az innovaciot jartuk korbe definicios céllal, majd ratértiink az egyéni
és vallalati innovativitasra és ennek vevoi kapcsolodasara. Az interjikat rogzitettiik és legépeltiik,
majd kiértékelésiikhoz az NVIVO 9 szoftvert alkalmaztuk. A szoftver a Grounded Theory
gondolati rendszerére alapoz (SANTHA, 2013a), és ablakrendszeres szvegkodolast tesz lehetéve,
ami megfelel a manualis kodoldsnak: nyers adatokat részekre bontjuk, konceptualizaljuk, majd uj
formaban rakjuk azokat 6ssze [GELENCSER, 2003]. Az innovacio értékesitésben betoltott
szerepét az alabbi kodokkal tartuk fel (1. tablazat):
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1. tabldzat

Az elemzés soran alkalmazott kodok rendszere
A kod jeleniti meg az innovacié egyéni és szervezeti
Definicio szinti meghatarozasait, értelmezései az értékesitési
teruleten.
A kod bemutatja, hogy mi a célja az innovacionak, miért
tartjak fontosnak az innovaciét.
A Kkulsé erék kédja a kiilsé tényezék, erék, események
Kilsé er6k | osszefoglalasat tartalmazzak, amelyek befolyasoltak az
innovacidés folyamatokat.
A Dbelsé hatasok, adottsagok, szervezeti és egyéb
Impulzusok | tényezék, melyek az innovacidra hatnak az impulzusok
kodban vannak.
Az akadalyokban gydjtottuk 6ssze az innovaciot gatlé
Akadalyok | tényezéket, mindazon elemeket, amelyek az innovacio
ellen hatnak.
A vevéi igények kod tartalmazza a vevéi otletek
megjelenését, az igények becsatornazasanak madjat,
eszkozeit az innovacio folyamataba.
Feltételezzik, hogy a kreativitas fontos az innovacidban,
kérdés, hogy mennyire jelenik meg ennek igénye, ha
megjelenik, akkor kilsé igényekre reagal vagy belsé
indittatasu?

Forras: sajat szerkesztés

Cél

Vevéi
igények

Kreativitas

3. Részeredmények ismertetése

A kovetkez6 alfejezetben az eddig felszinre keriilt részeredményeket kozoljiik, amelyek érdekes
innovacioé megjelenését vizsgaltuk az értékesitdi szakmaban kiilonféle tényezék mentén, majd az
innovacidhoz hozzajaruld tényezdk koziil a vevoi dtletek hasznositasat elemeztiik mélyebben.

3.1. Innovacio megjelenése az értékesitési szakmaban

A tertiletet érintd kornyezeti, gazdaséagi €s tarsadalmi kihivasokra valo reagélas szamtalan lokalis
innovaciot igényel, hiszen telepiilésenként, térségenként eltéré a kihivasok osszetétele NEMETH
(2017) és PETER (2018) kutatasaikkal a magyar véllalkozasok innovécios teljesitményének
fokozéasanak sziikségére hivjak fel a figyelmet. Véleményiik szerint ebben az informatikai, a
vallalkozasfejlesztési és kapcsolatépitési tudas novelése segithet. Létre kell hozni olyan
egylttmikodési forméakat, amelyek az egymastol tanulas és a kozos nemzetkozi fellépés
lehetdségét hordozzak. Az innovaci6 az értékesitési szakmaban kiilonféle értelmezésben jelenik
meg, de egyértelmiien az ujitast/megujulast jelenti a termékek, szolgaltatasok, uj technikdk,
folyamatok, modszerek, logisztika teriiletén. Az értékesitok fokuszaban az ligyfél, a vevo van, igy
az innovacionak az tigyfelek megtartasahoz, az tigyfélkor noveléséhez sziikséges feltételekhez kell
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kotédnie. Ebben a szemléletben az iigyfeleket a termékek, szolgéltatasok fejlesztésével, a
termékpaletta bovitésével, folyamatos vizsgalataval lehet megtartani.

,,a cegnek és az alkalmazottainak folyamatosan kévetnie kell a piaci elvarasokat™

., probalok lépést tartani a korral, az idovel és a trendekkel, az igényekkel”

Ez a fajta ,lépéstartas” nemcsak a szervezettel, a szervezet piaci helyzetével, termékeinek
ismertségével és elfogadottsagaval keriil Osszevetésre, hanem a konkurencia piaci lépéseit,
termékfejlesztését, Bjitasait is figyelik az értékesitok. Ezenkiviil a kiilfoldi szereplok és termékiik
megjelenése, az anyavallalat Gjitasainak a helyi piaci bevezetése is figyelmet és szerepet kap.
,,a kor kovetelményeihez képest mindig ujat mutattunk a konkurenciahoz képest”
., Elég sok olyan apro kis dolgot el lehet lesni és el lehet hozni — olyan innovativ dolgokat
— kiilfoldrol, amiket itthon érdemes és lehetséges meghonositani és aztan ezt jol
mitkodtetni.”

Sokan az innovéciot annak eszkodzeiben latjak: mobil eszk6zok, mobil alkalmazasok, online
platform, weboldal, k6z6sségi média, LinkedIn, Twitter, sajat blog, CRM, 1j logd megjelenése.
Ezen eszk0zok hasznalata jelenti az ligyfelek felé¢ valé megjelenésben, az uj tigyfelek elérésében
az innovaciot.
. Mindig dolgozunk azon, milyen uj termékeket tudnank késziteni, igazodvan az aktualis
trendekhez, igényekhez. Folyamatosan fejlesztjiik az arculatunkat, jelenleg mar helyi

reklammegjelenésiink is van, nem rég késziilt uj logo a biokertnek, nincs megallas a
fejlodésben. ™

Az innovdci6 alapvetd célja az értékesitési teriileten a piacvezetd szerephez sziikséges fejlédés,
1égkor megteremtése, melyet sokszor a termékfejlesztésben latnak megvalosulni.
Jolvamatosan fejleszteni kell a szolgaltatasunkat, hogy az tigyfelek tovabbra is a mi
termékiinket valasszdak”
., A gyartasi hatékonysag mellett a portfolio minél szinesebb dsszetétele.’
., Nagyon vilagos stratégiaja van a cégemnek és a stratégia legfobb eleme az, hogy a
digitalis szolgaltatasokban a {szervezetiink} elso legyen 2-3 éven beliil.”

’

Azok a szervezetek, amelyek nem latjadk magunkat innovativnak, megelégednek a bevalt
gyakorlattal vagy egyfajta ,,fasultsag” uralkodik rajtuk: ,, kozel 20 év taviatabol borzalmasan nehéz
megujulni, innovativnak lenni, mindig valami frisset kitalalni”

A digitalizacié néhany interjiban kiilon kiemelésre keriil az innovacid targykorén beliil, de ez

szektoronként, szervezeti méretenként diverz, pl. bankszektorban, biztositasban a digitalis

szolgaltatdsok nagyon jelentdsek, ingatlan vagy gépjarmii kereskedelemben kisebb hangsuly.
., Mindenféle fejlesztést és modszert bevet a {szervezet} azért, hogy még kozelebb keriiljon
az tigyfel hozzank. Barmennyire is nehezen valasztjuk az uj modszereket, mégis azt
mondom, hogy hosszu tavon el kell fogadnunk a digitalizaciot, valamint azt, hogy a mai
fiatalok belesziilettek egy olyan vilagba, ahol nem érnek ra tul sokat foglalkozni a
papirtigyekkel, és pillanatok alatt lépést kell tartani az igényiikkel. Ha nem vagyunk elég
gyorsak és elég innovativok, akkor talan lemaradhatunk...”
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Fontos a kreativitas kiemelése az innovacion beliil, mivel ez az innovacio forrasa. Meglepé modon
az értékesitokkel késziilt interjuk elenyészé gondolatot tartalmazott a kreativitasrol, 6sszesen két
emlitésben jelent meg a kreativitas kifejezés.
., hagyon fontos szamunkra az itt dolgozo kollégak részérol a gyors problémamegoldo és a
kreativ készség, az eszkozok haszndlatanak betanuldsa érdekeben”™
,,magamat egyébkeént inkabb kreativnak és alaposnak gondolom, probalok mindent fiatalos
szemlélettel csinalni, minél inkabb leegyszeriisitve, hogy ne bonyolitsam az tigyfeleknek se
az életét”

Mindkét megjelenés inkabb egyéni vonatkozasu és nem szervezeti — egyfajta — kovetelmény, mint
ahogy azt az innovaci6 mozgatorugdjaként varnank.
A kiilsé erét az interjualanyok értelmezésében a piac, ennek egy jelentds eleme, a piaci
konkurencia és a technikai fejlédés jelenti. Az interjualanyok széles teriiletet fednek le igy
kiilonb6z6 piacokon valtozatos magatartds tandsitanak: stabil és a gyorsan valtozo piacon
kiilonb6z6 moédon gondolkodnak az értékesitok:
. Multinacionalis vallalat, a kozpontban dontik el a valtoztatasokat.”
. klasszikus eszkozokkel dolgozunk, amiben nem annyira az innovdcio a lényeg, hanem
inkabb a bevalt gyakorlatok, a bevalt pénziigyi eszkozok, tehat viszonylag konzervativ
maga a tertilet”
., Az épitbipar egy nagyon stabil piacnak mondhato az elmult 20-30 évben nem sok valtozas
tortent.”
1T szektorban nem élnek meg ma mar azok a vallalatok, melyek nem innovativak ... a
termékek kénnyen és gyorsan masolhatok, és az olcsobb, tavolkeleti gyartok az arelonyoket
gvorsan megsziintetik. Csak és kizarolag folyamatos innovacioval lehet piacon maradni,
ehhez alapvetoen egy fél lépéssel mindig a piac elott kell jarni.”

A legtobb értelmezésben a piac a konkurencidhoz viszonyitott piaci pozicidt méri és ehhez

igazodva az innovacio a versenyben maradast jelenti. A piacvezetd vallalatoknak egyértelmiien a

szerep megtartasa a cél, melyhez az irdnymutatas, az innovacio és a termékfejlesztés ,,non-stop”.
. digitalis eszkézok a piacon folyamatosan boviilnek, ezeket nem hasznalni, vagy nem
megfeleloen hasznadlni, ez a mi esetiinkben azonnali lemaraddst eredményezne a
versenyben”
., tartani kell a lépést magaval a technikai fejlodéssel, az online lehetoségekkel, mint az
online karbejelentés, kalkuldcio vagy biztositaskétés, mindenféleképpen a legfontosabb
merfoldke”

,,az ipar részeként kénytelen kovetni a technologiai igényeket ”.

Az innovacié akadalyanak a szervezet tipusat, méretét és jogi, szervezeti kereteit tekintik a
megkérdezettek. Ezek koziil kiemelkedd jelentdségli a szervezeti kis méret és az ebbdl adodod
forrashidny.

,a vallalkozdas méretébol kifolyolag inkabb a személyes kapcsolatokra fektetjiik a
hangsulyt”

,,egy multival nem tudjuk felvenni a versenyt” ... ,, {szervezetnek} a franchise-at vette at

és mint ilyen viszonylag korlatozott a sajat innovdcios lehetoségiink™

,,olyan koltségek melyek fajnak, hisz csupan néhany éven beliil fog latszani az eredmény”
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,,egy kis cégrol van szo, ezért olyan sok innovdcio bevezetésére nincs lehetoség”
3.2.Vevoi innovacios étletek integracioja a szervezetekbe?

Az értékesitési szakemberek feltételezik, hogy a vevok felé torténd megjelenésre ezen eszk6zok
pozitivan hatnak, a vevéi igények becsatornazasanal viszont erre iranyul6 valaszt — azaz, hogy
ténylegesen igénylik is a vevok ezen eszkdzoket — nem kaptunk. Az interjialanyok jelentds része
interpretalta, hogy kiemelt jelentdsége van a piaci elvarasok ismeretének, a vevoi igények
feltérképezésének, viszont azok az értékesitok, akik ezt valoban figyelik és ,,komolyan gondoljak”,
azok 0sszekotik a piacvezetés fontossagaval, a versenyeldny elérésével és fenntartasaval, a belso
hatékonysdg javitdsaval és nem utolsd sorban a termékpaletta ndvelésbdl eredd vagy mads
vallalatok, vallalkozasok felvasarlasabol eredo terjeszkedéssel.

. Ha a piaccal nem tartjuk a lépést, és nem fejlesztjiik a technikat meg a termékeket, ezen

a piacon nem lehet megélni. Folyamatosan képzések vannak, most is 3-4 uj rendszert

vezetnek be cégszinten.”

,, Versenyelony abszolut nekiink voltak a legjobb dtleteink, és igy el is huztunk.”

A szervezeti nyitottsagbol adodo, megtjuldst igénylé innovacidt egyértelmiien a szervezet belsd
adottsagai, belsd miikddési ereje és a kiils@ hatdsai irdnyitjdk. A belsd erd az tligyfélszerzés,
termékfejlesztésre iranyuld motivaltsagdban, az Gjdonsdgok befogadasdban és proaktivitdsdban
rejlik. ,, Arra kell torekedni, hogy minél tobb teriileten meg kell magad mutatni ... minél tobb
tizleted van, anndl tébbet akarsz és ez jo dolog, ha igy fogjuk fel’, melyhez a szervezet vezetdinek
elkotelezettsége szlikséges.
,,a tulajdonosok megfelelden széles latokorrel rendelkeznek, és elég sok helyen mozognak
az szakmai és iizleti életben. Szamos kiilfoldi kapcsolatunk is van, akar Németorszag,
Ausztria, de még az Egyesiilt Allamok felé is”
,, Cégiink vezetése komoly hangsulyt fektet a folyamatos fejlesztésre, ehhez igyekeznek
minden lehetoséget megteremteni szamunkra, személy szerint heti rendszerességgel veszek
részt képzéseken, ahol tobbek kozt a legkorszeriibb eladasi technikak elsajatitasat
ismerhetem meg.”
,,az innovdcio a fo vallalati stratégiai cél ezért olyan munkavallalok dolgoznak a cégnél,
akik tudnak ezzel azonosulni és fejlodni a céggel”
 Mivel fiatalok vagyunk, , innovativistik” (szereti a CEO ezt a kifejezést hasznalni) és
mindig azon gondolkozunk, hogy hova tovabb, igy mindig meghallgat minket. Persze nem
minden esetben, de azért az esetek tobbségében hallgat rank, és igazabol engedi, hogy
kiprobadljuk az uj étleteinket.”

4. Kovetkeztetések

Az innovaci6 az értékesitési teriileten dolgozok szdmara a kiilonféle piaci igényekhez,
termék/szolgaltatashoz kapcsolodo megujulast jelenti. Ez a megtjulas a piacvezetd vagy — kisebb
szervezetek esetében — meghatarozott szempont szerinti meghatarozo poziciéo megtartasa, elérése
érdekében torténik. A piacvezetés a fejlodéssel, versenyeldny megtartasaval, belsé mitkodési
hatékonysagok kiaknazasadval ¢és a termékek/szolgaltatasok terjeszkedésével (széleskorii
termékpaletta, nagy tgyfélkor) €s a szervezetek felvasarlasaval érhetd el az értékesitési
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munkatarsakkal készitett interjuk alapjan, ezaltal a piai fejlodés csak részben a vallalatok altal
befolyasolhato elem, amelyet részben a kiilsé kornyezeti feltételek hataroznak meg (1. abra).

1. abra
A piacvezetést befolyasolo szempontok megjelenése az eredmények kozott

Piacvezetés

Forras: sajat szerkesztés

Az innovaciod alapvetden ezen szervezeti célok elérését szolgalja, egy olyan szemiivegen keresztiil,
melynek fokuszédban a piaci verseny alapjat jelentd a termékek/szolgaltatdsok palettdjanak
megujitdsa, folyamatos termékfejlesztés €s a versenytarsak és azok megjelend ujitdsainak
monitorozasa van. Természetesen fontos, hogy a szervezetek felismerjék az innovaci6é dimenzioit,
amelyeken keresztiil elemezhetdvé valnak az egyes (pl. 1. dbra) tényezok fejlddésére hasznalhatod
vallalati résztevékenységek és azok alkalmazasi feltételei.

Jovobeli kutatasi iranyok tekintetében izgalmas lehet a téma kapcsan a jovobeni kitekintés. Az
innovaciot tovabbi kutatasi iranyként nemzetkozi kontextusban is érdemes vizsgalni, hiszen az
eltérd kulturalis kornyezetbdl szarmazo egyének és szervezetek eltérd innovacios képességekkel
¢s iranyultsaggal birnak (MALOTA, 2011, 2015). Az interjianyagok valaszainak feldolgozasa
soran tovabbi érdekes, modszertanaban kihivast rejté kutatdsi teriileteket is megismertiink.
Példaul, a piacvezetdi pozicio elérése, a piaci terjeszkedés ténylegesen az értékesitési tertilet
hivoszava — amely egybeesik a szervezeti stratégiai céljaival —, vagy ezek inkabb az egyéni célok
¢és az értékesitési munka elismerésének elengedhetetlen elemei? A |, rengeteg tigyfelet tudtunk
elhoditani mas markaktol, épp azert, mert a termékek is jok” megallapitasok mogott egy kozos
munka eredménye huzdodik, mely az értékesitésen mutatkozik meg. Tobb szervezetnél megjelent
a teljesitményaranyos bérezés, de valojaban mennyire mérhetd a ,,szervezet kirakatdban” 1évd
értékesitési teriilet teljesitménye? Ezen kérdések mar az innovacion tilmutatnak, de az
interjuialanyok érdeklddnek irantuk, és egy jovdébeni kutatdsi fazisban izgalmas teriileteit
képezhetik jelen kutatés folytatdsanak. A kovetkezd kutatési fazisban mindenekel6tt bemutatjuk a
jelent tanulmany kvalitativ fazisdhoz kapcsolodd kvantitativ eredményeinket, amelyet
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segitségével majd sikeresen lesziink képesek integralni kvalitativ és  kvantitativ
részeredményeinket.
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