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PALASTI LUCA

AZ ONMARKETING ES A SZEMELYES MARKA SZEREPE A
MUNKAEROPIACON

The role of self-marketing and personal branding in the labour-market

Napjainkban egyre tobb cikk, konyv, blogoldal hangsulyozza, hogy a mai vildgban
bizonyos munkakat mar csak megfeleld 6nmarketinggel és tudatosan felépitett személyes
markaval szerezhetiink meg. A téma népszeriisége ellenére a marketing tudomanyagan
beliil a mai napig igen kevés figyelem Ovezi ezt a két fogalmat: nem igazéan talalhat6 meg
a hazai szakirodalomban, és nincsenek hozzd kapcsoléddan tudomanyos kutatdsok.
Tanulmanyommal ezt az tirt kivanom kicsit betolteni.

Az elméleti részben kiilfoldi folyoiratcikkeket felhasznalva definidlom az dnmarketinget,
illetve a személyes markat, valamint magyarazatot adok arra, hogy miben kiilonbdznek
egymastol. Elhelyezem az onmarketinget ¢s a személyes markat a marketing fogalmi
korében, vagyis kiterjesztem az altalanos marketing-mixet személyekre. Bemutatom az
egyént mint terméket, illetve a személyes ar-, csatorna- és kommunikacios politikat.
Empirikus kutatdsom részeként a Szegedi Tudomanyegyetem Gazdasdgtudomanyi Kar
hallgatéi korében kvalitativ. mélyinterjukat és kvantitativ kérddives vizsgalatokat
végeztem. A kutatds soran két kérdésre kerestem a vélaszt: az SZTE GTK hallgatoi
fontosnak tartjak-e, valamint alkalmazzak-e az 6nmarketing és a személyes markaépités
modszereit? Mivel az Onmarketing és a személyes marka vizsgdlatdnak hazdnkban
nincsen alkalmazott mddszertana, igy a kérddivet, illetve a mélyinterji kérdéseit az
elméleti részben bemutatott onmarketing terv alapjan allitottam Ossze.

A kutatds eredményei alapjan megallapithaté, hogy a hallgatok az Onmarketing
tevékenységek egy részét fontosnak tartjak, és amit fontosnak tartanak, azt tobbé-kevésbé
alkalmazzak is a gyakorlatban, de az ide sorolhaté tevékenységek egy részét az egyetem
kotelességként tdmasztja a hallgatok felé. Az Onmarketing tevékenységek nagyobb
hanyadat azonban kevésbé tartjak fontosnak a hallgaték és — nagyobb részt — amit nem
tartanak fontosnak, azt nem is alkalmazzdk a gyakorlatban. Az ide sorolhato
tevékenységek mar nem az egyetem elvarasai, hanem onként vallalt ,,pluszok”. A
(6n)marketingkommunikéacidos dontések fontossagaval részben tisztdban vannak a
hallgatok, tudjak, hogy egy negativ online kép kedvezdtlen hatassal lehet a kivalasztasi
folyamatra, mégis mindezeknek a pozitiv oldaldval nincsenek tisztdban, nem hasznaljak a
vilaghalot személyes markaépités céljabol.



LUCA PALASTI

THE ROLE OF SELF-MARKETING AND PERSONAL BRANDING IN THE
LABOUR MARKET

Az dnmarketing és a személyes marka szerepe a munkaerépiacon

Nowadays many articles, books and blog sites emphasizes, that in today’s world some
jobs can only be gained with appropriate self-marketing and consciously developed
personal brand. Despite the popularity of these subjects a little attention is paid to these
concepts within the discipline of marketing: this can not be found in the Hungarian
literature, and there is no scientific research related to the topic. My aim was to fill this
gap a little bit with this study.

In the theoretical part of the study self-marketing and personal branding is defined by
using foreign articles, and an explanation is given, what the difference is between. Self-
marketing and personal branding is placed in the discipline of marketing. The general
marketing mix is broadened to people: the individual is demonstrated as a product, and
also the individual’s personal price, place and promotion strategies are presented.

As a part of the empirical research qualitative interviews and quantitative surveys were
done among the students of University of Szeged Faculty of Economics and Business
Administration. With the course of the research answers were looking for the following
questions: do the students of SZTE-GTK feel self-marketing and personal branding
important, and are they using these activities in practice? Due to the fact that there is no
method how to study self-marketing and personal branding, the survey and the interview
questions were compiled on the basis of self-marketing plan, which is demonstrated in the
theoretical part of the study.

Due to the results of the researches it can be stated, that the students give some part of the
self-marketing activities high importance and what they feel important mostly they use in
the practice. However the main parts of these activities are established as an obligation to
the students by the university. The students do not give high importance on the bigger part
of the self-marketing, and what they do not feel important do no not use in the practice.
These activities are not obliged by the university but could be chosen voluntarily as
»extras”. The students are mostly aware of self-promotion decisions, they know, that a
negative online profile can have an unfavorable impact on selections. However they are
not aware of the positive part of Internet, they do not use it to develop themselves a
personal brand.
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1. BEVEZETES

Napjainkban egyre tobb cikket olvashatunk kiilonféle ujsagokban és az interneten az
onmarketingrol és a személyes markarol, annak szerepérdl és fontossadgardl. Szamtalan
blogoldal, konyv, irasmii foglalkozik azzal, hogyan marketingeljiik Oonmagunkat, és
miként alakithatunk ki magunknak sajat egyedi markat. Kiilf6ldon a személyes marka
kialakitasanak az eldsegitésére szakosodott tanacsadd cégek jonnek létre, de mar
hazankban is lehet tallni erre példat.' Mind a tanicsadd cégek, mind az irasmiivek
egyoOntetiien hangstlyozzék, hogy a mai vildgban bizonyos munkdakat csak megfeleld

onmarketinggel ¢és tudatosan felépitett személyes markaval szerezhetiink meg.

1. 1. A témavalasztas indoklasa

Az Oonmarketing ¢és a személyes marka témdjanak népszeriisége ellenére a marketing
tudomanyagan beliil igen kis figyelem dvezi ezt a két fogalmat: nem igazan taladlhaté meg
a hazai szakirodalomban, €s nincsenek hozza kapcsolédoan tudomanyos kutatasok. A
kiilfoldi szakirodalom bdvebben foglalkozik ezzel a kérdéskorrel, elsésorban kiilonféle
folydiratokban talalkozhatunk olyan tudomanyos cikkekkel, melyek ezeket a szoban forgd
témakat boncolgatjak.

A kiilfoldi szakirodalomban szamos olyan kutatassal taldlkoztam, melyek azt
vizsgaljak, hogy az Onmarketing ¢és személyes mdarkazas elOsegiti-e a hatékony
allaskeresést. (Alexander et al. [1992], Taylor [2003], Smith [2004]) A kutatasok
egyetemistak korében végzett orai projektek keretében megvaldsitott kisérletekkel
zajlanak. A hallgatoknak kiilonféle 6nmarketing tevékenységeket kell végrehajtaniuk,
melyek hatékonysagat a szerz6k késébb kérddives és fokuszcsoportos kutatasokkal mérik.
A Kkisérleti projektek eredményesnek mondhatéak, a szerzok konkluzidja, hogy az
onmarketing hasznos a karrierépités szempontjabol. Kitchen [1989] vallalati oldalrol
vizsgéalja mindezt, kérddives kutatdsanak eredményei hasonldak: az Onmarketingre
szlikség van.

Alexander et al. [2003] marketinghallgatok korében végzett kérddives kutatést,

arra vonatkozoan, hogy a kutatdsban résztvevok mennyire alkalmazzék az dnmarketing

' Tanacsado cégre példa: Walking TALL - The personal branding company
Forras: http://www.walkingtall.org/ (letdltve: 2010. aprilis 26.)

Hazai példa: First Step Training: ,,Enmarka épitése lépésenként”

Forras: http://first-step.hu/site/fooldal/ (letoltve: 2010. november. 3.)



modszereit, illetve felkésziiltek-e az allaskeresésre. Az elobb emlitett kutatasok
bebizonyitottdk az Onmarketing alkalmazdsdnak fontossagat, a 2003-as kutatds
eredményei azonban azt mutatjak, hogy a marketinghallgatok nincsenek felkésziilve az
allaskeresésre, melyet nagyrészt a tudatos onmarketing tevékenység hianya is jelez.

A kovetkezd ellentmondés felkeltette az érdeklodésemet: a karrierépitéshez
sziikséges az onmarketing, ennek ellenére a hallgatok nem végzik ezt a tevékenységet.
Mivel a hazai szakirodalomban a témaba ill6 gyakorlati kutatassal sem taldlkoztam, igy
ugy gondolom, érdemes az elméleti alapok bemutatasa utan olyan kutatast végezni, mely

azt probalja feltarni, hogy a hazai hallgatok végeznek-e dnmarketinget.

1. 2. Célkitiizések

Kutatdsom soran mindenekeldtt fontosnak tartom a magyarorszagi munkaerdpiac
helyzetének, pontosabban a frissdiplomasok allaskeresési esélyeinek, nehézségeinek a
rovid bemutatasat. Ezen beliil az SZTE-GTK hallgatok elhelyezkedési nehézségeire térek
ki. Ezt azért tartom fontosnak, mivel ez ad 1étjogosultsdgot a dolgozatom {6 témajanak: az
onmarketing €s a személyes marka kutatasanak.

Ezek utan ratérek a 6 témdaimra: definialom az dnmarketinget, illetve a személyes
markat. E16szor tisztdzom, hogy mi is ez a két fogalom, valamint magyarazatot adok arra,
hogy miben kiilonboznek ezek egymastol. Tovabbi célom, hogy elhelyezzem az
onmarketinget és a személyes markat a marketing fogalmi korében, vagyis kiterjesztem a
marketing-mixet személyekre. Ehhez megvizsgdlom az Onmarketing eszkozrendszerét,
vagyis a 4P-t. Bemutatom az egyént mint terméket, a személyes arpolitikat, a személyes
csatornapolitikat, illetve a személyes kommunikécios politikat, melynek része — és mely
kutatadsomban jelentOs szerepet kap — a személyes markazas. Az elméleti rész zarasaként
Sepherd [2005] gondolatvezetését kovetve bemutatom azokat az elméleti, fogalmi és
gyakorlati konfliktusokat, melyeket a targyalt témak , kiforratlansdga™ okoz, és melyekre
a jovében megoldast kell talalni.

Az elméleti alapok tisztdzasa utdn ratérek a sajat kutatdsom bemutatisara: a
Szegedi Tudomanyegyetem Gazdasagtudoméanyi Kar hallgatéi korében kivanok
empirikus kvalitativ és kvantitativ kutatast végezni. A kvantitativ kutatasomat kérddives
megkérdezéssel, a kvalitativ kutatdsomat mélyinterjiikkal valdsitom meg. A kutatds soran
arra a kérdésre keresem a valaszt, hogy a SZTE GTK hallgatéi fontosnak tartjak-e,

valamint alkalmazzdk-e az Onmarketing és a személyes markaépités modszereit.



2. A PALYAKEZDO DIPLOMASOK MUNKAERO-PIACI
MEGITELESE ES FOGADTATASA

Dolgozatom els¢ 1épéseként fontosnak tartom a palyakezdd diplomésok elhelyezkedési
nehézségeinek, illetve a munkaerd-piaci fogadtatasuknak a rovid bemutatasat. Ezt azért
tartom fontosnak, mert ugy gondolom, hogy ezeknek a tényezoknek a rovid bemutatisa
adja meg a létjogosultsagot a vizsgalt témdaimnak: az onmarketingnek és a személyes
markaépitésnek. A rovid altalanos — minden pdlyakezdd diplomésra vonatkozd —
bemutat6 utan a késébbi kutatasom célcsoportjat — vagyis az SZTE-GTK-n végzetteket —

1s megvizsgalom.

2. 1. Altalanos munkaeré-piaci megitélés a palyakezdékre vonatkozéan

Az elhelyezkedési lehetoségek és nehézségek altalanos bemutatasahoz ketté 2009-es
tanulmanyt szemléltetnék. Az egyik kutatas a palyakezdd diplomasok munkaerd-piaci
fogadtatasat vizsgalja Magyarorszagon, kvalitativ mddon, 45 darab munkaerd-kozvetitd
céggel és HR-esekkel végzett mélyinterjuval (Déavid [2009]), a masik az 1-2 éve
diplomazottak elhelyezkedési tapasztalatait kutatja szintén kvalitativ modszerekkel,
fokuszcsoportokkal. (Polyacsko [2009]).

Az elsdé tanulmany szerint ,,még abban sincs egyetértés Magyarorszagon, hogy
van-¢ probléma a diplomas munkaerdpiacon” (David [2009] 37. o.), ugyanakkor
hangsulyozza azt a tényt is, hogy erre a kérdésre rendkiviil nehéz megfeleld valaszt adni,
mivel a kutatdsok kiilonb6z0 nézdépontbol kozelitik meg a témakort. Ezen kiviil
folyamatosak a valtozasok is (mind a munkaerdpiacon, mind a felsdoktatdsban), ami még
inkabb megneheziti az atfogo vizsgalatot.

A  mélyinterjukbol és a fokuszcsoportokbdl szamos érdekességet lehet
megallapitani, melyekbdl jelen esetben azokat emelném ki, amelyek a kutatdsomhoz
kapcsolodnak, ¢és melyek alatdmasztjdk az Onmarketing és a személyes markdzas
sziikségességét, és igy a kutatasom 1étjogosultsagat.

Fontos problémaként jelenik meg, hogy a munkaerd-piaci kereslet és kinalat
nincsen 6sszhangban, melynek kiilonféle okai lehetnek. Az interjialanyok ugy vélik, hogy
az okokat egyrészt a hallgatok hozzaallasdban kell keresni, 6k ugyanis sokszor a

konnyebb utat valasztjak (példaul a legegyszerlibb egyetemet), rovid tavon gondolkodnak,



nem gondolnak a jovdjiikre, a karrierjiikre, késObbi elhelyezkedési lehetdségeikre.
Tovabbi problémaként lehet emliteni, hogy manapsag mar majdnem mindenki
rendelkezik diplomaval, és igy a kozépfoku végzettséget igényld munkakat is diplomasok
toltik be, hiszen a piac nem tudja megfizetni a sok diplomast. Ugyanakkor a
palyakezddknek tal magasak az elvarasai, de csak kevesen felelnek meg az elvarasoknak,
tajékozatlanok, alacsony a munkakedviik, a munkamoraljuk. Kevés frissdiplomas tudatos,
legfeljebb azt tudjak, hogy milyen iranyba szeretnének elmenni, nem megalapozott
informaciok alapjan képzelik el jovobeli karrierjiiket, nem gytijtenek informaciokat a
cégekrdl. Vannak, akik még ennyire sem tudatosak, azt sem tudjak, milyen
munkateriileten szeretnének elhelyezkedni, akar a késdbbi munkahelyiik f6ldrajzi helyét
sem dontottek el. (David [2009])

Az egyik tanulmany szerint 3-4 évvel ezeldtt a palyakezdd diplomasok még
egyenld esélyekkel indulhattak, napjainkban azonban ez mar nem igy van: aki tudatosan
szervezi karrierjét, nem csak rovid, hanem hosszi tdvon is gondolkodik, az nagyobb
es¢lyekkel kezdhet neki az alldskeresésnek. Fontos megemliteni, hogy ez a szakadék a
jovoben még tovabb fog mélyiilni: ,,Akik tudatosan tervezik a karrierjiiket, azok tobbet
fognak keresni kezddként, a tobbiek (80%), pedig olyan allasokba fognak szorulni,
amihez valdjdban nincsen sziikség diplomara.” (David [2009] 50. o.).

A tudatos karriertervezés fontossdga tehat egyértelmii. A tudatossagba
beletartozik, hogy a hallgaté akar mar az egyetemi évei el6tt jovobelatdé modon olyan
szakot valasszon maganak, mely irant nagy a kereslet. Megfeleld hozzaallast tantsit, és
nem az egyszeru utat valasztja, példaul egy ,.konnyli szakkal”. A tudatos hallgato tervez,
felméri a munkaerd-piaci lehetdségeket, tisztaban van azzal, hogy kvalitdsainak
megfelelden milyen munkateriileten helyezkedhet el, informalodik és realis elvarasokat
tamaszt. Mindezek — ahogy késdbbiekben majd részletezem — az Onmarketing
tevékenységek elsd 1épései, igy mindez arra enged kovetkeztetni, hogy Onmarketingre
szlikség van.

A mélyinterjukbdl kideriil, hogy a tudatossdgon til fontos, hogy a hallgatd
fejlessze Onmagat. Az elméleti tudasfejlesztést a munkaltatok fontosnak tartjak,
ugyanakkor a tlzott elméleti oktatast, és a ,,megoldasok megtanitasdnak a hidnyat”
nehezményezik. A nyelvtudas olyannyira sziikségszerii, hogy azt manapsig mar alapvetd

dolognak tartjak, mely ,elvaras, nem kuriozum”.> A mélyinterjuk eredményei

? Elvérés, nem kuriézum — nyelvtudas munkahoz
Forras: http://www.felvi.hu/diploman_tul/tanulj_ujra/nyelvtanulas (letdltve: 2010. november 3.)



egyértelmiien mutatjak, hogy a gyakorlati tudas €s tapasztalatszerzés mindennél fontosabb
a munkaltatok szdmadara. Ezt a tapasztalatot az interjualanyok szerint konkrét szakmai
munkavégzésen tul, akar részmunkaiddvel, nydri munkakkal, vagy példaul egy TDK
dolgozattal is meg lehet szerezni. (David [2009]) Erdekesség, azonban, hogy a masik
tanulmanybol, vagyis a fokuszcsoportos kutatasokbol az deriil ki, hogy a hallgatok — sajat
bevallasuk szerint — igyekeznek tapasztalatot gylijteni, az egyetem mellett végeznek
szakteriiletlikh6z kapcsolodd, vagy egyéb munkat. (Polyacskdé [2009]). Mindemellett
napjainkban ez mar kotelezOvé is valt, ugyanis nagyon sok diploma alapfeltétele a
kotelezd szakmai gyakorlat elvégzése, mely sok esetben egy teljes félévet jelent az
egyetemen, igy talan mar ezen feliil kellene a hallgatoknak teljesiteni, vagyis a kotelezd
gyakorlaton tul egyéb tapasztalatokat is szerezni. Az 6nmarketing tehat — a korabban mar
emlitett tudatos karriertervezésen tul — a tudatos Onfejlesztést is magaba foglalja, példaul
szakmai munkavégzéssel, tanulmanyi versenyeken valo részvétellel, kiilfoldi
tapasztalatszerzéssel, sziikségszeriien olyan valtozatos modszerekkel, mely kiemelheti az
egyént a tomegbdl.

Ugy gondolom, tokéletesen aldtdimasztja az oOnmarketing sziikségességét a
bemutatott tanulmanyban az egyik interjualany kovetkezo allitasa: ,,Kétféle palyakezdd
van. Az egyiknek tele van az Onéletrajza, a masiknak meg iires. (...) Az egyik
végigdolgozta minden nyarat, a masik meg nem. A masik meg megkapta a diploma4jat, és
tapasztalat nélkiil megy allast keresni. (...) Ha 6 maga nem teszi bele azt a pluszt, akkor
menthetetlen.” (David [2009] 52. o.)

A személyes markaépités szintén nagy jelentdségli és sziikségszeri manapsag,
mely a palyakezddket is érinti: fontos hogy milyen képet kozvetitenek magukrol az online
vilagban, ugyanis azt nagyos sok esetben leellenérzik a HR-esek vagy munkaerd-

kozvetit cégek, igy ez hatassal lehet a kivalasztasi folyamat eredményességére.’
2. 2. Az SZTE-GTK frissdiplomasok munkaerd-piaci esélyei
Ahogy az eldzé pontban emlitettem, a munkaerd kereslet-kinalat nincsen dsszhangban,

bizonyos helyeken akar tal nagy a kereslet (példaul mérnokdk vagy informatikusok

esetében), azonban hangsulyozndm, hogy a munkaerd-kozvetitd cégek tapasztalatai

* Orosz M. — Dobozi Palma: Nem kivant allasinterju a kozosségi oldalakon
Forras:http://www.mr1-kossuth.hu/hirek/gazdasag/nem-nyomozhatnak-a-nemet-munkaadok-a-kozossegi-
oldalakon.html (letdltve: 2010. november 3.)



szerint a végzett kozgazdaszok esetében egyértelmli a tulkinalat, igy esetiikben a
kivélasztasi folyamat soran mar szdmitasba vett tényezok kozé tartozik tobbek kozott az
is, hogy a jelentkezd melyik egyetemen szerezte a diplomé4jat. (David [2009])

A Szegedi Tudomanyegyetem 2006-ban, 2007-ben és 2008-ban is végzett alumni
kutatasokat, vagyis az emlitett egyetemen diplomézott hallgatokkal elégedettség
felméréseket, melyet kérddives kutatassal valositottak meg. Jelen tanulmanyomban a
Gazdasagtudomanyi Karon végzett hallgatok valaszait vizsgdlom meg. A 2006-os
kutatasban a GTK-n végzett valaszadok szama 47, ebbe beletartoznak a nappali tagozaton
tul az esti, levelezo €s tavoktatasos képzésen — elsdsorban 2002-ben és 2003-ban — végzett
hallgatok is. A 2007-es kutatasban a GTK-n nappali tagozaton végzett valaszadok szama
43, 6k elsdsorban 2004-ban és 2005-ben — diplomaztak, mig a 2008-as kutatasban a GTK-
n nappali tagozaton végzett valaszadok szama 45, 6k elsésorban 2007-ben, néhanyan
2008-ban diplomaztak.

A megkérdezetteknek valaszt kellett adniuk arra a kérdésre, hogy a végzést
kovetden mennyi id6 alatt sikeriilt a munkaerdpiacon elhelyezkedniiik, allast taldlniuk. A
2006-0s felmérés alapjan a valaszadok tobb mint a fele a végzést kdvetden dolgozott,
azonban a 2007-es és 2008-as kutatds alapjan késoébb ez az ardny sokkal kisebb.
Osszességében a leginkabb jellemzd, hogy a végzést kdvetden 3 hénapon beliil mar
sikertilt a frissdiplomasoknak munkét talalniuk. Az SZTE GTK-n végzett frissdiploméasok
viszonylag hamar — legrosszabb esetben is 6 honapon beliill — sikeresen el tudtak

helyezkedni a munkaerdpiacon. (1. abra)

Hany hénappal sikeriilt munkat talalnia a végzést kdvetéen?
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Mar a végzés 1 hénapon 1-3 honap 4-6 honap Tobb mint fél Még nem
idépontjaban belil év alatt akartam
is dolgoztam elhelyezkedni

Forras: Sajat szerkesztés SZTE alumni 2006, 2007, 2008 kutatas alapjan

1. abra: Allaskeresés hossza az SZTE-GTK-n végzett diplomasok esetében a végzést

kovetoen



A kérdéivvel vizsgaltdk a valaszadok jelenlegi statuszat, vagyis, hogy jelenleg keresd
tevékenységet folytatnak-e vagy sem, és a valaszok alapjan megéallapithatd, hogy 2006-
ban és 2008-ban Kkoriilbelil 90%-ban, 2007-ben 100%-ban mindenki kereso

tevékenységet folytatott a valaszadok koziil a kérddiv kitoltése idopontjaban. (2. abra)

Jelenleg keres6 tevékenységet folytat?
100,0% 93,6% 100.0% 91,19
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Forras: Sajat szerkesztés SZTE alumni 2006, 2007, 2008 kutatas alapjan
2. abra: SZTE-GTK-n végzett diplomasok jelenlegi statusza

Tovabbi kérdés volt az is, hogy a vélaszadok a szakmajukban dolgoznak-e. Ok
egyértelmiien elsdsorban a szakmajukban helyezkedtek el a munkaerdpiacon. 2006-ban és
2008-ban ez megkozelitdleg 80%-a a valaszadoknak, mig 2007-ben valamivel tobben
valaszoltak igy. Akik nem ezt a valaszt a valaszt adtak, 6k is részben a szakmdjukban

dolgoznak. (3. abra)

Szakmajaban dolgozik-e?
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Forras: Sajat szerkesztés SZTE alumni 2006, 2007, 2008 kutatas alapjan
3. abra: SZTE-GTK-n végzett diplomas a szakmajaban dolgozik-e

Mig az elézdekben bemutatott kutatdsi eredmények kedvezd képet mutatnak, vagyis a
valaszaddk viszonylag gyorsan taldltak munkat a végzést kovetden, jelenleg is dolgoznak,
¢s a szakmajukban helyezkedtek el, addig a 4. édbran lathato, hogy 2006-hoz képest a
frissdiplomas, munkaerdpiacra kilépett egyének egyre inkabb ugy érzik, hogy az altaluk

végzett munka alacsonyabb végezettséggel is ellathato lenne. Ezt 2006-ban még csupan a



valaszadok 17,4%-a allitotta, 2007-ben 25,6%-a, 2008-ban pedig mar 36,6%-a gondolta

igy. (4. dbra)

Végzettségéhez képest milyennek itéli a munkakorét?

Alacsonyabb végzettséggel is
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Forras: Sajat szerkesztés SZTE alumni 2006, 2007, 2008 kutatas alapjan

4. abra: SZTE-GTK-n végzett diplomas végzettségéhez képest milyennek itéli

munkakorét

Az elozoek ellenére az SZTE GTK-n végzett diplomasok legnagyobb része ugy gondolja,

hogy a tanult szakmdjuk, azaz a gazdasdgtudomany mind erkolcsileg, mind anyagilag a

jol elismert szakmak kozé tartozik. Kevesen gondoljak, hogy ez a szakma akar

erkolesileg, akar anyagilag, a legjobban elismert szakma lenne, ugyanakkor még

kevesebben hiszik, hogy rosszul, vagy legkisebb mértékben elismert szakma lenne.

Erdekesség még, hogy a valaszadok szerint a tanult szakméjuk erkélesileg

elismert, mint anyagilag. (5., 6. dbra)
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Forras: Sajat szerkesztés SZTE alumni 2006, 2007, 2008 kutatas alapjan

inkabb

5. abra: SZTE-GTK-n végzett diplomas szerint milyen a tanult szakmajanak az

erkolcsi megbecsiiltsége



A tanult szakma (gazdasagtudomany) anyagi megbecsiiltsége
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Forras: Sajat szerkesztés SZTE alumni 2006, 2007, 2008 kutatas alapjan

6. abra: SZTE-GTK-n végzett diplomas szerint milyen a tanult szakmajanak az

anyagi megbecsiiltsége

A valaszadok havi nett6 atlagos jovedelmét vizsgélva, 2006-ban még nagyjabol hasonldan
oszlottak el az aranyok: hasonld ardnyban voltak azok, akik 101000 — 150000 Ft kozott,
151000 — 200000 Ft kozott, 201000 — 250000 Ft kozott, illetve 250000 Ft sszeg felett
kerestek. Erdekesség, hogy 2006-ban a legtobben a legnagyobb Gsszeget jelolték meg,
vagyis azt, hogy 250000 Ft feletti a fizetésiik, és a legkevesebben voltak, akik a legkisebb
Osszeget — 61000-10000 Ft kozott — valasztottdk. 2007-ben és 2008-ban mar eltérdek az
aranyok, kiugréan tobben vannak, akik a 101000-150000 Ft dsszeget jelolték meg, és
egyre kevesebben vannak, akik ennél nagyobb Osszegeket kapnak fizetés gyanant, illetve
valamivel nétt azoknak a szdma, akik a legkisebb 0sszeget keresik. A csokkenésre lehet
magyarazat, hogy a 2006-o0s kutatds valaszadoi 3-4 éve, a 2007-es kutatas valaszadoi 2-3
éve, a 2008-as kutatds valaszaddi csupan egy éve voltak aktiv résztvevdi a

munkaerdpiacnak a kutatas idépontjaban. (7. abra)

Havi nett6 atlagos jovedelem
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Forras: Sajat szerkesztés SZTE alumni 2006, 2007, 2008 kutatas alapjan
7. abra: SZTE-GTK-n végzett diplomas havi nett6 atlagos jovedelme



Osszességében a kutatas alapjan megallapithatd, hogy a Szegedi Tudomanyegyetem
Gazdasagtudomanyi Karan végzett hallgatok jo esélyekkel Iéphetnek ki a
munkaerdpiacra. A mar végzett hallgatok viszonylag hamar talaltak munkat, jelenleg is
aktiv résztvevéi a munkaerOpiacnak, a valaszadok a kérddiv kitoltésekor is keresd
statuszban voltak. Sokak szerint a végzett munkajukhoz a végzettségiik éppen megfeleld,
erkolcsileg ¢s anyagilag is megbecsiilt szakmanak tartjdk a gazdasagtudomanyt. A
valaszadok legnagyobb aranya munkajukért cserébe 101000-150000 Ft kozotti fizetést
kap. Azonban nem szeretnék eltekinteni a kovetkezd tényektdl sem: szemmel lathatod a
romlas néhany kérdés esetében 2006-hoz képest 2007-ben és 2008-ban. Az elsé ilyen
dolog, ami felkeltette a figyelmemet, hogy 2006-o0s kutatds alapjan a hallgatoknak tobb
mint a fele dolgozott a végzése iddpontjdban, mindez a tovabbi kutatasok eredményei
szerint elsésorban 2007-ben, de 2008-ban is kevésbé jellemzd. A kdvetkezd érdekesség,
hogy a hallgatok az id6 mulasaval (2006-ban, 2007-ben ¢€s 2008-ban) egyre inkabb ugy
vélik, hogy munkdjukat alacsonyabb végzettséggel is el tudnak végezni. Ez talan arra
utalhat, hogy — amint az el6zd 4ltalanos részben emlitettem —ahogy né a diplomasok
szama, ugy egyre inkabb jellemzd, hogy a korabban nem ,,diplomakoételes” munkékat mar
diplomasokkal végeztetik el. Utols6 megfigyelhetd jelenség, hogy szintén az id6
mulasaval a valaszadok egyre nagyobb szdzaléka szdmol be kisebb fizetésrdl, erre
azonban magyarazat lehet, hogy a késobbi kutatasokban résztvevok egyre kevesebb ideje
voltak a munkaerdpiac aktiv résztvevoi.

A bemutatott kutatasok eredményei alapjan ugy gondolom, az dnmarketingnek és
a személyes markaépitésnek van Iétjogosultsaga: az a hallgatd, aki mar az egyetemi évei
alatt eldonti, mit szeretne a késObbiekben dolgozni, ennek megfeleléen tanulmanyozza a
munkaerdpiacot, felméri a lehetdségeket, folyamatosan fejleszti onmagat, olyan modokon
is, mellyel ki tudja magat emelni a tomeg koziil, jobb esélyekkel indulhat a kivalasztasi

folyamatokon.
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3. AZ ONMARKETING FOGALMANAK TISZTAZASA

Az onmarketing olyan rendszeres és tudatos folyamat, mely soran az egyén Onmagat
marketingeli. Ez a folyamat hasonl6 a termék-, illetve szolgéltatasmarketinghez, azzal a
kiilonbséggel, hogy értelemszerlien tdrgya nem egy termék vagy szolgaltatas, hanem az
egyén 6nmaga.’

Masképp megfogalmazva ,,az dnmarketing azokat a személyek altal végrehajtott
valtozatos tevékenységeket foglalja magaba, amelyeket az egyének abbol a célbol
végeznek, hogy sajat magukat ismertté tegyék a piacon, és mindezt azzal a végsd céllal
végzik tobbnyire — de nem kizardlagosan — hogy megfelelden jovedelmezd alldshoz
jussanak.” (Sepherd [2005] 590. o.).

Shuker ([2010] 6. 0.) az el6z6 megfogalmazasoknal mar bonyolultabb definiciot
haszndl, szerinte az 6nmarketing ,,0lyan tudatos tevékenységek Osszessége, mely soran
egy személy olyan ideélisnak tartott szakmai énképet teremt meg sajat magarol, mely
karrierbeli eldrelépését segiti eld, és melynek végso célja valamilyen eréforrasok cseréje.”

Mivel a Shuker [2010] altal megfogalmazott definici6 talan elsére nem tokéletesen
érthetd, igy — az emlitett szerz0 gondolatvezetését kdvetve — azt a kovetkezd pontokban

részletesebben elemzem.

3. 1. Az onmarketing rendszeres, tudatos tevékenység

Mindhdrom megfogalmazasban olvashatd, hogy az Onmarketing tevékenységek
Osszességét jelenti, melyeket az egyének szandékosan és rendszeresen hajtanak végre.
Ezeket a tudatos cselekedeteket Alexander et al. [1992] foglalta 0Ossze Kotler
marketingterve alapjan, késébb Smith [2004] kiegészitette tovabbi pontokkal. A tudatos
cselekedetek a kovetkezd stratégiai 1épéseket foglaljak magukba:

1) Szituacioanalizis vagy helyzetelemzés

Az Onmarketing elsé lépéseként az egyén feltarja a munkaerdpiac jellegzetességeit,
vizsgalja az allaslehetOségeket, a karrier-elérelépési lehetdségeket, a munkakoroket, a
kezdd fizetéseket és a legigéretesebb ipardgakat. Onelemzése keretében meghatirozza

sajat maga kvalitasait (képzettség, miveltség, iskolan kiviili tevékenységek, dijak,

* Forras: Christina Rogge [2009]: Bachelor thesis issue 1 — Self marketing vs. Personal branding
http://christinarogge.com/2009/10/21/bachelor-thesis-issue- 1-self-marketing-vs-personal-branding/
(letdltve: 2010. aprilis 20.)
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elismerések, stb.), piacképes jellegzetességeit (mag- €s tamogatd tulajdonsagok), illetve
személyes jellemvondsait. SWOT elemzést végez, meghatarozza erdsségeit &s
gyengeségeit — ezek sajat belsd tulajdonsagai — illetve felméri a lehetdségeket és a
veszélyeket — ezek olyan technologiai, gazdasagi és szabalyozé tényezok, melyek hatassal
lehetnek az allaskeresésre. Felméri a versenyképességét, azaz meghatarozza egy bizonyos
munkakorre az idedlis palydzot, és Osszehasonlitja Onmagéit az idedlis jeldlttel.
Versenytdrselemzése keretében vizsgalja azok erdsségeit, gyengeségeit, felméri gyakorlati
tapasztalataikat. (Alexander et al. [1992], Smith [2004])

2) Onmarketing célok felallitasa

Az egyén feléllitja hosszu tavu karriercéljait: meghatarozza, hogy 5-10 év mulva milyen
pozicidban képzeli el sajat magat. Definidlja rovid tavu karriercéljait: milyen
munkateriileten kivan elhelyezkedni, azon beliil milyen munkakort kivan elvégezni. A
szituacidanalizis alapjan kivalasztja azt a legkedvezobb aktualis allaslehetséget, amely a
leginkabb illik a kvalitasaihoz, jellemvonasaihoz. Idedlis esetben a rovid tava célok
Osszhangban vannak a hosszl tava célokkal. (Alexander et al. [1992], Smith [2004])

3) Célpiac stratégia

A munkaeropiac szegmentalas a teljes piac — azaz azon cégek, amelyek megfeleld allast
kinalnak — kisebb hasonlé csoportokba osztasat jelenti. Az ajanlott felosztds a cég
foldrajzi elhelyezkedése, mérete és tipusa alapjan torténik. A szegmentalas utan az egyén
kivalasztia a célpiacot, mely azon hasonld vallalatok csoportja, amelyek részére
kozvetiteni fogja pozicionalasi ¢és marketing-mix stratégidit. Koncentralt vagy
differencialt marketinget érdemes alkalmaznia, a differencidlatlan marketing azonban nem
ajanlott onmarketing esetében.’ A célpiac meghatarozasa utdn azonositja azokat a
vallalatokat, amelyek a célpiacba tartoznak. Fejleszti az dnmarketing informacios
rendszerét, adatokat gyiijt a célpiacba tartozo vallalatokrdl és azok vezetdirdl. Ezek az
informaciok az interju soran hasznosak €s eldsegitik a kapcsolatok épitését. (Alexander et
al. [1992], Smith [2004])

4) Porzicionalasi terv

A pozicionalas keretében a palyazd meghatarozza, hogy a valasztott célpiac miként lassa
az 0 kvalitasait, jellemvonasait, megprobalja tudatosan elhelyezni egyéni jellegzetességeit

a ,,vevok”, azaz a vallalatok fejében, arra torekszik, hogy olyan méddon lassak 6t, ahogyan

* Koncentralt marketing: az egyén csak egy bizonyos szegmentumot céloz meg. Differencialt marketing: az
egyén a munkaerdpiac tobb szegmensét is kiszolgalja, kiillonb6zé marketing-mixekkel. Differencidlatlan
marketing: az egyén ugyanolyan modon kindlja 6nmagat tobb szegmentumnak egyszerre.
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azt ¢ szeretné. A poziciondlds sordan a versenytarsaktol meg kell kiilonboztetnie sajat
magat, ehhez példaul érdemes meghatdrozni olyan egyedi piacképes kvalitdsokat,
jellemzdket, amelyre a valasztott célpiacnak igénye van. (Alexander et al. [1992])

5) Termékfejlesztési és bevezetési stratégia

A ,termékbe” minden olyan tényezd beletartozik, amelyet a munkaltatd megkap, azaltal,
hogy egy bizonyos munkakorre alkalmazza a palyazot (kvalitdsok, piacképes
jellegzetességek, személyes jellemvondsok, kiilsé megjelenés, stb.). Termékfejlesztés
soran az egyén megprobal minél inkabb alkalmazkodni a célpiac igényeihez és
elvarasaihoz. Fejleszti elméleti, nyelvi és gyakorlati készségeit specialis kurzusokkal és
gyakorlatokkal, gyakornoki képzésekkel, nyari-, részidés vagy oOnkéntes munkaval,
kiilfoldi tapasztalatokkal, tanulmanyi versenyeken valod részvétellel, kozosségi életben
val6 szerepvallalassal stb. (Alexander et al. [1992], Smith [2004])

6) Arpolitikai dontések

A palyazdé meghatarozza azokat az értékeket (fizetés, juttatasok, tovabbképzés,
kitlintetések, stb.), amelyeket elvar a munkaadotol cserébe a termékért (szolgaltatasaiért).
(Alexander et al. [1992], Smith [2004])

7) Csatornapolitikai dontések

A csatornapolitikai dontés lényegében olyan utvonal, amelyen a palyazo végighalad,
azért, hogy végiil kapcsolatba 1épjen azokkal a személyekkel, akik a munkahelyi
alkalmazasarol, felvételérdl dontenek. (Alexander et al. [1992])

8) Kommunikdcios politika

A személyes kommunikacios politika elemei kozé tartozik tobbek kozott a személyes
markapolitika, olyan klasszikus reklameszk6zok, mint az internetes reklamozas példaul
kozosségi oldalakon, weboldalon, blogoldalon, stb., illetve olyan BTL eszk6zok, mint a
PR, a személyes eladas, a direkt marketing, a vasarlasdsztonzés, és a rendezvények.

9) Ertékelés és ellendrzés

Az egyénnek at kell gondolnia, hogy az, amit az dnmarketing segitségével elért, egyezik-e
a rovid tava céljaival, vagy sziiksége van-e modositott onmarketing tervre. (Alexander et

al. [1992])

13



3. 2. Az onmarketing az idealis, szakmai én-kép megteremtése

Shuker [2010] definicidja alapjan az Onmarketing tevékenységének fontos kimenetele,
hogy az egyén idealis énképet alakitson ki sajat magarol. Az énkép akkor idedlis, ha a
kiils6 vizsgalok — példaul fejvadaszok, HR-esek, cégtulajdonosok — szemében ez az alany
elsd pillanattol kezdve pozitiv benyomast tud kelteni, és ezt az idedlis képet képes
maradandoan fenntartani az altal, hogy szandékosan kizarja azokat a tényezdket, melyek
negativ képet festenének réla. (Schawbel [2009])

Mivel az onmarketing az allaskereséssel all kapcsolatban, igy fontos, hogy a
kialakitott és idedlisnak vélt énkép szakmai elemeket hordozzon. Nem elég, ha az egyén
csupan pozitiv benyomadst kelt — tobbek kozott életrajzaval, 6ltozkodésével, online
megjelenésével — sziikségszerli, hogy ezek a fent emlitett tényezok az egyén valds
szaktudasat is tiikrozzék. Végso soron — példaul egy allasfelvétel soran, az interjin — az
esetek nagy részében a szaktudas mindenképpen Iényeges tényezdnek szamit, ahhoz hogy
azonban odaig eljusson az egyén fontos, hogy az elejétdl kezdve kellden pozitiv képet

nytjtson sajat magarol.® (Shuker [2010])

3. 3. Az onmarketing a karrierbeli elorelépést segiti

Az ¢el6z0 két pontban tisztdztam, hogy az onmarketing egy olyan tudatos tevékenység,
mely sordn, az egyén megfeleld szakmai énképet alakit ki magardl, annak érdekében,
hogy jovedelmezd allashoz jusson. Ez a tevékenység az allas megszerzése utan tovabb
folytatodhat, hiszen a ,sikeres karrierépités egy cégen beliill 30-40 szdzalékban az
onmarketingtdl fiigg. Ebbe beletartoznak a céges prezentaciok, az értekezleteken vald
megszolalasok, a véleménynyilvanitasok, az 0j Otletek, és a vallalaton beliil kialakitott
kapcsolatok. Ebben az esetben is fontos azonban, hogy az onmarketing hiteles legyen,

hiszen ha az tartalmilag iires, és nincs mogotte valos tudas, akkor az egész a visszajara

siilhet el.”” (Shuker [20107])

% Az els6 benyomas hatalma — Keltsiink pozitiv képet az allasinterjin!

Forras: http://karrier-tanacsok.monster.hu/allasinterju/megfelelo-oltozet/az-elso-benyomas-hatalma-
keltsunk-pozitiv-kepet-az-allasinterjun/article.aspx (letdltve: 2010. oktober 7.)

7 Karrier ABC

Forras: http://www.haszon.hu/cimlap/73-karrier _abc.html (letoltve: 2010. oktober 7.)
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3. 4. Az onmarketing végso célja valamilyen erdforrasok cseréje

Shepherd [2005] definicidja szerint az Onmarketing végsd célja az alladsszerzés. Az
valoban igaz, hogy az egyén tobbségében azért végzi ezeket a tevékenységeket, hogy
allashoz jusson. Azonban mégsem fogadhatd el ez az 4llitds ebben a forméaban, hiszen
fentebb mar utaltam ra, hogy az 6nmarketing akkor is tovabb folytatddhat, ha az egyén
mar megszerezte az allasat, de szeretne feljebb 1épni a ranglétran. Ilyen értelemben
Shuker definicidja vélhetd helyesnek, miszerint az 6nmarketing végsé célja az eréforrasok
cseréje. Az egyén nagyrészt azért marketingeli magat, hogy allashoz jusson, és igy a
munkdjaért cserébe fizetést kapjon, késdbb azért folytatja ezt a tevékenységet, hogy
eldléptessék, igy a feleldsségteljesebb munkéért még magasabb bért kapjon. Ez az
er6forras csere tehat az egyén és a cég kozott zajlik, az egyén ,,szolgaltatast nyujt” a cég
szamara, azzal hogy munkat végez, a cég pedig ezért ,fizet”, bér formajaban. (Shuker

[2010])
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4. AZ ONMARKETING ELHELYEZESE A MARKETING
KERETRENDSZEREBEN

A marketing fogalma a legtobb ember szdmara vallalati tevékenységet jelent, mely
magaba foglalja a termékfejlesztést, az arazast, az elosztast és a kommunikéciot. Ezeket a
tevékenységeket valoban cégek szamara fejlesztették ki, annak érdekében, hogy azok
eredményességiiket és profitjukat maximalizdlni tudjdk. Az emlitett tevékenységeket
azonban nem szabad csupan vallalatokra nézni, mindez napjainkban sokkal tobbet jelent,
személyekre is vonatkoztathat6. (Kotler [1969]) Alexander et al. [1992] és Smith [2004]
onmarketing tervében is nagy hangsulyt kap a klasszikus marketing-mix, vagyis
McCarthy hires 4P-je (product, price, place, promotion). A tovabbiakban e négy elemmel
kivanok részletesebben foglalkozni, ezek koziil is kiemelném az elsd és utolso ,,P”-t, mely
a termék, ¢és a marketingkommunikacid, mivel dnmarketing esetében ez a kettdé szamit
igazi dimenzidnak. Ez a két elem az emlitett sorrendben bizonyul 1ényegesnek, azaz az
egyénnek figyelembe kell vennie az dnmarketing soran, hogy a munkaerdpiac kivalo
»terméket — szolgaltatast” keres, j6 marketingkommunikécioval és nem forditva. Vagyis a
lényeg, hogy az egyén valamilyen adott kategdridban magas mindséget nyujtson, és ha ez
megvan, akkor lehet elgondolkodni a tovabbiakon, vagyis miben kiilonbozik az illeté a
versenytarsaitol, és hogyan tudja mindezeket hatékonyan kommunikalni. (Papp-Vary

[2009])

4. 1. Termék — Szolgaltatas (Product)

A termék az egyén, aki sajat kvalitdsait ,,arulja” a munkaerdpiac szdmara. Ahogy a
vallalatoknak &t kell gondolniuk, hogy termékeik milyen jellemzdkkel birjanak, Ggy az
egyénnek is fontolora kell vennie, hogy mely képességei, tulajdonsagai, jellegzetességei
fontosak az allaskeresés soran. Ahogy a vallalatoknak is a fogyasztoi oldalrél kell
kiindulniuk, az egyénnek is a munkaerd-kereslet igényeit kell szemiigyre vennie.

4. 1. 1. Piacképes jellegzetességek

Az egyén mint termék megvizsgaldsdhoz Alexander et. al. [1992] gondolatvezetését

kovetem. Az emlitett szerzOk harom részre osztjak a ,,piacképes” kvalitdsokat. Az els6 az
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ugynevezett ,,mag tulajdonsagok” (,,core skills”), ezek azok a képességek, tapasztalatok,
amelyek egy adott munkakor betoltéséhez, munkavégzéshez sziikségesek, ez lehet példaul
marketing-, statisztikai-, menedzsmentismeretek, nyelvtudds. A ,mag” a Iényegi
tulajdonsadgokat tartalmazza, ezek olyan szakmai ismeretek, amelyeket tanulds ¢&s
gyakorlat révén lehet csak elsajatitani. Ez az egyén esetében azt a pluszt jelenti, mely
miatt a munkaerd-kereslet felfigyel az illetdre, és amely kiemeli 6t a versenytarsak koziil.
A kovetkezd az ugynevezett ,mdsodlagos, tamogato tulajdonsagok” (,,support skills™),
amelyek tobb munkakdri pozicidban és teriileten is hasznosak €s hasznalhatoak, és a
munka mindségének a szinvonalat emelhetik. Ilyen példaul a j6 kommunikécids készség,
kreativitds, ©Onallo dontéshozod képesség. A ,,személyes jellemvondsok” (,,personal
characteristics”) olyan egyéni tulajdonsagok, amelyek fontosak lehetnek a munkaltatok
szamara, de nehéz létezésiiket bizonyitani (pl. meggondolt, ambicidzus, magabiztos,
lelkes). Ez értelmezhetd olyan ,,pluszként”, mely nem elére megismerhetd, de mégis épitd

jelleggel hathat a szervezet szamara, példaul a munkamoralt javithatja.

4.1.2. A ,,csomagolas”

Az egyén, mint termék vizsgélatanal fontosnak tartom az egyén ,,csomagoldsanak”, azaz
személyes kiils6 megjelenésének a megemlitését is. A mai vilagban sziikség van tokéletes
¢és figyelemfelkelté csomagolasra, kiilonben a fogyasztok nem veszik észre a terméket. A
vallalatok is nagy energiat fektetetnek abba, hogy termékiik vonzo kiilsét kapjon, hiszen
az elsd benyomast ez hatdrozza meg. Az egyén csomagoldsdhoz hozzatartozik a neve ¢és
titulusa, a beszédstilusa, a honlapja vagy blogja, megjelenése, dltozkodése, hajviselete,
testtartasa, személyes higiéniaja, munkahelyi kdrnyezetben az irodja és prezentaciéi.® A
jo ,,csomagolas” eldnyei, ugyanugy érvényesek, mint a hagyomanyos termék esetében,
vagyis informacidkat arul el az illetérdl és felkelti a kornyezet figyelmét, érdeklodését.
(Wright [2009]). Amit visel akéar a hétkdznapok, akar a munka soran egy képet kozvetit a
kiilvilag szdmara az image-ér6l. Kutatdsok bizonyitjak, hogy nagyobb eséllyel indulnak
az allasinterjun megfeleléen ,,csomagolt” egyének, hamarabb Iéptetik eld Oket, ¢és

sikeresebbek az iizletkdtések soran is. (Costello [2007])

¥ Antal M.: Személyes méarka
Forras: http://www.hrcafe.eu/human-forrasok/2010/04/19/szemelyes-marka (letoltve: 2010. oktdber 21.)
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4. 1. 3. Az egyén mint szolgaltatas jellegzetességei

Az Onmarketing folyamata szolgéltatdsmarketingként értelmezhetd, hiszen az egyén a
,»szolgaltatasait”, azaz munkdjat, képességeit kivanja eladni. A szolgaltatasokra jellemzo
sajatossagok koziil egyet szeretnék kiemelni, mely a HIPI-elv (valtozékonysag, nem
fizikai jelleg, nem tarolhato jelleg, elvalaszthatatlansag).

A vdaltozékonysag (,heterogenity”) azt jelenti, hogy a szolgaltatast ny0;jtd
teljesitménye térben ¢és id6ben valtozo. A munkateljesitmény sok mindentdl fiigg, ilyen a
teherbiras, a faradékonysag, monotonia-tiirOképesség, de még a munkavallalo hangulata is
befolyasolhatja mindezt, és a helyzetet csak tovdbb bonyolitja, hogy a munkaltato is
szubjektiven itéli meg az illetd altal nyujtott teljesitményt. Nem véletleniil szoktdk a
cégek az allashirdetéseikben feltiintetni, hogy példaul ,,nagy teherbirasu”, ,stressz-
tiréképességli” vagy ,,monotonia-tlirOképességli” munkavallalot keresnek. Az
allasinterjin  sokszor tesztelik, hogy a palydzd6 valoban megfelel-e a kivant
kovetelményeknek, példdul stressz interjuval, vagy olyan komplex kivalasztasi
modszerrel, mint az értékeld kozpont (,,assasement center”). A cégek mindezekkel a
heterogenitasbol eredd kockazatokat kivanjak csokkenteni.

A szolgaltatas nem fizikai természete (,,intangibility”) azt jelenti, hogy ahhoz,
hogy megismerjiilk magat a szolgéltatast, igénybe kell azt venni. A cégek valamilyen
szinten rizikot véllalnak, amikor felvesznek egy palyazot, mivel megismerni csak akkor
fogjak a munkdjat, amikor a vald ¢letben megtapasztaljak, atélik azt. A kockazat
csokkentése érdekében az 1) munkavallalokat gyakran eldszor csak hatarozott idejii
munkaszerzddéssel veszik fel. A nem fizikai jelleg probléméjanak az athidaldsan segit az
onmarketing és a mindséget, garanciat sugalldo személyes marka.

»A nem tarolhato jelleg (,perishability”) azt jelenti, hogy a szolgaltatas
végterméke nem helyezhetd el a raktarban, vagyis a ma el nem fogyasztott szolgaltatas
»elveszett” forgalmat jelent.” (Veres [2009] 47. o.) Ha egy potencialis munkavallalo
szempontjabol nézziink mindezt, akkor egyértelmii, hogy az az id6, amelyet O
allaskereséssel tolt, szdmara hasonloan elveszett forgalom. Amig nincsen munkahelye,
nincsen ,,vevoje” sem, akinek, szaktudasat felhasznalva értéket tudna teremteni, emiatt
bevétele, fizetése sem szarmazik mindebbdl.

Utols6  jellegzetessége a  szolgéltatdsoknak  az  elvalaszthatatlansag
(,,inseparability”), ami azt jelenti, hogy ,,a szolgaltatas nytjtasa és felhasznalasa térben és

idoben elvalaszthatatlan egymastol.” (Veres [2009] 47. o) Az elvalaszthatatlansag
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mértéke munkavégzés-specifikus. Mas egy tréner esetében, akinek a feladata a
csapatépités — ott a szolgaltatas nyujtasa és felhasznalds valoban egy idében torténik — és
mas egy olyan személy esetében, aki targyiasult értéket hoz 1étre egy vallalatban — példaul
kreativ nyomtatvanyokat, az ilyen értékeket a vallalat kés6bb hasznositja. Az
elvalaszthatatlansagbol kovetkezik, hogy az igénybe vevd aktivan kozremiikodik a
szolgéltatds eldallitdsa sordn. A munkavallaldo, mint szolgaltatdst nytjté személy
munkdjaban részt vesz a felettese, tobbek kozott megszabhatja, mit kell tennie és

ellendrizheti munkajat. (Veres [2009])

4.2. Ar (Price) és disztribiiciés csatornak (Place)

Ahogy korabban emlitettem, az 6nmarketing folyamata soran a masodik és harmadik ,,P”
kevésbé lényeges dimenzio. Mindemellett roviden bemutatnam, hogy ez a két elem is
értelmezhetd az onmarketing folyamata soran.

Az masodik P, azaz ar (price) az egyén fizetéseként értelmezhetd, melybe
beletartoznak a pénzbeli és egyéb juttatasok is. Onmarketing esetében az egyén elézetes
tajékozodas utdn eldre meghatirozza azt az 0Osszeget, melyet redlisnak tart sajat
munkdjaért cserébe. Ha tdgabb értelemben nézziik, €s hires személyekre vonatkoztatjuk
mindezt, akkor az arba beletartozhat az a bizonyos 0sszeg is, amennyit azért fizetiink,
hogy lathassuk, hallhassuk 6t. Ez ugyantigy vonatkozhat egy-egy elismert szaktekintélyre,
akinek az eldadasara megvasaroljuk a jegyet, vagy egy sikeres énckesre, akinek a
koncertjén val6 részvételért fizetiink. (Papp-Vary [2009], Alexander et al. [1992])

A disztribliciés csatornakkal (place) kapcsolatban kétféle megkdzelitéssel lehet
talalkozni. Az egyik megkozelités szerint onmarketing esetében az elosztasi politika azt
jelenti, hogy az egyénnek at kell gondolnia, melyek azok a csatornak, melyeken keresztiil
hatékonyan el tudja érni a munkaltatokat. (Alexander et al [1992]) A masik megkdzelités
szerint a harmadik ,,P” a célmunkahellyel, azaz az éllassal azonosithat6, amelyet az illetd
idedlisnak vél sajat maga szamara. (Lawton, Smith [2004])

Mivel hagyoményos értelemben a csatornapolitika az értékesitési uttal kapcsolatos
dontéseket foglalja magaba, vagyis, hogy milyen 1épcsokon keresztiil jut el az aru a
termel6tdl a végso felhasznalokig, igy dnmarketing esetében véleményem szerint az elsd
megkozelités vélhetd helyesnek. Ekkor az ,,aru” maga az egyén, a ,,végs6 felhasznalo” a

munkahely, igy az egyén feladata 6nmaga eljuttatasa a felhasznalokhoz. Ez lényegében a

crer
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munkaadokkal valé kapcsolatfelvétel modszerei, a kapcsolatba 1épések szama ¢és
sorrendje.” A kapcsolatfelvétel modszere lehet onéletrajz elkiildése adott cégekhez, HR
tanacsadd igénybevétele, onéletrajz feltoltése online allaskeresd portalokra, személyes
kapcsolatfelvétel vallalati nyilt napokon vagy karrierborzéken. A kapcsolatba 1épés soran
a kovetkezd dokumentumokra kell hangsulyt fektetni: korabbi munkaaddk ajanlésai,
motivacios levél és onéletrajz, interjii utan pedig ,.kdszonet-levelet” is lehet kiildeni.
(Alexander et al. [1992]) A masik megkozelités véleményem szerint helytelen: a
célmunkahely meghatarozdsa az nem csatornapolitikai dontés, hanem a célpiac stratégia

eleme.

4. 3. Marketingkommunikacio

A marketingkommunikacié (promotion) soran az egyén sajat elényeit kommunikalja a
célcsoport iranyaba. Az Onmarketing kozéppontjaban allo egyén kommunikaciojat
nagyban megneheziti annak szolgaltatds jellege. Mar emlitettem, hogy a nem fizikai
jellegbdl kovetkezik, hogy a vallalat Gj munkaerd felvétele esetén nagy bizonytalansagnak
van kitéve, mivel a nyujtott munka a megtapasztalasdhoz at kell élnie azt. A
bizonytalansagok csokkentését hivatott szolgalni a személyes marka, mely a hatékony
kommunikéciot is eldsegiti, mivel igy a terméket — szolgaltatast a markdn keresztiil lehet
kommunikélni. A kovetkezOkben a — személyes marka fogalmanak pontositdsa utan —
ismertetem, hogy melyek azok a marketingkommunikacios moddszerek, melyekkel egy

illeté 6nmagat hatékonyan tudja kommunikalni.

4. 3. 1. Személyes marka fogalmanak pontositasa

Az Onmarketing napjainkban rendkiviil népszerti és sokszor emlegetett moddszere a
személyes markézas. A markaépités folyamata hatarteriilet a 4P esetében a termék és a
marketingkommunikacié kozott. Egyes szakirodalmak az els¢ ,,P”-hez, vagyis a
termékhez kapcsoljak, mig mashol a negyedik ,,P” részelemeként van emlegetve. Jelen

tanulmanyban a személyes markazast az onmarketing kommunikécidjanak egy lehetséges

’ The Link Between The 4 P’s of Marketing And Your Personal Brand
Forras: http://huguesrey.wordpress.com/2009/08/20/the-1link-between-the-4-ps-of-marketing-and-your-
personal-brand-source-the-ict-job-hunter-blog/ (letoltve: 2010. oktdber 20.)
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eszkOzeként veszem szdmba, mivel a markaépités folyamatahoz maganak a markanak a
kommunikélésa is hozzatartozik.

Ahhoz, hogy a személyes marka és markazas fogalmakat tisztazni tudjam, eldszor
szeretném a marka és markazas fogalmakat pontositani. ,,A marka olyan szimbo6lumok
Osszessége, melynek feladata termékek ¢€s szolgéltatdsok egy meghatdrozott gyartoval
vald azonositasa ¢és egyuttal azoknak mas termékektdl valo megkiilonboztetése” (Bauer —
Beracs — Kenesei [2007] 143. o.). A markdzas ezzel szemben egy folyamat, amelynek
eredményeképpen jon létre a marka maga. A markazas ,,nem madst tesz, mint megteremt,
kiemel bizonyos jellemzdket, tulajdonsagokat illetve kommunikalja azokat™” (Papp-Vary
[2007] 13. 0.).

A szakirodalmat tanulméanyozva a személyes marka kétféle megkozelitésével
talalkozhatunk. Az egyik szerint személyes markar6l hires emberek — énekesek,
sportolok, szinészek, politikusok, szaktekintélyek — esetében beszélhetiink, akik
felhasznalva ismertségiiket, neviiket adjak kiilonféle termékekhez. Tanulmanyomban a
masik megkozelitésre helyezem a hangstlyt, melynek a kozéppontjdban az ,atlagember”
all. A verseny és a valsag is szerepet jatszik abban, hogy egyre nehezebb munkat talalni.
Ahhoz, hogy ebben a felgyorsult vilagban ¢l6 ember mégis megtaldlja a munkajat,
érdemes figyelmet forditania személyes markajara. Igaznak vélhetd, hogy ha ,valaki
markat birtokol, az vagyont birtokol”. (Rana [2004] 58. o0.) Fontos hangsulyozni, hogy
mindenkinek van személyes markéja, akar tudatosan alakitgatta azt, akar nem.(Brooks —
Wee [2010]) A személyes markank az a kép, amit a kiilvildg szemében kialakitottunk
sajat magunkrol viselkedésiinkkel, megnyilvanulasainkkal, megjelenésiinkkel, ez a sajat
egyéni megkiilonboztetd jeliink (Peters [1997]).

Whitcomb [2009] szerint egy j6 személyes markdnak harom fontos dolgot kell
tartalmaznia, mely a hiteles imazs, az elonyok ¢€s a tudatossag.

1) Hiteles imazs (Authentic image)

Azok a valos jellemzok és tulajdonsdgok, amelyeket a személy kozvetiteni kivan sajat
magarol, és amellyel megkiilonbdzeti sajat magat a versenytarsaktol.

2) Elonyok (Advantages)

Azon értékes javaslatok, otletek melyekkel a személy hozzdjarul, illetve hozzéjarulhat
jelenlegi vagy jovébeni munkahelyének a fejlédéséhez.

3) Tudatossag (Awareness)

Azon figyelemfelkeltd, folyamatos ¢és kovetkezetes kommunikéacidja a személyes

markanak, mely kedvezo hatést valt ki az emberekbdl.
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Montoya ([2002] 4. o0.) mindezt a kdvetkezéképpen definidlja: ,,a személyes marka
egy azonositd, amely kifinomult, jelentdségteljes percepcidkat kelt az egyén
kornyezetében annak értékeirdl és képességeirdl.” Ahhoz, hogy ez a kialakult kép minél
pozitivabb legyen tudatossdg sziikséges, vagyis ,mindenkinek maganak érdemes
menedzselnie a sajat markdjat, hiszen ha ezt nem teszi meg, akkor megteszi mas helyette”

(Sepherd [2005]).

4. 3. 2. A személyes markazas

»A személyes markdzas egy tudatos folyamat, amely sordn egy egyén — azzal a céllal,
hogy minél tobben beazonosithassak 6t, illetve, hogy megkiilonboztethesse sajat magat a
tomegtol — céltudatosan terjeszti, kommunikalja kiilonféle feliileteken (sajat weboldalon,
kozosségi portalokon, blogoldalakon, stb.) — kovetkezetes lizenettel €s imazzsal — szakmai
vagy személyes nézeteit. Ezaltal ez az egyén erdsitheti az ismertségét, hitelességet,
hirnevet épithet ki, és szakmailag is fejlédhet” (Schawbel [2009] 4. 0.).

A marketingkommunikacié legfontosabb szabalya a megkiilonboztetés. Erre azért
van sziikség, mert mindenhol markak vesznek minket koriil, igy a célcsoport csak az
olyan markakra figyel fel, mely valamilyen szempontb6l egyéni és kiilonbdzik a tobbitol.
(Papp-Vary [2009]). A személyes markak korében is fontos a megkiilonboztetés, igy a
markéazasi folyamat sordn az egyén arra van biztatva, hogy azonositsa azokat a kulcs
attributumait, amelyek egyedivé teszik. (Grant [2008] Kitchen [1989]) Ez a tevékenység
lényegében nem mas, mint a hagyomanyos markézas soran az USP (,,unique selling
proposition”) meghatirozasa. (Fazekas — Harsanyi [2006]) Masképp fogalmazva, az
egyénnek meg kell hataroznia, melyek azok a tulajdonsdgai, ami miatt 6 mas, mint a
tobbiek. (Peters [1997]) Ilyen szempontbol nem az a legfontosabb, hogy az egyén jobb
legyen a versenytarsainal, hiszen a hangstuly a massagon van. (Papp-Vary [2009])

A markék szerepe abban rejlik, hogy garantaljak a mindséget, igy a vevok hosszl
tdvon megbizhatnak benniik. (Papp-Vary [2009]) A személyes markazési folyamat els6
Iépéseiben a megkiilonboztetésen tul fontos tényezd, hogy az azonositott kulcs
attribtumok valodiak legyenek, hiszen a marka csak igy lehet megbizhatd. Az egyén
feladata, hogy hiteles kompetencidit azonositsa, és azt tegye valamilyen modon
kiilonlegessé. (Hines [2004])

Hangstlyozando, hogy az egyénnek figyelnie kell arra, hogy konzisztens képet

alakitson ki kvalitasairol. A hagyomanyos markak vilagaban is azok a markak sikeresek,
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amelyek letisztultak, és egy f6 dologra koncentralnak. A munkaltatok szémara is
hiteltelenné valik az olyan személy, aki azt allitja magardl, hogy szdmos teriileten kivald
kompetencidkkal rendelkezik.

A megkiilonboztetés és a valodisag fontos szerepét Peters [1997] rendkiviil jol

szemléleti a kovetkezd mondataval: ,,Dolgozz azzal, amid van, de tedd azt kiilonlegessé!”

4. 3. 3. Klasszikus reklameszkoz: az internet

Ha egy hétkdznapi személyt tekintiink, aki karrierépités céljabol végez dnmarketinget ¢és
személyes markaépitést, szdmara az internet tekinthetd hatékony eszkoznek. Akik
onmarketing segitségével szeretnének megfeleld szakmai képet nyujtani sajat magukrol,
¢és konzisztens személyes markat kivannak kialakitani, érdemes odafigyelniiik arra, hogy
neviik milyen intenzitassal és relevanciaval jelenik meg a vilaghalon.

Az olyan folyamatnak, mely sordn az egyén 6nmagéara keres rd a weben, mar sajat
neve is van, mely a ,,self-googling” vagy ,,egosearch”, azaz ,,0nkeresés”. (Nicolai et al.
[2007]) A vilaghdlon valdo megjelenés volumenének és relevancidjanak az egyiittese a
,google-hanyados”.' Az online profilt a ,,google-hanyados” alapjan 6t f6 kategoriaba
lehet sorolni. Az ,online rejtézkodok” azok, akikrél semmit nem lehet talalni az
interneten. Az ,,online elveszett” egyének azok, akikrdl lehet talalni egy kevés informaciot
a vilaghalon, azonban a taldlt adatok vagy negativ tartalommal birnak, vagy nem
konzisztensek azzal a képpel, amit az egyén kozvetiteni szeretne a kiilvilag iranyaba. A
kovetkezd kategoria az ,,online tortetok”, réluk nagy mennyiségii informacié van jelen a
vilaghalon, de ezen informdciok kis relevancidval birnak. Az ,online feliiletes”
egyénekrol kevés adat talalhatd az interneten, azonban azok relevansnak tekinthetéek. Az
»online vilagos” személyekrdl sok informacié talalhato a vilaghalon, és ezek az adatok
tobbségében az egyének ,,egyedi, hiteles megkiilonboztetd eldnyét” kozvetitik a kiilvilag

iranyaba. (Arruda — Dixson [2007]) (8. 4bra)

"9 A | google-hanyados” mérésére a kovetkezé oldalon van lehetéség: http://www.onlineidcalculator.com
(ledltve: 2010. oktober. 20.)
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Forras: Sajat szerkesztés Arruda - Dixson (2007) alapjan

8. abra: A személyes online megjelenés fokozatai

Napjainkban mar szamos lehetdsége van az egyéneknek arra, hogy az ,,online vildgos”
kategoridba keriiljenek, hiszen az internet széles lehetdségeket biztosit. A kovetkezd
pontokban azokat az online eszkdzoket mutatom be, amelyekkel ezt el lehet érni.

1) Kozosségi oldalak

Napjainkban a kozosségi oldalak igen népszeriiek, szamtalan ilyen oldalt lehetne
felsorolni. A nagy értékkel bird kapcsolatépités szempontjabol ezek az oldalak o6riési
jelentéséggel birnak, mivel igy emberek millioit lehet konnyiiszerrel online elérni.'’ A
munkaerd-toborzas is atalakuléban van, az USA-ban mar cégek egyre nagyobb hanyada
keres munkaerdt kozosségi portalokon keresztiil, és a mddszer sikeresnek is bizonyul,
hiszen a cégek nagy szazaléka elégedett ezzel a gyors és hatékony a modszerrel.'> A
modszernek mér sajat neve is van: kozosségi-toborzas (,,social-recruting”). Erdemes tehat
a kozosségi oldalakon megjelenni, hiszen ez lehetdséget ad arra, hogy a toborzd cégek
ratalaljanak az illetére. Nem mindegy azonban, hogy miként jelenik meg az egyén az
ilyen oldalakon, milyen képet kozvetit magardl a fényképeivel, hozzaszolasaival, és
minden egyéb informaciéval melyet megad magardl. ,,Egy felmérés szerint minden
masodik munkaadé megnézi, mit mutat magarol az 4allasra jelentkezd a kozosségi
oldalakon. A megkérdezett cégek HR-munkatarsainak 23 szézaléka mar utasitott el

valakit az online ellendrzést kovetéen.”'® Akar egy kétes klubtagsag is elég ahhoz, hogy

""'Karrier ABC

Forras: http://www.haszon.hu/cimlap/73-karrier_abc.html (let6ltve: 2010. oktober 20.)

"2 K arrier a kozosségi oldalrol?

Forras:  http://www.diakkapu.hu/hasznos/karrierepites/102-karrierepites/1621-karrier-a-kozossegi-oldalrol
(letoltve: 2010. oktober 20.)

" Orosz M.: Nem kivént allasinterjii a kozosségi oldalakon
Forras:http://www.mr1-kossuth.hu/hirek/gazdasag/nem-nyomozhatnak-a-nemet-munkaadok-a-kozossegi-
oldalakon.html (letdltve: 2010. oktober 20.)
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az illetét a HR visszautasitsa. Erdekesség, hogy egy masik felmérés szerint a
»megkérdezett allaskeres6k lebecsiilik a kozosségi oldalak hatasat, koriilbeliil 10
szazalékuk gondolja csupan 1Ugy, hogy az Onmagardl az interneten megosztott
informaciok befolyasolhatjak allaskeresési eredményeit.”'*(Wright [2009], Roberts. —
Roach [2009])

2) Blogoldalak és weboldalak

Kivalé modja az onmarketingnek és a személyes markaépitésnek a szakmai blogoldal
vagy sajat honlap vezetése. Ezeken az internetes oldalakon az illet6 széles kozosség felé
kozvetitheti hiteles, megkiilonbozetd jelét €s szakmai nézeteit. A kiilonbség e kettd
weblap kozott, hogy a blogoldalon az illetd érdeklddési korével kapesolatos informaciokat
oszt meg a kiilvilaggal, mig a sajat weboldalon informacidkat kozvetit sajat magarol és a
munkdjarol. Egy 2009-es kutatas szerint a ,,megkérdezett bloggerek 56%-a allitotta azt,
hogy az altala vezetett blog ismertséget, véleményvezéri szerepet hozott szdmara vagy
véllalatanak.”" Lathato tehat az emlitett internetes lapok jelentdsége, azonban ebben az
esetben is ugyanazok a szabalyok allnak fenn, mint a k6zosségi oldalak esetében: oda kell
figyelni arra, hogy milyen képet sugall sajat magardl az illetd, és ebben az esetben fontos
még, hogy a kovetkezetes vezetés, jitas és a feliiletek professziondlis tartalommal vald
megtdltése is nagy jelentéséggel bir.'® (Wright [2009])

3) Egyéb online megjelenések

A hatékony onmarketinget és a konzisztens személyes markaépitést minden olyan online
eszkoz elésegitheti, amely az interneten megtalalhaté az egyénrél. Ahogy mar emlitettem
a HR sok esetben leellendrzi a jelentkezOket, ez egyszeri feladat kdszonhetéen a
keresdoldalaknak. Az illeté nevére rakeresve egyrészt jo, ha 6 online megjelenik, de
fontos odafigyelni arra, hogy milyen mdédon. Az ,online vildgos” kategdridba keriilést
elosegithetik szakmai elektronikus-kdnyvek — tigynevezett e-bookok — irasa, tanulmanyi,
sport-, zenei versenyeken valo részvét, publikacidk, stb., vagyis minden olyan dolog, ami

jO, ha online nyomot hagy maga utan.

' Kozosségi oldalak: az allaskeresés buktatdi?

Forras: http://www.metropol.hu/mellekletek/allasoktatas/cikk/522229 (let6ltve: 2010. oktdber 20.)

' Bloggerek és a személyes marka épitése
Forras:http://www.marketingmorzsak.com/hasznos/bloggerek-es-a-szemelyes-marka-epitese/online-
marketing (letdltve: 2010. oktober 21.)

'® Antal M.: Személyes markank és kapcsolataink, vagy nem az a fontos, te kit ismersz, hanem az, ki ismer
téged
Forras:http://www.hrcafe.eu/human-forrasok/2010/05/21/szemelyes-markank-es-kapcsolataink-vagy-nem-
az-a-fontos-te-kit-ismersz-hanem-az-ki-ismer-teged (letltve: 2010. oktober 21.)
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4. 3. 4. BTL kommunikacios eszkozok

Az (6n)marketingkommunikacié sordn az internet hasznalatan til a személyesebb
kommunikacios eszkozokre is figyelmet kell fektetni. A BTL eszkozok koziil Alexander
et al. [1992] négyet emelt ki, mely lényeges az onmarketing szempontjabol: Public
Relations, a véasarlasosztonzés, a direkt marketing, és a személyes eladas. En ezt a négyet
kiegésziteném a rendezvényekkel.

1) Public Relations

A PR stratégia allaskeresés soran olyan folyamatos erdfeszitést takar, mely soran az egyén
egyrészt kapcsolatokat épit, masrészt pozitiv szajreklamot igyekszik kialakitani
onmagarol. (Alexander et. al. [1992]) A PR stratégia az allaskeresésen tul is folytatddhat,
ha az illetd mar elhelyezkedett egy cégnél. ,,A vallalati bels6 PR egy vezetési eljaras,
tervszerd, folyamatos tevékenység, melynek egyik célja, hogy a szervezet és munkatarsai
kozott megértést, bizalmat épitsen ki €s tartson fent.” (Fazekas — Harsanyi [2006] 247. o.)
A belsé PR a vallalaton beliilli kommunikacié, mely kétirdnyl kommunikaciot jelent,
mindez az informécidaramlds lentrdl folfelé vald aramlésat is biztositja. Ez kivalo
lehetdség az onmarketing szempontjabol, mivel ez a kétiranytl kommunikécio lehetévé
teszi az egyéni Gtletek a vallalat tobbi tagjaival valdo megosztasat. A belsé PR személyes,
csoportkommunikacios, illetve irdsbeli eszkdzoket alkalmazhat. A sikeres onmarketing
érdekében érdemes odafigyelni mind a szobeli, mind az irdsbeli kommunikécié soran a
valasztékos nyelvezetre, a szokincsre, a stilusra, és a helyesirasra. (Fazekas — Harsanyi
[2006])

2) Vasarlasosztonzes

A vasarlasosztonzés allaskeresés soran olyan ,,promocios” tevékenységeket takar, melyek
arra 0sztonzik a munkaadoét, hogy biztosan reagéljon a jelentkezé eldzetes megkeresésére.
Ez lehet példaul egy Osszefoglaldé az allaskeresd korabbi tevékenységeirdl, egy
figyelemreméltd ajanlolevél, vagy egy mintadarab a jelolt egy munkajarol. Célja a
figyelem felkeltése ¢és minél hitelesebb kép nyljtasa a jelentkezd képességeirdl.
(Alexander et al. [1992]) Vasarlasosztonzésre mar a magyar gyakorlatban is Ilehet
kiilonlegesen kreativ példat talalni: egy egyetemet végzett frissdiplomas allaskeresd
szabalyos onéletrajz helyett egy mozifilm plakatot készitett, ahol a f8szerepld sajat maga

volt, és a ,,film” témaja a végzettsége, szakmai és egyéb tapasztalatai voltak. Emellett egy
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weboldalt is készittetett Snmagarol.'’ Masik példaként emlithetem egy allaskeresd
probalkozasat: 6 az oridsplakat onéletrajzat — melyet egy kisteherautd oldalan helyezett el
— allitotta oda a megcélzott munkahelye bejarata elé. Emellett egy amatdér youtube-videdt
is forgatott minderrdl, ,,virus-6nmarketing” célzattal.'

3) Direkt onmarketing

A direkt Oonmarketing a potencidlis munkaaddkkal valé kommunikaciét jelenti, DM
levélen (Onéletrajz és motivacios levél), telefonon vagy egyéb kommunikacios
eszk6zokon keresztiil. Alapvetd célja, hogy a munkaadd allasinterjii keretein beliil
meghallgassa a jelentkez6t. Ha az interju lebonyolitasra keriilt, akkor a jelolt érdeklddése
az eredményekrdl is ide tartozik. (Alexander et al. [1992])

4) Személyes eladds

A személyes eladas olyan személyes kommunikaciot (pl. allasinterji) jelent az allaskeresd
¢és a potencialis munkaado kozott, melynek alapvetd célja egy allasajanlat megtargyalasa,
illetve egy pozicio betdltése. (Alexander et al. [1992])

5) Rendezvények: konferenciak, workshopok, tréningek

A rendezvényeket nem az egyén szervezi — €s mivel jelen tanulmanyban ¢ 4ll a
koézéppontban, mindent az ¢ oldalardl vizsgalok — igy maga a rendezvény nem az egyén
marketingkommunikécidja, de mégis szeretnék szot ejteni rola, mert az ilyen események
kivald lehetdséget nyujtanak arra, hogy a mar dolgozd egyén személyes kommunikacid
segitségével ,promotalja” Onmagat. Munkahelyi kornyezetben a konferencidk,
workshopok, tréningek remek moddjai az Onmarketingnek, a munkavallalo itt széles
kozonség eldtt kommunikalhat, példdul egy prezentacio soran, melynek a késébbiekben —
eldléptetések sordn — nagy szerepe lehet. Az ilyen kommunikaciénak a kapcsolatépités

szempontjabol is nagy jelentdsége van. (Wright [2009])

17 Allasszerzés kiilonleges dnmarketinggel

Forras:http://www.origo.hu/allas/palyakezdo/2008 1028-allasszerzes-kulonleges-onmarketinggel.html
(letdltve: 2010. november 3.)

" Hogyan keress allast kreativan?
Forras:http://www.marketingotletek.hu/2008/08/13/hogyan-keress-allast-kreativan/

(letoltve: 2010. november 3.)
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5. AKADALYOK: FOGALMI ES GYAKORLATI NEHEZSEGEK

Ahogy mar emlitettem, az dnmarketing és a személyes marka témakorében tudoméanyos
jellegti konyveket, cikkeket a hazai szakirodalomban nehéz talalni. Ennek oka lehet, hogy
itthon ennek taldn még nincsen akkora hagyomdnya, mint kiilf6ldon. Tanulményomat igy
kiilfoldi kutatasok alapjan irom, azonban arra az érdekességre lettem figyelmes, hogy a
kilfoldi kutatok is ugy emlitik ezt a két témakort, melyek olyannyira ,kiforratlanok™,
hogy egyelére nincsen helyilk a marketing keretrendszerében. Stepherd [2005]
tanulmanydban szdmos elméleti €s gyakorlati problémara hivja fel a figyelmet, melyeket a

kovetkezd pontokban részleteznék.
5. 1. Elméleti, fogalmi problémak

Az egyik fontos probléma, melyrél szot kell ejteni, a kovetkezetes szaknyelv
hasznalatanak a hidnya. Kotler et al. [1969] az 6nmarketinget ugy emliti, mint ,,személyes
marketing”. Ez azonban ilyen forméban megtévesztd lehet, hiszen a személyes
marketinget sokan sok esetben a személyes eladdssal azonositjdk, amely viszont ,.egy
olyan marketingkommunikéacios eszkoz, mely soran az eladd és a vevd kozvetlen
kommunikal.” (Fazekas — Harsanyi [2006] 241.0) Ezen kivill taldlkozhatunk a
személyiségmarketing fogalommal is."’

A személyes marka fogalma néhany esetben Osszekeveredik a markaszemélyiség
adott markara esik a szo, vagyis ez egy mentalis kép, amely az emberekben 1étrejon a
marka kapcsan”. (Kui [2009] 12. o) Kaputa szintén mas megfogalmazast hasznal, 6 a
személyes markazas helyett az onmarkazas miivészetérél ir.° Az ,énmarka” fogalommal
is talalkozhatunk, hazankban megjelent egy konyv ilyen cimmel,?' illetve néhany esetben
személyiség-markaként nevezik meg az emlitett fogalmat.”> En azért vélasztottam az
onmarketing (self-marketing), illetve a személyes marka (personal brand) kifejezéseket,
mert a kiilfoldi szakirodalom leggyakrabban ezekkel a fogalomhasznalatokkal

talalkoztam.

19 példaul: Langer Katalin: Karriertervezés — Személyiségmarketing cimii kényve vagy Torécsik Maria:
Személyiségmarketing cimi videdja.

2% Forras: http://www.selfbrand.com/ (letoltve: 2010. oktober 21.)

*! John Purkiss — David Royston-Lee: Enmérka

*2 Forras: http://www.carlagalli.hu/self-branding-fo.html (letsltve: 2010. oktober 21.)
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Elméleti problémaként emliteném azt is, hogy a két fogalmat sokszor egymas
szinonimdjaként hasznaljdk. A kapcsolati viszonyukat a legegyszeriibben tugy Ilehet
szemléltetni, ha elhagyjuk az ,,0n” sz6t az onmarketingbdl, illetve a ,,személyes” eltagot
a személyes markazas fogalombol. Ekkor mar lathaté a kiilonbség, hiszen igy két fogalom
marad: marketing ¢s markéazas. McCarthy 4P-je alapjan kijelenthetd: ahogy a marketing
egy teriilete a negyedik ,,P” a ,promotion” — vagyis a marketingkommunikaci6, mely
tobbek kozott a markazas folyamatat is magéba foglalja — ugy az dnmarketing részeleme a
személyes markazas. Lathato tehat, hogy a ketté fogalmat nem szabad Osszekeverni és

egymas szinonimajaként hasznalni.

5. 2. Gyakorlati konfliktusok

Gyakorlati nehézségekként emliteném az onmarketing ,.fogyasztoorientalt” szemléletét,
¢és a személyes markazas ,,6norientalt” szemléletét.

Az dnmarketing olyan folyamatként jelenik meg, mely soran az egyén arra van
biztatva, hogy probdljon meg minél inkdbb a munkaerd-kereslet igényeihez
alkalmazkodni, ennek érdekében rendszeresen fejlessze sajat képességeit, hogy minél
inkabb vonzé legyen a munkaltatok — atvitt értelemben a fogyasztok — szamara. Ezzel
szemben a személyes markazas soran az egyén inkébb arra van biztatva, hogy sajat
meglévo képességeit tegye valamilyen modon kiilonlegessé, talalja meg azokat a fontos
attriblitumait, melyektdl kiilonlegessé valik, és ekoré épitsen egy markat, melyet aztan
megfelelden ,,csomagolva”, pozicionalva és kommunikalva ,.eladhat” a munkaerdpiac
szdmara. A személyes markdzas lényegében olyan stratégiai folyamat, mely sordn az
egyén kontrollalni kivanja masok benyomésait onmagarol. Erezheté a kiilonbség: az
onmarketing esetében a tandcs az egyéni képességek fejlesztése, mig a személyes
markazas esetében nem a fejlesztés a fontos, hanem a meglévd képességeknek a célok
elérése érdekében torténd menedzselése. (Cheney et. al. [2005], Shirey [2010], Shepherd
[2005])

Személyes markazas egyénorientalt szemléletét szimbolizaljak a kovetkezd
szoosszetételek: ,,Brand You” (Te-marka); ,,Brand Yourself” (Markdzd magad); ,,The
Brand Called You” (A marka Te vagy); ,,Be Your Our Brand” (Legyél 6nmagad
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markaja); .,Me 2.0” (.,En 2.0”).” Sokszor ugy emlegetik a személyes markazast, melynek
a lényege, hogy az egyén sajat magdara tekintsen gy, mint egy vallalkozasra, legyen
onmaga menedzsere, és azt iranyitsa hatékonyan. Ezt a kijelentést elészor Tom Peters
[1997] tette 1997-ben. ,,A marka Te vagy” cimi cikkében a kdvetkezot allitotta: ,,Mi
vezetd igazgatok vagyunk a sajat cégiinkben, az En Kft-ben. Az iizleti életben a
legfontosabb feladatunk, hogy személyes markank marketingigazgatoi legyiink.” A
»személy mint vallalkozas” elméletét jelképezd ,,You Inc.” (,,Te Kft.”) szoosszetételt
azota tobb szerzé is elbszeretettel hasznalja®. Az elézéeknél tavolabbra is mehetiink:
Hearn [2008] szerint a személyes marka a maganéletig terjedhet, és fontos feladata, hogy
a boldogsagot és az dnbeteljesiilést szolgalja.

Az onmarketingre és a személyes markazasra manapsag folyamatosan novekvd
tizletagként lehet tekinteni. (Stepherd [2005]) Annak kdszonhet6en, hogy egyre tobb ilyen
jellegli tanacsadé cég alakul, tréningek indulnak, szamtalan kdnyv jelenik meg a témaban,
az emberek egyre inkdbb érezhetik ugy, hogy az Onmarketing és a személyes markézas
kotelezd jellegli tevékenységgé valt. A kotelezd jellegbdl adodik a kovetkezd gyakorlati
konfliktus, melynek a lényege, hogy az egyének mindinkabb tobb id6t toltenek el foként
haszontalanul az interneten azzal, hogy megprobaljak felhivni magukra a figyelmet,
ahelyett, hogy valami olyat alkotndnak, amely ténylegesen figyelemre mélto. Ha sikertil
valamilyen meghataroz6 dolgot 1étrehozni, amelyre a viladg felfigyel, akkor nincsen nagy
szlikség arra, hogy hosszi idéket toltson az interneten azzal a céllal, hogy promotalja
Onmagat. Ha az egyén munkéssaga figyelemre méltd, a vilag észre fogja venni azt.
(Schawbel [2010])

Az elébb emlitett problémabol adddik az a gyakorlati konfliktus is, hogy vannak,
akik azt is megkérddjelezik, hogy egyaltalan érdemes-e id6t szentelnie az embernek
onmarketingjére ¢és személyes markdjanak a kialakitasara. Ellenvetésként szoktak
emlegetni azt a tényt, hogy minél tobb hangsuly fektet, id6t aldoz az egyén
onmarketingjére, személyes markédjanak kialakitdsara, annal kevésbé tud fokuszalni a
tényleges munkajara. A legfobb kritika a személyes markazas elméletét szokta érni, mely
szerint ¢l6 személyre egyrészt nem lehet sem targyként, sem markaként tekinteni.

(Bhalotia [2002])

2 Ilyen szoosszetételekkel konyvek is jelentek meg: Tom Peters (1999): The Brand You 50; David Andrusia
— Rick Haskins: Brand Yourself, Peter Montoya (2009): The Brand Called You; David McNally — Karl D
Speak (2002, 2003): Be Your Own Brand; Dan Schawbel (2009): Me 2.0

¥ példaképpen emliteném a kovetkez6 konyvet: Harry Beckwith — Christine Clifford Beckwith (2006): You,
Inc
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6. AZ ONMARKETING ES A SZEMELYES MARKA
ALKALMAZASANAK VIZSGALATA

Az el6z0 részekben bemutattam, hogy mit jelent az dnmarketing és a személyes marka,
részleteztem azokat a tevékenységeket, amelyek kapcsolodnak az emlitett fogalmakhoz,
illetve ravilagitottam arra, hogy ez a két fogalom milyen kapcsolatban all egymassal.
Szamos kutatast emlitettem, melyek bebizonyitottdk az Onmarketing (és azon beliil a

személyes markaépités) fontossagat, mind allaskeresd, mind munkaaddi oldalrol.

6. 1. Hipotézisek és a kutatas modszertana

A tovabbiakban kvalitativ mélyinterjukat ¢és kvantitativ kérddives kutatast kivanok
végezni a Szegedi Tudomanyegyetem Gazdasdgtudomanyi Kar hallgatéinak a kdrében.
Célcsoport-valasztasomnak a kovetkezod okai vannak:

1) Nem talaltam arra vonatkozé kutatast, hogy a nem ,értelmiségi” munkaerépiacon
szamit-e az donmarketing, igy értelmiségi csoportot valasztottam.

2) Az onmarketing sok esetben az allaskereséssel all kapcsolatban, mely a hallgatokat
biztosan érinti.

3) A GTK-s hallgatok orai kurzusok keretében tanuljak a marketingtervezés és a
markaépités folyamatat, igy szdmukra nem lehet idegen ez a két dolog.

4) Ha egyszerre tobb kart vonnék be a vizsgalatba, az nagyban bonyolitana a kutatést,
masrészt mas szempontok domindlnak allaskeresés soran, és mas az elvaras a
munkaerd-kereslet feldl.

A mélyinterjukkal és a kérdéives kutatassal két tényez6t igyekszem megvizsgalni:

1) Az SZTE-GTK hallgatéi mennyire vannak tisztaban az onmarketing és személyes
markaépités fontossagaval?

2) Az SZTE-GTK hallgatéi alkalmazzék-e az dnmarketing €és a személyes markaépités
modszereit?

Mivel az 6nmarketing és a személyes marka vizsgalatdnak hazankban nincsen
alkalmazott mddszertana, igy az alabbi hipotéziseket és az alapjan a kérddivet, illetve a
mélyinterji kérdéseit az elméleti részben bemutatott Alexander et al. [1992] és Smith
[2004] altal kifejtett onmarketing terv alapjan allitottam 6ssze. A hipotéziseket ezen kiviil

az Onmarketing tevékenységek elemzésén tal kiegészitettem a kapcsolati halo
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vizsgalataval is, mivel gy gondolom, hogy annak szintén nagy szerepe van a
munkaerdpiacon valé hatékony elhelyezkedés szempontjabol.

HI. Szituacioanalizis vizsgalata — dllaslehetéségek tanulmanyozasa:

A hallgatok 1gy gondoljak, hogy a hatékony allaskereséshez hozzajarul, az
allashirdetések ismerete, és 0k aktivan tanulményozzak a szakmai allashirdetéseket.

H2. Rovid és hosszu tavu célok felallitasanak a vizsgalata:

a) Rovid tav

A hallgatok ugy gondoljak, hogy a hatékony allaskereséshez hozzajarul, ha elore eldontik,
milyen munkateriileten dolgoznanak szivesen, ¢s Ok elére eldontik, hogy milyen
munkateriileten dolgoznanak.

b) Hosszu tav

A hallgatok tgy gondoljak, hogy a karrier célok hosszl tavi meghatdrozasa eldsegiti a
hatékony allaskeresést, és Ok is eldontotték, hogy 5-10 év mulva, milyen pozicidban
szeretnének dolgozni.

H3. Célpiac stratégia vizsgalata

a) Villalatok azonositasa

A hallgatok ugy gondoljak, hogy a hatékony allaskeresést eldsegiti, ha elére eldontik,
hogy (adott munkateriileten beliil) mely konkrét vallalatoknal dolgoznénak szivesen, és 6k
fel tudnak sorolni harom adott vallalatot, ahol szivesen dolgoznénak.

b) Informdciogyrijtés:

A hallgatok fontosnak tartjak az informaciogyijtést a megadott vallalatokrdl, amelyeknél
szeretnének elhelyezkedni, é¢s 6k mar gytijtottek informaciot ezekrdl a vallalatokrol.

H4. Termékfejleszteés vizsgalata — alapveté egyéni fejlesztések

a) Gyakorlati tudas

A hallgatok ugy gondoljak, hogy a megfeleld gyakorlati tudas befolyésolja a kivalasztasi
folyamat eredményességét, és 0k igyekeznek gyakorlati tapasztalatra szert tenni.

b) Elméleti tudas

A hallgatok ugy gondoljak, hogy a megfeleld elméleti tudas befolyasolja a kivalasztasi
folyamat eredményességét, és 6k igyekeznek minél jobban tanulni.

¢) Nyelvtudas

A hallgatok ugy gondoljak, hogy a megfeleld nyelvtudas befolydsolja a kivalasztasi
folyamat eredményességét, és 6k igyekeznek minél tobb nyelvet elsajatitani.

H5. Termékfejlesztes vizsgalata — tovabbi fejlesztések

a) Kiilfoldi tapasztalat
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A hallgatok ugy gondoljdk, hogy a kilfoldi tapasztalat befolyasolja a kivalasztasi
folyamat eredményességét, és ok toltdttek mar hosszabb 1d6t kiilfoldon.

b) Tanulmanyi versenyeken valo részvétel

A hallgatok ugy gondoljak, hogy a tanulmanyi versenyeken valo részvétel befolydsolja a
kivalasztasi folyamat eredményességét, és Ok részt vettek valamilyen tanulmanyi
versenyen egyetemi éveik alatt.

c¢) Kozosségekhez valo tartozas

A hallgatok gy gondoljak, hogy a kozosségekhez valod tartozas befolyasolja a
kivalasztasi folyamat eredményességét, ¢és Ok tartoztak/tartoztak mar valamilyen
kozosséghez.

H6. (On)marketingkommunikacio vizsgdlata — személyes marka:

a) Google-ban valo megjelenés

A hallgatok ugy gondoljak, hogy sajat névre rdkeresve a Google-ban a relevans kép
kozvetitése befolyasolja a kivalasztasi folyamat eredményességét, €s igyekeznek relevans
online képet kdzvetiteni magukrol.

b) Kozosségi oldalakon valo megjelenés

A hallgatok ugy gondoljak, hogy a kozosségi oldalakon megfeleld kép kozvetitése
befolyéasolja a kivalasztasi folyamat eredményességét, és igyekeznek ott pozitiv képet
kozvetiteni magukrol.

¢) Blogoldalakon valo megjelenés

A hallgatok tigy gondoljak, hogy egy sajat szakmai blogoldal befolyasolja a kivalasztasi
folyamat eredményességét, és 0k vezetnek sajat szakmai blogoldalt.

H7.Kapcsolati téke vizsgalata

A hallgatdk ugy gondoljak, hogy a megfeleld kapcsolati hald hatassal van a kivalasztas
eredményességére, és Ok igyekeznek kapcsolati haldjukat a megfeleld személyekkel
bdviteni.

A mintavétel tudatos volt abbol a szempontbdl, hogy arra toérekedtem, hogy
csupan SZTE-GTK nappali tagozatos hallgatok keriiljenek a mintaba, ezen tal azonban a
mintaba kertilés tokéletesen véletlenszerti volt. A kérdbéivet online forméaban szerkesztve
tovabbitottam olyan kiilonféle forumokon és levelezdlistakon, melyek csupan az emlitett
személyek részére allnak rendelkezésre, illetve holabda modszert is alkalmaztam, azaz
bizonyos egyéneket megkértem, hogy sajat SZTE-GTK-s ismerdsei részére tovabbitsak a
kérdoéivet. A kérddiv alternativ és szelektiv egy-, illetve tobbvalaszos kérdésekbol, néhany

nyitott kérdésbdl, illetve négyfokozatu Likert-skalas kérdésekbdl allt.
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A kvantitativ kérdéivek mellett fontosnak tartottam a kvalitativ vizsgalatat is a
témanak. Ennek érdekében kilenc darab — hozzavetdlegesen 45 perces — interjat
folytattam le szintén SZTE-GTK-s hallgatokkal. Az interjuk sordn a kérddivben szerepld

kérdéseket jartam korbe, és els6sorban a ,,miértekre” kerestem a valaszt.

6. 2. A kutatas bemutatasa — a minta osszetétele

Kérddives kutatdsom soran a mintaba 118 hallgaté keriilt bele, melynek 74,6%-a nd,
25,4%-a férfi. Ezt a megoszlast magyarazhatja az, hogy a karon beliill a nék ardnya
magasabb, illetve a vizsgalt téma esetleg jobban érdekelte a ndket, igy 6k szivesebben
toltotték ki a kérddivet. (25. abra) A kilenc interjiialany koziil négy férfi és 6t nd.

A kérdéives kutatas valaszadoinak életkorat vizsgalva 5,9%-uk 18-19 éves,
36,4%-uk 20-21 éves, legnagyobb aranyban — 41,5%-ban — a 22-23 évesek valaszoltak,
24-25 évesek 15,3%-ban talalhatdak a mintaban, és csupan 0,8 % 26 éves vagy afolotti.
(26. abra) Az interjualanyok koziil ketten 22 évesek, négyen 23 évesek, egy 24 éves, €s
kettd 25 éves.

A kérddives kutatas valaszadoéi kozil 65,2%-a BA-s, 27,9%-a MA-s hallgato,
illetve 6,8%-a még az osztatlan képzésben tanul. Szakok szerint vizsgélva a véalaszadokat,
legnagyobb aranyban az alapképzésben a kereskedelem és marketingesek (24,6%)
valaszoltak, ezt szorosan kovette a gazdalkodas és menedzsment (23,7%), majd a pénziigy
¢és szamvitel (16,9%). Mesterképzésben a marketing szakos (13,6%) hallgatok valaszoltak
a legtobben, majd a nemzetkozi gazdasag és gazdalkodas (11%), a kozgazdalkodas és
kozpolitika (2,5%), illetve a regionalis gazdasag és gazdalkodas (0,8%) szak hallgatoi.
(27. abra) Az interjualanyok koziil harom BA-s, koziiliik egy pénziigy és szamvitel, kettd
gazdalkodas és menedzsment szakon tanul. A négy MA-s interjualany kozil kettd
marketing, egy-egy kozgazdalkodas és kozpolitika, illetve regiondlis gazdasag ¢és
gazdalkodas szakon tanul. Kettd interjlalany még osztatlan képzésben folytatja
tanulmanyait. Az interjualanyok koziil egy éppen befejezi egyetemi tanulmanyait, egy a
kovetkezo félévben, Gten két félév mulva, illetve egy valaki harom félév mulva végez,

vagyis mindenki kozel all a végzéshez €s ez altal a munkaerdpiacra valo kilépéshez is.
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6. 3. A kutatas eredményei — Az SZTE-GTK hallgatoi mennyire vannak tisztaban az

onmarketing és személyes markaépités fontossagaval?

6. 3. 1. Szituacidanalizis, onmarketing célok felallitasa és célpiac stratégia

A valaszaddoknak a kérddivben 1-tdl 4-ig terjedd skéalan kellett értékelniiik az onmarketing
terv elsé harom lépésében emlitett tevékenységeket, abbdl a szempontbdl, hogy szerintiik
azok mennyiben jarulnak hozza a hatékony allaskereséshez.” A szituacidanalizis része az
dllaslehetoségek ismerete, tanulmanyozasa, mely a hallgatok szerint rendkiviil nagy
jelentdséggel bir a hatékony allaskeresés szempontjabol, ezt a tevékenységet a hallgatok
atlagosan 3,51-es értékkel biraltak. A rovid tava onmarketing célok felallitasat, vagyis azt,
hogy az egyén eldontse, hogy milyen munkateriileten kivan dolgozni, a megkérdezett
hallgatok ugyancsak fontosnak tartjak: az Osszes valaszado atlagosan 3,47-es értékkel
biralta. A célpiac stratégia elemeként az egyénnek meg kell hataroznia a ,,célpiacat”, azaz,
hogy mely vdllalat(ok)nal szeretne elhelyezkedni. Az Osszes vélaszad6 atlagos 2,91-es
értékkel ezt tartotta a legkevésbé jelentdsnek, de még ezt a tevékenységet is valamennyire
fontosnak tartjdk. Ugyancsak a célpiac stratégia eleme az Onmarketing informdacios
rendszer bovitése, vagyis az informaciogyiijtés az adott vallalatokrol, melyet a valaszadok
szintén hasznosnak itéltek a hatékony allaskeresés szempontjabol, ezt atlagosan 3,28-ra
értékelték. A hossza taviu onmarketing célok ismerete, azaz annak eldontése, hogy az
egyen mit szeretne 5-10 év mulva munkdjaban elérni az atlagos 3,2-es értékkel a masodik
legkevésbé fontosnak tartott, de ettdl fliggetlenlil ez is inkdbb nagy jelentdségii a

valaszadok szerint. (1. tablazat)

1. Tablazat: Mennyire jarulnak hozza a hatékony allaskereséshez a felsorolt
tényezok?

(1: egyaltalan nem; 4: teljes mértékben)

Atlag Szoras
Ismeri az allaslehet6ségeket 3,51 0,65
Tudja, milyen munkateriileten kivan elhelyezkedni 3,47 0,68
Tudja, mely vallalatoknal kivan elhelyezkedni 2,91 0,85
Igyekszik minél tobb informécidt gytijteni az adott vallalatokrol| 3,28 0,74
Tisztdban van hosszu tavu karriercéljaival 3,20 0,73

Forras: Sajat szerkesztés

11 egyaltalan nem jarul hozza, 4: teljes mértékben hozzajarul
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6. 3. 2. Alapveto és tovabbi fejlesztések, (6n)marketingkommunikacio és kapcsolati

toke

A megkérdezett hallgatoknak 1-tdl 4-ig terjed6 skalan olyan tényezdket kellett értékelniiik
a kérddivben, melyek az Onmarketing és személyes markaépités elemeiként nagyban
hozzajarulhatnak a pozitiv kimenetel(i kivalasztishoz.’® A vizsgalt tényezSket négy 6
csoportba osztanam:

1) Az elsé csoportba azok a dimenziok tartoznak, melyek az egyén mint termék
termékpolitikai dontéseihez, ezen beliil is 6nmaga alapveto fejlesztéséhez kothetdek. Azért
alapvetd fejlesztés, mert amik ide tartoznak, azok az egyetem alapvetd elvarasai a
hallgatoval szemben, ilyen példdul a szakmai gyakorlati tapasztalat, elméleti
tudasfejlesztés, illetve a nyelvtanulas is.

2) A kovetkez6 csoportba azok a tényezok tartoznak, melyek az egyén fovabbi
fejlesztésehez és megkiilonboztethetoségéhez kothetoek. Ezek mar nem elvarasok az
egyetem részérdl, hanem oOnként vallalt ,pluszok”, de nagy szerepilkk van mind a
nyelvtudas, mint az elméleti tudas fejlodésében, illetve a gyakorlati tapasztalat
szerzésében is. Mivel ezek nem elvardsok, igy ezek azok a lehetdségek, melyek altal a
hallgatd megkiilonboztetheti onmagat a tobbiektdl. Ilyen példaul a kiilfoldi tapasztalat,
kozosségekhez valo tartozas, illetve a tanulmanyi versenyeken vald részvétel.

3) Az harmadik csoportba sorolt tényezdk a marketingkommunikdacios dontésekhez
kapcsolhatoak, vagyis, hogy fontosnak tartjak-e a hallgatok a megfeleld személyes kép
kozvetitését onmagukrol a kiilonféle online feliileteken.

4) Végiil kiilon osztalyba sorolom a kapcsolati tokét.

a) Alapveto egyéni fejlesztések

A kérdodivet kitoltd hallgatok szerint a pozitiv kimenetli kivalasztashoz két dolog jarul
hozza a legnagyobb intenzitdssal: egyrészt onmaguk alapvetd fejlesztése masrészt a
megfelelé kapcsolati téke.”” Az dsszes vizsgalt tényez6 koziil az elsé helyen szerepel a
szakmai gyakorlati tapasztalat, ezt a megkérdezett hallgatok atlagosan 3,67-re értékelték.

A nyelvtudast szintén nagyon fontosnak tartjak (3,6), illetve az elméleti szaktudast is, bar

%6 1: egyaltalan nem jarul hozza, 4. teljes mértékben hozzajarul

7 A kapcsolati t6két olyannyira felértékelték — atlagosan 3,63-ra — hogy fontosabbnak tartjak akar a
nyelvtudasnal is. A kapcsolati t6két — mivel az kiilon kezelendd a jelenleg vizsgalt tényezokt6l — kiilon
pontban vizsgalom meg.
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ezt az atlagos 3,13-as értékkel mar valamivel kisebb jelentdséglinek vélik. Ahogy
korabban mar leirtam, ez a harom tényez6 az, amely alapvetd elvards az SZTE-GTK-n.
Ahhoz, hogy valaki lediplomézzon, kotelezd elvégeznie a szakmai gyakorlatot, mely altal
gyakorlati tapasztalatra tesz szert, sziiksége van szaktol fiiggden egy vagy két felsdfoku
vagy szakmai kozépfoku nyelvvizsgara, illetve a vizsgakon vald sikerességhez el kell
sajatitania bizonyos mennyiségli elméleti szaktudast. Ezt a ,.fejlettségi szintet” elméletileg
mindenki eléri, aki végiil lediplomazik, és lathatd, hogy a hallgatok nagy része ugy
gondolja, hogy a pozitiv kimenetelii kivalasztashoz ez elég, sét ezek birnak majd a

legnagyobb befolyassal. (2. tablazat)

2. Tablazat: Mennyire jarulnak hozza a pozitiv kimenetii kivalasztashoz a felsorolt
tényezok? (1)
(1: egyaltalan nem; 4: teljes mértékben)

Atlag | Széras
Szakmai gyakorlati tapasztalat 3,67 0,56
Nyelvtudas 3,60 0,62
Elméleti szaktudas 3,13 0,76

Forras: Sajat szerkesztés

1. Alapveto fejlesztés - gyakorlati tudas

Az interjuk eredményei alapjan is kijelenthetem, a hallgatok a gyakorlati tapasztalatot —
mely lehet szakmai gyakorlat, gyakornoki képzés, vagy hagyomanyos munkavégzés —
nagyon fontosnak tartjdk. Sokan mondtak, hogy a kivélasztasi folyamat eredményessége
szempontjabol ezt tartjak a legfontosabb szelekcids tényezonek, mivel leginkabb az ilyen
tapasztalatok révén sajatit el a hallgatdé a munkahelyi koérnyezetben igazdn hasznosithatéd
tudast.

., Nagyon fontos, ha jo szakmai gyakorlati helyet valaszt az ember, akkor jo ingerek érik,
és onnantol kezdve sokkal masképp fog tekinteni a munkara. Sokkal konnyebben lehet
ezzel a hatszéllel elhelyezkedni, jo, ha ezzel az energiaval indul neki az ember az ésszes
tobbi dllaskereséesnek.” (7., 23 éves, MA)

Fontosnak tartom annak a megemlitését is, hogy a hallgatokban van némi ellenérzés a
kotelezd szakmai gyakorlatokkal kapcsolatban, melyet annak kdotelezé mivolta okoz.
Néhanyan tgy gondoljak, hogy egy kotelezd szakmai gyakorlat alapjan nem lehet a

gyakorlati tudast megitélni, mivel sokszor nem megfeleléen végzik azt el a hallgatok,
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vagy akar el sem végzik, hanem leigazoltatjak. Tovabbi ellenérzést okoz benniik az, hogy
sajat elmondasuk szerint Magyarorszagon mindennek még nincsen gyakorlata sem, a
cégek nem tdmogatjdk megfelelden hallgatokat, nincsenek szakmai gyakorlati
allaslehet6ségek, vagy sokszor — ha adnak is lehetdséget a vallalatok — nem szivesen
biznak relevans szakmai munkat a hallgatora.

. (-..) még a kedvedet is veheti, még el is tudnak rontani. (...) Ezt inkabb a cégek részérol
érzem kellemetlennek, Magyarorszagon ennek nincsen ténylegesen bevalt szisztémdja.”
(4., 24 éves, osztatlan képzés)

, Egy szakmai gyakorlat alapjan mar nem lehet itélni senkit. Egy szakmai gyakorlat a
legtobb esetben nem relevans informacio, mert lehet, hogy valaki csak kavet fozott, és
mondhat barmit, hogy mi mindent csinalt, nem lehet beldle lesziirni semmit.” (1., 23 éves,
MA)

Az a baj, hogy Magyarorszagon ezt nem gondoljak komolyan, ebbdl tul sok mindent nem

lehet lesziirni, mert sok helyen csak aldirjak a papir.” (2., 23 éves, BA)

2. Alapveto fejlesztés — nyelvtudas

A kérddiv eredményei azt mutattdk, hogy a hallgatok szerint a megfeleld nyelvtudas
szintén jelentds szelekcios tényezd a kivalasztas soran. Az interjuk soran is hasonld
eredmények sziilettek, nagyon fontosnak itélik mindezt a hallgatok, tigy gondoljak, a mai
vilagban mar nem lehet e nélkiil érvényesiilni, és sokuk szerint nincsen olyan munkakor,
ahol ne lenne sziikség plusz nyelvek ismeretére. A felsdfoku angol nyelvtudast manapsag
mar alapvetd dolognak tartjak, és ugy gondoljak, emellett még sziikség van legalabb egy
vagy kettd nyelv minimum kozépfokt ismeretére. Volt, aki Ggy gondolta, hogy a mai
vilagban — mivel az egyetem megkdvetel kettd felséfoku vagy szakmai kozépfoku
nyelvtudast — csupan ketté nyelv kivald ismerete nem jelent versenyelényt masokkal
szemben, a ,,megkiilonboztethetdséghez” sziikség van tovabbi nyelvek ismeretére is.

A munkaerdpiacon legaldbb ketté nyelvbol felsofoku ismeret kell. Az angol az mar
alapveto dolog, és emellett kell még legalabb valami mdsbol minimum egy kozepfoku.
Fontos hogy hasznalhato nyelvtudas legyen és ne csak a papir.” (1., 23 éves, MA)

., Amit kovetelnek az egyetemen az a minimum. Ketté nyelvtudds még nem versenyelony,
mert mindenkitol ezt kérik, és nincs mdsokkal szemben elonyod, csak ha kettonél tobbet

beszélsz.” (9., 25 éves, osztatlan képzés)
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3. Alapvetd fejlesztés — elméleti tudas

A megfeleld elméleti szaktudast a kérddivet kitoltd hallgatok fontosnak itélték, és az
interjuik sordn ebben az esetben is hasonld eredmények sziilettek. A megfeleld elméleti
tudast tobbféleképpen definidltak: a jegyekbdl vagy a diploma tipusabol lehet
kovetkeztetni rd. A tudast tiikrozheti az, hogy melyik egyetemen végzett az illetd, mennyi
1d6 alatt végezte el a képzést, vagy milyen versenyeken vett részt. Mas szerint a jo
elméleti tudas maga a diploma, és emellett fontos az altalanos intelligencia, a naprakész
politikai jartassag, a jo torténelmi tudas, a nyelvismeretek, a szamitoégépes ismeret, a jo
kommunikécids készség. Azt is megemlitették sokan, hogy, szamukra nem szimpatikus
az, ha valaki egy 0t éves képzést sokkal hosszabb idd alatt végez el, abban az esetben, ha
erre nincsen megfeleld magyardzata, ez ugyanis motivalatlansagot tiikroz. Az is
egyértelmiivé valt az interjukbol, hogy — a kérddiv eredményeihez hasonléan — a
hallgatok fontosabbnak itélik a gyakorlati tudast az elméleti tudasnal. Az egyetemen
tanult elméleti tudast egyfajta alapnak tekintik, amelyre a késébbiekben épitkezni tud az
illetd. Ugyanakkor volt, aki megemlitette, hogy hidba van valakinek kivalo szaktudasa, ha

,»hem tudja magat eladni” az illetd, akkor felesleges a tudasa.

,, Fontosnak tartom, mert részben erre tud majd épitkezni az ember a munkaja soran.” (5.,
22 éves, MA)

, Elég fontos, jo, ha van felsofoku végzettsége, de a szakmai tapasztalat az megelozi a
tobb diplomat.” (3., 22 éves, BA)

,,Ha van szaktudadsod, de nem tudod magad eladni, kifejezni, nem birod hasznalni, akkor
felesleges a szaktudas. (...) Van egy alaptuddsunk az egyetemrdl, de a felét se hasznaljuk,
és ott a munkahelyen fognak betanitani, de ez az alaptudas az kell.” (7., 23 éves, MA)

,Ha HR-es lennék, nekem szdamitana, hogy mennyi idé alatt végezte el valaki az
egyetemet. Ha valaki kiilfoldon toltotte azt az idot, vagy dolgozott az pozitiv, de ha nincs
oka ra, akkor az nem jo, mert igazabdl fontos, hogy egy ot éves egyetemet valaki ne nyolc

év alatt végezzen el” (1., 23 éves, MA)

b) Tovabbi egyéni fejlesztések

Ahhoz, hogy valaki megkiilonboztethesse az Onéletrajzat egy masik frissen végzett
hallgat6étol, aki ugyanazzal a diploméval ugyanazt a fejlettségi szintet érte el, sziikség
van olyan tovabbi ,termékfejlesztésekre”, melyek mar nem alapvetd elvarasok, hanem

tovabbi onként vallalt ,,pluszok”. Ezeket a kérddivvel megkérdezett hallgatok azonban
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mar kevésbé tartjak fontos tényezonek. A kiilfoldi tapasztalat szerintiik még hozzéjarulhat
a kivélasztas soran az egyén pozitiv megitéléséhez (3,03), az egyéb munkatapasztalat —
példaul nyari munka vagy onkéntesség — kevésbé (2,62) a tanulmanyi versenyeken valo
részvétel igen is meg nem is (2,58), és a kozdsségekhez vald tartozas pedig mar inkabb
nem jelentds tényezd (2,4). Ez utobbi azért is érdekes, mert a hallgatok altal rendkiviil
fontosnak 1itélt kapcsolati t6két példaul egy-egy kozosséghez vald kapcsolddassal,

azokban valo aktiv részvétellel jelentsen lehetne novelni. (3. tablazat)

3. Tablazat: Mennyire jarulnak hozza a pozitiv kimeneti kivalasztashoz a felsorolt
tényezok? (2)

(1: egyaltalan nem; 4: teljes mértékben)

Atlag | Széris
Kiilfoldi tapasztalat 3,03 0,83
Egyéb munkatapasztalat 2,62 0,84
Tanulmanyi versenyeken val6 részvétel 2,58 0,83
Ko6z0sséghez valo tartozas 2,40 0,86

Forras: Sajat szerkesztés

1. Tovabbi fejlesztes — kiilfoldi tapasztalat

Az interjuik sordn a kérdéiv eredményeihez hasonld valaszok sziilettek a kiilfoldi
tapasztalat megitélésével kapcsolatban. A legtobben fontosnak tartjak, ugy gondoljak,
elsdsorban azért szdmit az ilyen tapasztalat, mert ha egy illetd kiilf61don tolt egy tanévet,
ott tanul vagy dolgozik, akkor tapasztalatokat szerez, kiillonféle kihivasokkal szembesiil,
melyeket meg kell oldania, tobb szemszogbdl latja a vilagot, megismer mas kultarakat,
alkalmazkodobba és toleransabba valik, és nem utolsé sorban a nyelvtudésa is fejlodik.
Szerintik az ilyen egyén vakmerdbb, szinesebb, talpraesettebb, gyakorlatiasabb,
nyitottabb és dnallobb, mint a kiilfoldi tapasztalattal nem rendelkezd tarsai. Valaki szerint
a kiilfoldi tapasztalatszerzés manapsag mar olyannyira fontos, hogy ,,divatta valt”, és mar-
mar sziikségszerli annak érdekében, hogy jo képet kozvetitsiink magunkrol.

. Ha kiilfoldot is latott, akkor vakmerd, mer kiprobalni, gyakorlatiasabb, latott mar
vilagot, latja, hogy mitkédnek mashol a dolgok, talpraesett, onallo.” (7., 23 éves, MA)
,,Sokat jelent, mert szerintem az osszes plusz tevékenység az ember egyéniségere utal. Jo
dolog, ha az iskola mellett tobb mindent is csindl.” (5., 22 éves, MA)

., Ha nemzetkozi cégnél szeretne dolgozni, akkor a legfontosabb. Aki elmegy kiilfoldre, az

olyan toleranciat tanul, amit itthon nem lehet megtanulni. Olyan dolgokat tanul meg
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mdsokrol, ahogy kommunikadlnak, iizletelnek, ami kényvbol nem tanulhato. (...) Szerintem
ez mar divattd valt, azért hogy jo képet mutassunk magunkrol.” (8., 23 éves, MA)

Az interjlialanyok nagyobb része tehat fontosnak, becsiilendd dolognak tartja a kiilfoldi
tapasztalatot. Azonban néhanyan nem igy gondolkodnak, van, aki szerint csak a
nyelvtudas miatt lehet az ilyen tapasztalatszerzésnek jelent6sége, de olyan valaszado is
volt, aki szerint semmilyen szempontbdl nincsen jelentdsége.

., Csak a nyelvtudas miatt fontos.” (6., 25 éves, BA)

., Szerintem nem fontos, azért mert ha példaul dolgozik kiilfoldon és nem szakmai jellegii
munkat végez, annak nincsen jelentésége. (...) Sokan ugy mennek ki kiilfoldre, hogy nem

is tudnak angolul, és amikor visszajonnek, se tudnak.” (9., 25 éves, osztatlan képzés)

2. Tovabbi fejlesztés — egyéb munkatapasztalat

A kérddiv eredményei alapjan a valaszadok kevésbé jelentds szelekcids tényezdnek
tartjak a kivalasztasi folyamat soran azt, ha egy illetdnek van-e nem szakmai, hanem
barmilyen egyéb munkatapasztalata. Az interjik hasonlé eredményekre vezettek.
Alapvetden két csoportot lehet elkiiloniteni, az egyik csoport gy gondolja, hogy j6 dolog,
ha valaki dolgozott mar, mert ez azt mutatja, hogy képes munkat végezni, talpraesettséget,
ratermettséget, Onallésagot sugall. Lehet kovetkeztetni ez alapjan az egyén
személyiségjegyeire, arra, hogy nem ,,lazsélos” tipus, és nem hatrdl meg a munkatol.

. En még azt is értékelném, ha valami egészen a profilt6l eltéré munkdt csindlt, példaul
mosogatott vagy kutydat sétaltatott, mert latszik, hogy tud és akar is dolgozni.” (8., 23
éves, MA)

Az interjiialanyok nagyobb csoportja azonban ugy gondolja, hogy a kivalasztasi folyamat
soran nincsen nagy jelentdsége annak, hogy valakinek van-e egyéb munkatapasztalata.
Nem tartjak hatranynak, de Ggy gondoljak, ha nem Osszeegyeztethetd az egyéb munka a
késobbi szakmai munkavégzéssel, akkor valdjaban ez nem szamit.

.,Nem annyira fontos (...) ha nem szakmai, akkor igazabdl teljesen mindegy. Es nem

leszek jo kozgdzos, hogy 5 évet arufeltoltittem.” (9., 25 éves, osztatlan képzés)

3. Tovabbi fejlesztés - tanulmanyi versenyeken valo részvétel

A kérddivek eredményei alapjan vildgossa valt, hogy a hallgatbk mar nem tartjak
kiilonosebben jelentds szelekcios tényezdnek azt, hogy az illetd részt vett-e barmilyen
tanulmanyi versenyen az egyetemi évei alatt. Az interjuk alapjan maés eredmények

sziilettek, csupan ketten allitottak, hogy szerintiilk az ilyen tipusu aktivitdsnak nincsen
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jelentSsége, a tobbiek mind fontosnak tartjak. Ugy gondoljak, azok, akik részt vesznek
ilyen versenyen, elhivatottabbak, motivaltabbak, elkdtelezettebbek, ambicidozusabbak,
aktivabbak, értelmesebbek és ratermettebbek azoknal a hallgatoknal, akik nem vettek
részt semmilyen versenyen. Fontosnak tartjadk, mert gy gondoljak, igy lehet tudast
bdviteni, bele lehet irni az onéletrajzba, ¢és ezaltal — példaul egy kivalasztasi folyamat
soran — ki lehet emelkedni a tébbi hallgato koziil.

., Fontos, mert ezzel kimagaslik a tobbi diak koziil. Ennyivel is tobbet tud.” (5., 22 éves,
MA)

., Ezek altal bovitheti a tudasat, igy fontos.” (6., 25 éves, BA)

Akik gy gondoljak, hogy a kivalasztdsi folyamat sordn nincsen jelentdsége az ilyen
tipusu egyéni tudasfejlesztéseknek, azzal indokoltak, hogy szerintiik az ilyen versenyek
csak egy teriileten bdvitik a tudast, és nem adnak gyakorlati tapasztalatot a hallgatoknak.
Mas szerint a részvétel nem szamit az ilyen versenyeken, csak akkor, ha helyezést is elér
az illetd.

,,Nekem nem annyira fontos (...) mert szerintem ez csak azt mutatja, hogy tud kutatni,
bele tudja dasni magat valamibe, egy teriiletbe, azt nagyon érti, de ez nem annyira
gyakorlati. Persze nem hatrany, ha van.” (8., 23 éves, MA)

. Ez helyezéstol fiigg, ha megnyersz egy ilyen versenyt, akkor az elény lehet, de ha csak

részt veszel rajta, akkor abszolut nem fontos.” (9., 25 éves, osztatlan képzés)

4. Tovabbi fejlesztés — kozosségekhez valo tartozas

A kozosségekhez valo tartozés jelentdségét a kérddivet kitoltd hallgatok egyértelmiien
leértekelték, szamukra nem szelekcids tényezd, nem befolyasolja a kivalasztasi folyamat
eredményességét. Az interjuk alapjan némileg mas eredmények sziilettek: megoszlottak a
vélemények, a valaszadok egyik fele nagyon fontos dolognak tartja a kozosségekhez vald
tartozast, azokban vald szerepvallalast, a masik fele egyaltalan nem tartja annak. Akik
szerint nagy jelentésége van, valtozatos mddokon indokoltak: aktivitast, jo szocidlis
érzéket, talpraesettséget jelez, kivald szervezokészségre, kozosségi lényre utal, segit a
kapcsolati halo kialakitdsdban, nagyon lendit az dnéletrajzon, mivel plusz dolog, ez altal
pedig kiemeli az illet6t a tomegbdl.

,Van jelentosége, mert azt jelenti, hogy jol dolgozik kozosségben, és jo a
szervezdkészsége. (...) Altaldban az ilyen emberek talpraesettebbek, jobban feltaldljdk
magukat, képesek az iskola mellett mast is csinalni. Ha van egy csomo kozgazos, akkor ez

emeli ot ki, hogy van valami plusz.” (5., 22 éves, MA)
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., Azt jelenti, hogy kézdsségi lény, csapatban tud dolgozni, képes egyszerre t6bb mindent
csinalni, energiai tébbfelé osztodhatnak, ha van valami plusz munkaja az mellol sem fog
meghatradlni, hanem meg fogja csinalni.” (7., 23 éves, MA)

Az interjialanyok masik fele az el6zéekhez képest merdben ellentétes véleménnyel van a
kozosségekrol, az azokhoz vald tartozasrél. Ugy gondoljak, azért nincsen semmilyen
jelentdsége, mert szerintiik attdl, hogy valaki tartozik egy ilyen szervezethez, lehet, hogy
semmit nem csinal, vagy jelentéktelen dolgokat végez csupan el, és egyediil azért 1épett
csak be, hogy az Onéletrajzaba beleirhassa. Van, aki szerint a k6zosségekhez valo tartozas
manapsag mar inkdbb divattd valt, és emiatt vesztette el a jelentdségét.

,,Nem tartom fontosnak, mert az hogy benne vagy az AIESEC-ben nem jelenti, hogy
feladatkorod van. Lehet, hogy csak beléptél és nem csindlsz semmit.” (1., 23 éves, MA)

., Ez szerintem divatta valt, hogy valahova tartozni kell. (...) Koztudott, hogy a HOK-6s6k
azért vannak ott, hogy beirjak az onéletrajzba, hogy ez jo dolog-e, azt mindenki eldonti

onmaga.” (4., 24 éves, osztatlan képzés)

¢) (On)marketingkommunikacié

A (6n)marketingkommunikaciés dontések azok, amelyeknek a fontossagaval latszolag
nincsenek tisztaban a kérdéivvel megkérdezett hallgatok. Az értékelendd tényezdk koziil
az utolsd helyekre keriilt, hogy a kozdsségi oldalakon a hallgaté megfelelé személyes
képet kozvetitsen (ezt atlagosan 2,23-ra értékelték). A sajat szakmai blogoldal
jelentéségét szintén alulértékelték (atlagosan 2,21-re), holott amellett, hogy ez az
yonfejlesztés” egy kivald moddja, az internet adta lehetdségeknek koszonhetden a

2

személyes markaépités, ¢és ,,o0nmagunk kommunikalasdnak™ is egy lehetséges eszkoze.
Az, hogy altalanosan milyen online képet kozvetit magardél az illeté — pl
keresOprogramban, Google-ban sajat névre rakeresve — szintén nem tartjak jelentOs
szempontnak a kivalasztasi folyamat eredményessége szempontjabol (ezt 4tlagosan 1,64-
re értékelték). Tovabba azt se vélik jelentdsnek, hogy egy illetdé a Google-ban milyen
gyakran jelenik meg sajat névre rakeresve, vagyis szerintliik jelentéktelen tényezd, ha
valaki ,,online lathatatlan”. A valaszadok szerint tehat ezek nem befolydsoljak a
kivélasztast, pedig, ahogy korabban emlitettem, a HR-esek ,,leellendrzik™ a jelentkezdket,

vagyis nagyon szamit, hogy milyen képet kozvetit az illetd ezeken az online feliileteken.

(4. tablazat)
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4. Tablazat: Mennyire jarulnak hozza a pozitiv kimeneti kivalasztashoz a felsorolt
tényezok? (3)
(1: egyaltalan nem; 4: teljes mértékben)

Atlag | Széras
Ko6z06sségi oldalakon megfeleld kép kozvetitése 2,23 0,95
Sajat szakmai blogoldal 2,21 0,88
Google-ban valé megjelenés modja (megfeleld képet kozvetit) 1,82 0,9
Google-ban valo megjelenés gyakorisaga (sajatnévre rakeresve) 1,64 0,75

Forras: Sajat szerkesztés

Ezeket az eredményeket megleponek tartom, mert az interjuk soran merdben ellentétes
eredményeket kaptam. Megkérdeztem, hogy a valaszadok szerint a HR-esek ¢és fejvadasz
cégek leellendrzik-e az interneten valamilyen modon a jelolteket, és kilenc interjualany
kozil mindenki ugy gondolta, hogy igen, és nagyon fontos, hogy valaki megfeleld képet
kozvetitsen. Elsdsorban a koézdsségi oldalakat emlitették, volt, aki szerint ez a
»leellendrzés” manapsag mar szlir6ként miikodhet a kivalasztds soran. Valaki sajat
tapasztalatbdl tudta ezt mondani, méasok hallottak mar ilyenrdl, azért gondoljék igy, vagy
egyszerlien csak ezt tartjak logikusnak, mert 6k is igy tennének.

., Amikor a Nestléhez mentem interjura, akkor az ismerésém mondta, hogy nézzem meg az
adatalapom iwiwen, mert a HR-es biztosan meg fog nézni.” (1., 23 éves, MA)

., Manapsag mar mindenki ellendrzi ezeket a kozosségi oldalakat. A bizalmatlansag miatt,
lehet, hogy hazudsz egy nagyot, és aztan kideriil a kozésségi oldalrol, hogy nem ugy van.”
(6., 25 éves, BA)

,Szerintem a kozosségi oldalakat megnézik, mert ha azokon az oldalakon van olyan
dolog, akkor ez mar sziirokeént szolgalhat. Ez mar olyan sziirés, mint a nyelvvizsga, vagy a
Jjogositvany.” (9., 25 éves, osztatlan képzés)

Kettd interjialany annyiban finomitott az el6z6 gondolatokon, hogy szerintilk nem
minden esetben ellendriznek le online a késébbi munkaadodk vagy fejvadasz cégek, hanem
csupan az ,.esélyesebb” palydzokkal teszik ezt meg.

., Azokat ellendrzik le, akik bent maradnak a rostan és mondjuk az elsé hdarmat. Altaldban
szerintem nem szoktdk venni a faradsagot.” (7., 23 éves, MA)

,Ha nem is az elsé korben, de igen, nagyon alaposan, Google-ba beirva a nevét,
twitteren, facebookon, iwiwen.” (8., 23 éves, MA)

Ezek alapjan megvizsgaltam, hogy az egyes interjialanyok szerint mennyire és milyen

modokon befolyadsolhatjak a kivalasztasi folyamat eredményességét a kérddivben is

44



vizsgalt tényezOk: a kozosségi oldalakon megfeleld kép kozvetitése, sajat blogoldal,
Google-ban valé megjelenés modja — vagyis sajatnévre rakeresve megfeleld képet
kozvetit-e az illetd — végezetiil pedig a Google-ban valé megjelenés gyakorisdga — vagyis

sajatnévre rakeresve milyen gyakran jelenik meg az illetd, példaul lathato-e.

1. (On)marketingkommunikacio - kézosségi oldalakon megfeleld kép kozvetitése

A kozosségi oldalakon vald megfeleld megjelenést alapvetden az Gsszes interjlialany
fontos dolognak tartja. Ugy gondoljak, hogy egy-egy adatlap, a képek, hozzaszolasok
minésége nagyon sok mindent elarulhatnak az illetd egyéniségérél és stilusarol. Ugy
gondolom, hogy a kérdéivben azért kapott ez a tényezd alacsony pontot, mert
Osszességében majdnem mindenki a negativ oldalat emeli ki a kdzosségi oldalaknak: ha
valaki kompromittald6 modon jelenik meg, tul sok buli képet, esetleg szexualis tartalmu
képeket tolt fel az ilyen oldalakra, vagy pejorativ tartalmii megjegyzései vannak, az
negativan befolyasolja a kivalasztasi folyamatot. A hallgatok 6sszességében tehat inkabb
ugy gondoljak, hogy a kozosségi oldalakon valé megjelenés elsdsorban negativ hatassal
lehet a kivélasztasi folyamatra, pozitiv hatdssal pedig nem, mivel az olyan tényezdkrdl
kevésbé ejtettek szot az interjuk soran.

,,Rosszul befolydsol, ha csomo buli kép van, vagy tragarsagokat teszel fel, ami nem
odaills.” (9., 25 éves, osztatlan képzés)

Valaki szerint a negativ, pejorativ, kétes tartalmu adatlapoknak sincsen olyan nagy
jelentésége, mivel szerinte senki — akar a HR-esek sem — kozvetitenek tokéletes online
képet. Mas szerint azért nem annyira lényeges, mert az adatlapokon valdo megjelenés
egyfajta képmutatas is lehet.

., Ez attol is fiigg, hogy ha egy HR-es a szivére teszi kezét, hogy rola mi jelenik meg.” (4.,
24 ¢éves, osztatlan képzés)

, Ezt is ki lehet jatszani, mert lehet, hogy én leszedem az Osszes bulis képemet, és azt
hiszik, hogy egy szent vagyok. Szoval annyira nem befolyasol, de nyilvan kozrejatszik,
hogy mit gondolnak rolam.” (5., 22 éves, MA)

Egyetlen interjualany emlitette meg a kozosségi oldalak pozitiv oldalat. Ugy gondolja,
hogy lehetséges olyan online megjelenést kialakitani a kozosségi oldalakon, mely
pozitivan befolyéasolhatja a kivalasztasi folyamatot. Szerinte ezt megfeleld, szakmai és
professzionalis tartalmu adatlapok, weboldalak, blogok tudatos ,,kdvetésével”, megfeleld

oldalakra val6 regisztralassal lehet elérni.
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., Ha twitteren ott vagy és valakit kovetsz, vagy olyan portalokon vagy regisztralva, olyan

blogokat kovetsz, amik nagyobbak, marketinges témdjuak, az jo.” (7., 23 éves, MA)

2. (On)marketingkommunikdcié — sajat szakmai blogoldal

Kvalitativ mdédon is megvizsgaltam, hogy a hallgatoknak mi a véleménye a sajat szakmai
blogoldalr6l. Az interjuk sordn pozitivabb eredmények sziilettek, mint a kérddives
megkérdezéssel. Az interjualanyok nagyobb része szerint a kivalasztasi folyamatot
befolyasolhatja pozitivan egy sajat szakmai blogoldal, mivel elhivatottsagot és kreativitast
tiikkroz, képet ad a szerkesztd tudasarol, szakértelmérdl, szakmai nézeteirdl, olyan lehet,
mint egy szakmai tapasztalat. Erdekes dolognak tartjak, mivel nem annyira szokvanyos
még napjainkban, és mely dnmagunk reklamozasanak egy kivalo eszkoze.

., Lehet egy képet kapni az adott illetotol, tdajekozodni rola, (...) ez érdekes dolog és nem
annyira szokvanyos még manapsag.” (4., 24 éves, osztatlan képzes)

Altaldban aki ilyen oldalt csinal, az pozitiv dolgokat ir magardl, tehat reklamozza
magdat. Ha van ilyen oldala, az jo irdanyba viszi el a dolgokat.” (5., 22 éves, MA)

Az interjuialanyok egy kisebb csoportja szerint nem befolyésolja a kivalasztasi folyamatot
pozitivan, sét akar negativan is hathat, ha van a jeloltnek sajat szakmai blogoldala, mert
rossz fényt vethet az illetére. Azt is megemlitették, hogy, az, aki ilyenekkel foglalkozik,
annak inkdbb mas dolgokkal kellene tdltenie az idejét, illetve, azt is kifogasoltdk, hogy a
szakmai tudast nem ingyen kellene adni blogoldalakon.

, Ha egy huszévesnek van szakmai blogoldala az nekem fellengzos és negativ, mert neki
még nincs olyan szakmai tudasa.” (1., 23 éves, MA)

., Akinek van ideje irni, annak nincs jobb dolga? Ha van szakmai tudasa, ne osztogassa

ingyen, hanem adja el.” (8., 23 éves, MA)

4. (On)marketingkommunikécié — Google-ban valé megjelenés médja

A kérddivek eredményei alapjan a hallgatok szerint a kivalasztdsi folyamat
eredményességét nem befolydsolhatja pozitivan a keresdprogramokban — pontosabban a
Google-ban — val6é megjelenés mindsége, az a kdzvetitett kép, amit a Google kiad, ha egy
HR-es leellendrzi — sajat névre rakeresve — az adott jeldltet. Az interjuk eredményei
alapjan hasonldé gondolatokat tudok megfogalmazni, mint a kozdsségi oldalakon
kozvetitett kép esetében: azért értékelték le a kérddéivben a vialaszaddk az online
megjelenés szerepét, mert szerintiik az internet inkdbb negativ, mintsem pozitiv hatassal

lehet a kivalasztasra. Egy interjualanyt leszdmitva mindenki szerint befolyéasolja a
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kozvetitett kép a kivalasztasi folyamatot, azonban legtobben a rossz oldalat emlitették a
dolognak. Elsdsorban szexudlis és néhany egyéb pejorativ tartalmiu weboldalakat
emlitettek példaként. Csupan kiilon rdkérdezéssel mondtak néhanyan olyan online
megjelenési lehetdségeket, amelyek pozitiv képet kozvetitenek egy adott személyrdl:
szerintiik ilyen lehet példaul barmilyen kimagaslé teljesitmény, Erasmus, OTDK vagy
egy¢éb tanulmanyi versenyen vald helyezés, publikaci6, tudomanyos folyoiratban vald
megjelenés vagy valamilyen kitiintetés.

., Befolyasolhatja, ha negativ dolgok vannak fonn rola, az rossz. Attol fiigg, honnan
nézziik, mert ha egy tanulmanyi versenyt nyert, az pozitivan befolydsol.” (5., 22 éves,
MA)

., Milyen mindségi oldalakon, attol fiigg. Ha publikacio, kitiintetés, Erasmus, OTDK, az
pozitiv, ha porndoldal az nagyon rossz.” (8., 23 éves, MA)

Egyetlen interjualany szerint nem befolyasolhatja a kivalasztasi folyamatot a Google-ban
kozvetitett kép mindsége, 6 ezt azzal indokolta, hogy sokszor hiteltelen tartalmak vannak
az interneten, és nem kell azoknak hinni.

,, Nem feltétleniil van valosagalapja az interneten lévé dolgoknak, ezért nem lehetne
100%-ig erre alapozni. Lehet, hogy valaki rélad rossz dolgokat ir vagy bdarmi. Igy
szerintem nem befolydsol. Nem feltétleniil kell elhinni, ami az interneten az emberekrol

kering.” (6., 25 éves, BA)

5. (On)marketingkommunikacié — Google-ban valé megjelenés gyakorisaga

A Google-ban valo megjelenés gyakorisdga — megjelenik-e egyaltalan az adott jelolt sajat
nevére rakeresve — megosztotta az interjualanyok véleményét. Legtobbjiik szerint
azonban ez nem befolyédsolo tényezd. Valaki azzal indokolta, hogy sajat névre rakeresve
lehet, hogy nem 6 jelenik meg, hanem egy névrokona, mas azt mondta, hogy nem
mérlegelne ez alapjan, mert az, hogy valaki online lathatatlan, az nem jelent semmit.
Sokan Osszekotottek a megjelenés gyakorisagat a kozvetitett kép mindségével, szerintiik
igy kiilon a gyakorisag nem befolyasolo tényezo.

., Semleges, ha az adott ember megjelenik, szamit, milyen mindségben jelenik meg. De ezt
nem mérlegelném ugy, hogy ha valaki nem jelenik meg Google-ban, azt nem hivom be.
Azért vannak névtelen zsenik is.” (4., 24 éves, osztatlan képz¢és)

Néhany interjualany szerint befolydsolhatja a kivalasztasi folyamat eredményességét a
Google-ban valo megjelenés gyakorisaga. Valtozatos mdédokon indokoltak véleménytiket:

szinesebbé teheti az illetdt, egyfajta aktivitast jelez, valamint a jelolt 1étez€sét bizonyitja.
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,Ha jo értelemben jelensz meg, mondjuk blogod van, vagy tanulmanyi versenyt nyertél,
szinesebb vagy, mint akirol igy semmit nem lehet megtudni.” (1., 23 éves, MA)
Az aktivitasodat jelzi valamilyen téren, akar rossz, akar jo.” (2., 23 éves, BA)
,,Ha megjelenek, az szamit, azt jelenti, az interneten is aktiv vagyok, tehat létezem.” (7.,

23 éves, MA)

d) Kapcsolati toke

A kapcsolati toke a kérddivet kitoltd hallgatok szerint a masodik leginkabb pozitivan
befolyasold tényezd a kivalasztds sordn a gyakorlati tudas utan, ezt 1-t6l 4-ig terjedd
skalan atlagosan 3,63-ra értékelték, igy fontosabbnak tartjak példaul az nyelvismerteknél

¢és az elméleti szaktudasnal is. (5. tablazat)

5. Tablazat: Mennyire jarulnak hozza a pozitiv kimenetu kivalasztashoz a felsorolt
tényezok? (4)

(1: egyaltalan nem; 4: teljes mértékben)

Atlag | Széras
Kapcsolati toke 3,63 0,61

Forras: Sajat szerkesztés

Hasonl6 eredmények sziilettek az interjuk soran is, a megfelel6 kapcsolatok az
interjualanyok szerint egyértelmiien befolyéasoljak a kivalasztis eredményességét. Nagyon
sokan mondtak, hogy Magyarorszdgon abszolut a kapcsolatok szamitanak, van, aki szerint
ez akar elofeltétel is lehet, emiatt sokan nem tartjak jo dolognak.

, Magyarorszagon sok gyakorlati példa van erre, sajnos ugy van berendezkedve az
orszag, hogy ez elofeltétel is.” (2., 23 éves, BA)

,Magyarorszdagon abszolut jellemzo, ha egy ismerds ajanl be, az pozitivabb, mint egy
ajanlas.” (3., 22 éves, BA)

,Ilyen vildagban éliink, manapsdg majdnem jobban szamitanak a kapcsolatok egyes
helyeken, (...) mint a tudas.” (5., 22 éves, MA)

,,»Minden a kapcsolatokrol vagy a politikardl szol. Ha nem ismernek névileg, és nem vagy
a valakinek a valakije, akkor a sor végére keriilsz, hacsak nem vagy egy zseni.” (7., 23

éves, MA)
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6. 4. A Kkutatas eredményei — Az SZTE-GTK hallgatéi alkalmazzik-e az

onmarketing és a személyes markaépités modszereit?

6. 4. 1. Szituacidanalizis, onmarketing célok felallitasa és célpiac stratégia

1. Szitudcioanalizis

A vélaszadoknak — azok utdn, hogy értékelték az egyes Onmarketing cselekedetek
fontossagat — valaszt kellett adniuk arra, hogy 6k milyen mértékben alkalmazzak ezeket.
Az éllaslehetdségek ismerete a hallgatok szerint olyan tényez6 mely nagyban hozzajarul a
hatékony allaskereséshez, ezzel szemben a megkérdezettek nagy héanyada, valamivel
kevesebb, mint a fele (41,5%) csak ritkabban, mint havonta szokott szakmai
allashirdetéseket keresni, olvasni. Havonta 1-2 alkalommal az 6sszes valaszado koriilbeliil
negyede (28%) szokta ezt a tevékenységet folytatni, még kevesebben vannak (16,9%),
akik ezt hetente teszik. A két széls6ség — a ,,soha” (11,0%), illetve ,,naponta” (2,5%)

valaszt adok — vannak a legkisebb ardnyban, az emlitett sorrendben. (9. abra)

Allashirdetések tanulmanyozasanak a gyakorisaga (%)

Soha 1;:F| 11,0%

Ritkabban ] 41,5%

Havonta 1-2 alkalommal ] 28,0%

Hetente 1-2 alkalommal ] 16,9%

Naponta [] 2,5%

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0% 40,0% 45,0%

Forras: Sajat szerkesztés

9. abra: Szituacidéanalizis tevékenység vizsgalata

Az interjuk soran hasonld eredmények sziilettek, a hallgatok egy része nem szokott
allashirdetéseket olvasni, tanulmanyozni. Ennek kiilonféle okai vannak, de az elsddleges
ok az, hogy sokak szerint az egyetemi végzést megelézOen felesleges allashirdetéseket
tanulmanyozni, akar tajékozdodas céljabal is.

., Ugy vagyok vele, hogy majd a végzés eldtt, de szerintem utolsé félév, egy év eldtt
semmiféleképpen nem kéne nézegetni.” (4., 24 éves, osztatlan képzés)

. Egyelore nem, mert most dallamvizsgazom, utana majd igen, és munkakeresés céljabol,
mondjuk mar most is lehetne, de nem akarok ezzel foglalkozni, mert most eldszor le

akarok allamvizsgazni.” (9., 25 éves, osztatlan képzés)
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., Nagyon ritkan, mert a sulibol hatra van néhany évem. (...) Suli mellett nincs idom teljes
allasu munkat vallalni, részmunkaidost nehéz talalni.” (1., 23 éves, MA)

Akik szoktak allashirdetéseket tanulményozni, 6k elsésorban tdjékozodas és allaskeresés
céljabol teszik azt, interneten szoktak keresgélni, olyan is van, aki regisztralt kiilonféle
allaskeresd weboldalakon.

Alldskeresés céliabdl fel vagyok regisztralva, mindig kapok e-mailt, pdr naponta

nezegetem.” (5., 22 éves, MA)

2. Rovid tavu onmarketing célok, célpiac stratégia

A kérddivvel megkérdezettek hallgatok amellett, hogy fontosnak tartjak a hatékony
allaskeresés szempontjabol a rovid tavu célok felallitasat, vagyis azt, hogy az egyén elére
eldontse, milyen munkateriileten kivan elhelyezkedni, 6k is kiugrd szazalékban (86,2%-
ban) eldre eldontotték, hogy a késébbiekben milyen teriileten szeretnének dolgozni.
Elgondolkodtat6 azonban, hogy azok koziil, akik ezt eldontitték, mar koriilbelil csak a
fele, azaz a teljes a minta 44%-a tud felsorolni harom konkrét szimpatikus vallalatot az
altaluk megadott munkateriiletrél. Azoknak, akik fel tudtak sorolni hdrom véllalatot,
valaszt kellett adniuk, hogy gytijtottek-e mar valamilyen médon informaciot az altaluk
megadott cégekrdl. Itt kiilon hangsulyoztam a kérdéivben, hogy csak azok valaszoljanak
ugy, hogy gylijtottek valamilyen informéciot, ha azt mar ténylegesen megtették. Azon
valaszadok koziil, akik fel tudtak sorolni harom vallalatot, szinte mindenki — azonban a
teljes minta csupan 39,7%-a — gyijtott mar informaciot az altala megadott cégekrol. (10.

abra, 28. dbra)

100,0%
80,0%
60,0%
40,0% -
20,0%
0,0% -
Tudja, milyen Fel tud sorolni harom Gylijtott informaciot az
munkaterileten szeretne véllalatot az adott altala megadott
elhelyezkedni? munkateriletrél? vallalatokrol?

Forras: Sajat szerkesztés

10. abra: Rovid tava 6nmarketing célok és célpiac stratégia vizsgalata
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Az interjuk alapjan a hallgatokat harom csoportba lehetne osztani, abbol a szempontbdl,
hogy tudjdk-e, hogy milyen munkateriileten szeretnének elhelyezkedni. Egy résziik
teljesen tudatos ebbdl a szempontbodl, gondolkodas nélkiill megmondja, milyen teriileten
helyezkedne el szivesen. Ok nagyrészt konkrét véllalatokat is tudnak mondani, ahol
szivesen dolgoznanak, és informaciokat is gytjtottek.

., Kornyezeti menedzsment, vagy marketing. Az elobbi azeért, mert az lesz a végzettségem,
az utobbi, mert az érdekel.” (8., 23 éves, MA)

Igen, gyijtottem informaciot, HVG kiadvanybol, dllasborzén, jobpiloton, monsteren,
ilyenek.” (8., 23 éves, MA)

A kovetkezd csoportba azokat a kevésbé tudatos hallgatokat lehetne sorolni, akiknek
sejtésiik van azzal kapcsolatban, hogy milyen teriileten helyezkednének el, de nem tudjak
megfogalmazni, vagy sok egymastdl tavolabb allo teriiletet sorolnak fel. Nem tudnak
mondani konkrét vallalatokat (esetleg erésen gondolkodva), ahol szivesen dolgoznanak,
¢és igy azokrol nem is gyiijtottek informaciokat. Esetleg tajékozodas céljabol altalanosan
informalodtak.

,,Most pontosan nem tudom megfogalmazni, vagy HR-es vagy kézgdzos, ilyen nagyobb
multicégeknél.” (5., 22 éves, MA)

., Minden nagy cégnél van dllds, egynek se jut eszembe a neve.” (5., 22 éves, MA)
,Nagyjabol van olyan elképzelésem, elég tag, mert szivesen csindalok barmilyen
marketinges teriiletet, vagy PR, vagy HR. A pénziigy kevésbé szimpatikus, de az se baj,
nincs olyan, amit nem csinalnék. Igazabol szerintem mindegyik érdekes lehet.” (9., 25
éves, osztatlan képzés)

A hallgatok utolsé csoportja egyaltalin nem tudatos, nem tudja milyen lehetdségek
vannak, mert nem t4jékozodott, vagy nem tetszik neki, amit tanul, emiatt nincsen
elképzelése. Ok — mivel azt sem dontotték el, milyen teriileten dolgoznanak — konkrét
cégeket sem tudnak mondani.

,,Nem tudom, mert amiben tanulok, az nem tetszik. (...) Annyit tudok, hogy szamviteles
teriileten nem helyezkednék el.” (6., 25 éves, BA)

Azt se tudom, milyen iranyba megyek, szoval nem tudhatom, mely cégekhez.” (6., 25
éves, BA)

., Nem tudom, mert nem tdjékozodtam az allaslehetoségekrol, nem tudom, mik a
lehetoségek, de ha megnézem, az alapjan fogok donteni, hogy milyen lehetéségek

vannak.” (4., 24 éves, osztatlan képzés)
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, Nem gyiijtottem informdciot, mert még nem tartok ott. Ha ott tartanék, hogy
lediplomaztam, akkor elkezdeném gyiijteni.” (5., 22 éves, MA)

A hatékony dnmarketing része, hogy a hallgatok olyan munkateriiletet valasszanak
maguknak, melyhez sajat szaktudasuk, gyakorlati képességeik is megfelelének
bizonyulnak. Azon 0sszes hallgatdo koziil, akik eldre eldontotték, hogy milyen
munkateriileten szeretnének dolgozni, két ugyanakkora csoportot kiilonithetiink el.
Egyrészt nagy aranyban (36,0%-ban) vannak azok, akik ugy gondoljak, ahhoz, hogy sajat
képzettségiik az altaluk megadott teriilethez megfeleld legyen, ,,még lenne mit tanulniuk™.
Ez az 0Osszes kapott valaszok koziil a legrosszabbnak bizonyul, azonban a
valaszlehetdségek koziil senki nem vélasztotta a ,,nem megfeleld”, illetve ,,egyaltalan nem
megfeleld” lehetdségeket. Ugyanekkora aranyban vannak azok is, akik, Gigy gondoljak,
hogy tudasuk ,megfelel6” a megadott munkateriilethez. 17%-ban vannak azok, akik
szerint tudasuk némileg megfeleld, és legkisebb aranyban (csupan 11%) vannak azok a
valaszadok, akik gy gondoljak, hogy tokéletesen megfelelden képzettek az altaluk

valasztott munkateriilethez. (11. dbra)

Mennyire illeszkedik a tudasa, az altala megadott munkateriilethez?
(%)

Tokéletesen megfeleld 11,0%

Megfeleld ] 36,0%

117,0%

Némileg megfelelé

Még lenne mit tanulnia ] 36,0%
]

|
|
0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 250% 30,0% 35,0% 40,0%

Forras: Sajat szerkesztés
11. Abra: Munkateriilethez illeszkedo tudas vizsgalata

(n(tudja, milyen munkateriileten szeretne elhelyezkedni)=100)

Az interjuk eredményei alapjan ez eldzéekhez hasonléan harom csoportot lehet
elkiiloniteni. Az elsé csoport megfelelonek tartja a tudasat az altala megadott
munkateriilethez. Erdekesség, hogy 06k azok a hallgatok, akikrdl kordbban
megallapitottam, hogy alapvetden tudatosak.

Az SZTE-nek van neve, ha a mestert befejezziik lesz szép diplomank, sot volt féléves
gyakorlatunk, és onnan szép ajanlolevelet kapok, ami egy nemzetkozi cég.” (7., 23 éves,

MA)
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A kovetkezd csoportba azok a hallgatok sorolhatoak, akik tobbé-kevésbé megfelelonek
tartjak a tudasukat, 6k azok, akikrdl korabban megallapitottam, hogy kevésbé tudatosak.

., Részben megfelelo a képzésnek kdszonhetden, de gyakorlathianyos.” (5., 22 éves, MA)
Az utolsé csoportba azok a hallgatok sorolhatoak, akik Osszességében nem tartjak
megfelelonek az elméleti tudasukat, 0k azok, akikrdl korabban megéllapitottam, hogy
nem tudatosak.

., Abszolut nem megfelel6 az oktatas miatt, mert elméleti képzést kapunk, nem gyakorlatit.

(...) Gyakorlatibb szemléletii oktatdas kellene.” (9., 25 éves, osztatlan képzes)

3. Hosszu tavu onmarketing célok

Az Onmarketing célok felallitdsa sordn a rovid tava célmeghatirozdson til a hosszu
tavaakra is gondot kell forditani. Azon tul, hogy mindezt a megkérdezett hallgatok is igy
gondoljék, nagyobb résziiknek vannak sajat hossza tavl elképzeléseik is. Az Osszes
valaszad6 tobb mint kétharmadéanak (69,5%) van elképzelése arrdl, hogy 5-10 év mulva

milyen pozicidban szeretne dolgozni. (12. dbra)

Van-e elképzelése, hogy 5-10 év mulva milyen
poziciéban szeretne dolgozni? (%)

O lgen

m Nem

69,5%

Forras: Sajat szerkesztés

12. abra: Hosszu tavi onmarketing célok vizsgalata

Az interjuk alapjan hasonld eredmények sziilettek, koriilbeliil az interjialanyok
kétharmadanak vannak hossz(i tava karrier elképzelései. Ok pozitivan tekintenek a
jovobe, mindenki valamilyen felelds, magas pozicidban képzeli el magat (felsdvezetd,
CEO, KAM), illetve sajat vallalkozasat szeretné iranyitani 5-10 év mulva.

, Van elképzelésem, de ot év mulva nem szeretnék cégnél dolgozni, hanem sajat céget
szeretnék.” (1., 23 éves, MA)

., Egy multinal vezeto pozicioban.” (5., 22 éves, MA)

., Igen szeretnék key-menedzser lenni.” (7., 23 éves, MA)
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,,CEO akarok lenni.” (8., 23 éves, MA)

Akiknek révid tavon sem voltak elképzelései, 6k hossza tdvon sem tudtak meghatarozni,
hogy milyen pozicidban szeretnének majd dolgozni.

, Egyaltalan nincs elképzelésem, hogy milyen lesz, mert azt se tudom, mi lesz. Nyilvan
vezeto pozicioban szeretnék lenni, de nem vagyok ilyen optimista.” (6., 25 éves, BA)

., Elképzelés elég sok van, nincs olyan, hogy konkrét, mert ha elkezdek dolgozni, akkor lesz

majd. Akkor tudom majd, hogy tetszik-e a munkakor, szivesen dolgoznék-e ott, vagy sem.’

(9., 25 éves, osztatlan képzés)

6. 4. 2. Alapveto és tovabbi fejlesztések, (6n)marketingkommunikacio és kapcsolati

toke

a) Alapveto egyéni fejlesztés

A korabbiakban mér bemutattam, hogy a hallgatok szerint a kivalasztast pozitivan
befolyasold tényezdk kozott az alapvetd onfejlesztés (gyakorlati, elméleti és nyelvtudas)
tényez6i a legkiemelkedébbek. A tovabbiakban megvizsgalom, hogy a hallgatok

igyekeznek-e fejleszteni sajat gyakorlati, elméleti és nyelvtudasukat.

1. Alapvetd fejlesztés — gyakorlati tudas

A kérdbivvel megvizsgaltam, hogy a valaszadok milyen modokon probalnak gyakorlati
tudasra szert tenni. Valaszt kerestem arra, hogy hanyan végezték el az egyetemi évek alatt
teljesitendd kotelezd szakmai gyakorlatot az ,eldirasoknak megfelelden”, ,nem az
eldéirasoknak megfelelden” (nem effektiv munkavégzéssel vagy kevesebb, mint heti 40
oraban), vagy csupan ,papiron végezték el” (nem végezték el, csak leigazoltattak).
Emellett megvizsgaltam, hogy hany hallgatonak van a kotelez6 szakmai gyakorlaton tal
egyéb szakmai munkatapasztalata, illetve mennyien vannak azok, akiknek nincsen
semmilyen szakmai munkatapasztalata. A szakmai gyakorlati tapasztalaton tal valaszt
kerestem arra is, hogy nem szakmai munkatapasztalata mennyi hallgatonak van. Az
eredmények alapjan a megkérdezettek legnagyobb hanyada (42,4%) a kotelezd szakmai
gyakorlatot elvégezte, és mindezt ,,eldirasoknak megfelelden” tette. 11%-ban vannak azok
a hallgatok, akik ,nem az eldirdsoknak megfeleléen” végezték el ezt, és 3,4% csupan
»papiron végezte el”. Mivel nagy aranyban vannak alapképzéses hallgatok a mintaban,

igy érthetd, hogy 38,1%-a a valaszadoknak még semmilyen szakmai gyakorlati
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tapasztalatot nem szerzett. A kotelezO szakmai gyakorlaton feliili ,,pluszra”, vagyis
tovabbi szakmai tapasztalatra a hallgatok 11,9%-a tett szert, és nem szakmai

munkatapasztalata valamivel tobb valaszadonak (19,5%) van. (13. 4bra)

Hallgatok gyakorlati tudasanak, tapasztalatainak a vizsgalata (%)

38,1%

Nincs szakmai gy akorlati tapasztalata

Koételez6 szakmai gy akorlat "leigazolasa" (nem .
végezte el) :l 3,4%

Nem szakmai munkatapasztalat | 19,5%

Egy éb (nem kotelezd) szakmai gy akorlati tapasztalat 11,9%

Kotelez6 szakmai gy akorlati tapasztalat "nem az
eléirasoknak megfeleléen”

11,0%

Koételez6 szakmai gy akorlati tapasztalat ,el6irdsoknak
megfeleléen”

| 42,49

\ \ \ \
0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%

Forras: Sajat szerkesztés

13. abra: Hallgatok gyakorlati tudasanak, tapasztalatainak a vizsgalata

(tobb valaszjelolési lehetdség)

Hasonl6 valaszokat kaptam az interjuk soran is. Akik megfelelden elvégezték a kotelezd
szakmai gyakorlatot, szerintiik azt nagyon komolyan kell venni, nem szabad leigazoltatni,
ugyanis Ok rendkiviil hasznos dolognak ¢s kivalo lehetdségnek tartjadk, amibdl sokat lehet
tanulni.

, Hasznosan, ugy, ahogy kellett, elvégeztem, jo dolog, nem szabad elviccelni, mert ez
olyan lehetoség, hogy ha mar muszaj, akkor olyat csinalj, aminek van haszna.” (7., 23
éves, MA)

A kovetkezd csoport ,,nem az eldirt moédon végezte el” a kdtelezé szakmai gyakorlatot, de
ettdl figgetleniil 6k is hasznos dolognak tartjak. Ok azért nem végezték el megfelelden,
mert vagy csaladi vallalkozasban, vagy ismerdsnél dolgoztak, val6jaban nem kellett volna
elvégezniiik, de fejlddésiik érdekében dolgoztak, és fizetést nem kaptak érte.

., Elvégeztem, jelentosebb lazabb keretek kozott, mint ahogy eld volt irva. Nem egészen azt
végeztem, mint ami elo volt irva, csaladi vallalkozasban dolgoztam nem egészen

marketingtevékenységet végeztem.” (1., 23 éves, MA)
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., Ismerosnél dolgoztam, nem jartam be minden nap, viszont hasznos dolgokat csinadltam,
nem csak iildogéltem ott. (..) De mondjuk nekem nem fizettek, mivel ismerds. En
vallaltam magam miatt, mert nem kellett volna bejarni.” (6., 25 éves, BA)

A két osztatlan képzéses interjualanyom leigazoltatta a szakmai gyakorlatat, 0k ezt azzal
magyaraztak, hogy szerintiik a harom hetes gyakorlatnak semmilyen valds gyakorlati
haszna nincsen, igy ugy gondoljdk, hogy érdemesebb ,,papiron elvégezni.” A harom
hénapos szakmai gyakorlatot elmondasuk szerint megfeleléen végezték volna el.

,,Nem végeztem el, de gyakorlatilag most kapok rola papirt, leigazoltatom ismerdssel,
idéhiany miatt leginkabb. Szivesem megcsindlnam, meg lenne értelme, kapcsolati toke
miatt, meg tapasztalat. Nalunk nem is hosszu, harom hét lenne, ezért nincs értelme, ezért
nem foglalkozom vele.” (4., 24 éves, osztatlan képzés)

., Nekiink harom hetes, tehat leigazoltattam egy ismerdssel. (...) Harom hét alatt te nem
kapsz belatast a cégbe, igy lotifutit, papirmunkat, ezeket adnanak. Innentol kezdve a
harom hetes szakmai gyakorlatnak nincs értelme, a harom honaposnak mar van.” (9., 25
éves, osztatlan képzés)

Két interjialany a BA-n még nem végezte el a kotelezd szakmai gyakorlatot, 6k azt
mondtak, hogy akkor végeznék el megfelelden, ha olyan céghez mehetnének, ami érdekli
Oket.

,,Még nem tartok ott. Ha olyan céghez mennék, ami érdekel, akkor szivesen elvégezném,
amugy leigazoltatnam.” (2., 23 éves, BA)

Megkérdeztem az interjuk soran, hogy végeztek-e a hallgatok a kotelezd szakmai
gyakorlaton feliil barmilyen egyéb szakmai gyakorlatot. Akiknek van ilyen tapasztalatuk,
6k alapvetden a kotelezd gyakorlatot is megfelelden végezték el, és igyekeznek tovabbi
tapasztalatokra is szert tenni. A motivaciok kozott szerepel a pénzkereset, a kapcsolati
toke bovitése, és a tapasztalatszerzEs is.

,,Dolgoztam operdtorként, okmanyirodaban is dolgoztam, ezeket a pénz miatt csindltam,

’

mert volt idom a suli mellett, meg hat késobb szakmai tapasztalatba is bele lehet irni.’
(5., 22 éves, MA)

,Igen, szakmailag annyira nem tanultam sokat, de kapcsolatilag sokat segitett.” (8., 23
éves, MA)

Akiknek nincsenek tovabbi tapasztalataik, els@sorban az id6hidnyt, a motivacid hidnyéat
emlitik az okok kozott.

., Nincs idom ra, hogy szerezzek.” (1., 23 éves, MA)
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., Nincsen, mert még nem kerestem ilyen munkakérben lehetoségeket, akkor lenne szakmai
gvakorlatom, ha gyakornoknak mennék el, ami diploma elott lehetséges maximum.
Gondolkoztam rajta, csak aztan valahogy nem volt erom hozzd, nem foglalkoztam vele.
Mondjuk utolag belegondolva lehetett volna, sot azt mondom, kellett volna.” (9., 25 éves,
osztatlan képzés)

Egyéb munkdkat az interjlialanyok kétharmada végzett mar, ezek sokszor
kiilonféle didkmunkak. Ebben az esetben nem a tapasztalatszerzés miatt dolgoztak

elsdsorban, hanem inkabb a pénzkereset volt a f&6 motivalo erd.

2. Alapveto fejlesztés - nyelvtudas

A valaszadok a kivalasztast pozitivan eldsegitd tényezok kozott nagyon magasra
értékelték a nyelvtudas szerepét. A kérddivvel megvizsgaltam, hogy a valaszadok
valgjaban hany nyelvet tudnak, és azokat milyen szinten beszélik. Meglepd, hogy annak
ellenére, hogy milyen fontosnak itélik a nyelvtudast, a hallgatoknak tobb mint a fele
(57,6%) egy idegen nyelvet sem beszél fels6fokon. Az egy felséfoku nyelvtudassal
rendelkezé hallgatok a valaszadok 38,1%-at teszik ki. A kdzépfokon beszélt nyelvek
szamanak vizsgalatdnal mar jobbak az aranyok, 49,2% egy, mig 43,2% két idegen
nyelven is besz¢l. Ha egyiitt vizsgaljuk meg kozép ¢€s felsdfokon beszélt nyelvek szdmat,
4 18 csoportot kiilonithetiink el. A hallgatok legnagyobb aranya (29,7%) csak egy nyelven
besz¢l és azt is csak kozépfokon, a kovetkezd csoport (24,6%) mar két kozépfoka
nyelvtudéassal rendelkezik, 18,1%-ban vannak azok, akik egy nyelvet beszélnek
fels6fokon, egyet kozépfokon, és 16,1%-ban pedig azok, akik egy idegen nyelvet tudnak
fels6fokon és kettdt kozépfokon. (6. tablazat)

6. Tablazat: Hallgatok idegennyelvtudasanak a vizsgalata

Fels6fokon beszélt nyelvek szima
0 1 2 3- | Osszesen
Kozépfokon beszélt 0 3,4% | 0,8% | 0,0% | 0,0% 4,2%
nyelvek szama 1 29.7% | 18,6% | 0,8% | 0,0% | 49.2%
2 24.6% | 16,1% | 2,5% | 0,0% | 43,2%
3- 0,0% | 2,5% | 0,0% | 0,8% 3.4%
Osszesen | 57,6% | 38,1% | 3,4% | 0.8% | 100,0%

Forras: Sajat szerkesztés
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3. Alapvetd fejlesztés — elméleti tudas

A megkérdezett hallgatok Ugy gondoljak, hogy a kivélasztis dontd tényezdi kozott
szerepel az a feltétel, hogy a jelolt megfeleld elméleti szaktudassal rendelkezzen. Azt,
hogy ez a gyakorlatban valdjaban miként valosul meg, vagyis milyen az elméleti
szaktudasa a valaszadoknak, két dologgal vizsgaltam meg. Egyrészt megkérdeztem Oket,
hogy az elmult félévben, illetve két félévvel ezeldtt milyen volt a tanulmanyi atlaguk
(korrigalt kreditindex), masrészt szemiigyre veszem, hogy a hallgatok hany félév alatt
végzik el a képzést. Ehhez megkérdeztem a vélaszaddkat, hogy héany féléviikk van a
képzési rendszerben, illetve eldrelathatolag hany félév mulva fognak végezni. Az
alapképzést az eldirdsoknak megfelelden hét félév alatt lehet teljesiteni, a mesterképzés 4,
mig az osztatlan képzés 10 félévig tart. Az eredmények alapjan azt a megallapitast lehet
tenni, hogy a megkérdezett hallgatok tobbségének az atlaga mindkét vizsgalt félévben
jonak mondhatd. Az eléz0 félév atlagait tekintve a négyes folotti (39,4%), illetve, kozepes
¢és jo kozotti atlagh valaszadok vannak a legtobben (34,9%). (14. abra) Két félévvel
ezeldtt is hasonld eredmények sziilettek, annyi kiilonbséggel, hogy akkor valamivel
tobben voltak azok, akiknek az atlaga kdzepes és jo kozotti volt (43,1%), és négyes atlag
folottiek valamivel kevesebben vannak (34,9%). (15. abra) Az iddtényezo6t vizsgalva
(mennyi ideig végzik a hallgatok a képzést), szintén kedvezd eredmények sziilettek:
tobbségben vannak azok a hallgatok, akik eldrelathatolag a kiszabott id6 alatt teljesitik a
képzést. (29. abra, 30. abra, 31. dbra)

Atlag (korrigalt kredit index) 1 félévvel ezel6tt

60,0%

40,0% | Sy e
18,0% 18,3%
200% | 55%
0,0% ——1 . | | .
-1 101-2  201-3  301-4 4,01 -

Forras: Sajat szerkesztés
14. abra: Hallgatok atlaga egy félévvel ezelott

(n(min. harmadik féléve egyetemista)=109)
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Atlag (korrigalt kredit index) 2 félévvel ezelbtt

60,0% 431%
40,0% 34.9%
,U70
14,7%
20,0% 18% 5,5% 0
0,0% ‘ ‘ ‘ ‘
-1 1,01-2 2,01-3 3,01-4 4,01 -

Forras: Sajat szerkesztés
15. abra: Hallgatok atlaga két félévvel ezelott
(n(min. harmadik féléve egyetemista)=109)

A kvalitativ vizsgalatoknal ebben az esetben 1ényegében hasonlé valaszok sziilettek, mint
amikor azt kérdeztem a hallgatoktol, hogy mennyire tartjak megfelelonek tudasukat az
altaluk megadott munkateriilethez. Két sz¢&ls0ség 1étezik, a hallgatok egy (a tudatosabb)
része megfelelonek tartja a sajat elméleti tudasat, amit az egyetem alatt tanult, masik (a
kevésbé tudatos) része kevésnek tartja azt.

., Megdobbentden azt vettem észre, hogy amikor hasznalni kellett a gyakorlatban, akkor
elgjott.” (7., 23 éves, MA)

., Kevésnek, mert nagyon kevés, megint csak a gyakorlatot tudom felhozni, hogy butanak
éreztem magam, amikor ott voltam. Ugy éreztem, hogy folosleges volt, amit

megtanultam.” (6., 25 éves, BA)

b) Tovabbi egyéni fejlesztés és kapcsolati toke

A tovabbiakban azokat a dimenzidkat vizsgalom meg, melyek nem az alapvetd
onfejlesztés, hanem a tovabbi Onfejlesztés és dnmagunk megkiilonbozethetdségének az
elemei kozé soroltam (kiilfoldi tapasztalat, tanulmanyi versenyeken vald részvétel,
kozosséghez vald tartozas). Azt mar megallapitottam, hogy a kérdoiv kitolt6i ezeket mar
kevésbé, vagy inkdabb nem tartjdk pozitivan befolyasold tényezoknek a kivalasztas
szempontjabol, illetve, hogy az interjualanyok mar fontosabbnak tartjak, de 6k sem olyan
mértékben, mint az alapvetd onfejlesztés elemeit. Azonban arra is kivancsi vagyok, hogy
mindezek mellett a hallgatok mennyire motivaltak abbdl a szempontbodl, hogy tovabb

fejlessz€ék dnmagukat, és ez altal megkiilonboztessék onmagukat a tomegtol.
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1. Tovabbi fejlesztés — kiilfoldi tapasztalat

A vizsgélt dimenziok kozil a hallgatok a kiilfoldi tapasztalatot még fontosnak tartjak,
azonban a valaszadok koziil 77,1%-nak nincsen ilyen tapasztalata. A hallgatok kiilfoldi
tapasztalatokként tobbségében a tanulmanyi Erasmust, illetve a szakmai gyakorlat
Erasmust, ¢és a kiilonféle ,,work and travel” programokat emlitették. Erdekesnek talaltam
azt is, hogy az ilyen tapasztalattal rendelkezd hallgatok 41,2%-a nem csak egy, hanem

mar tobb ilyen élményt is maga mogott tud. (16. abra, 32. dbra)

Elt hosszabb ideig kiilféldon? (%)

22,9%

O Nem

| Igen

Forras: Sajat szerkesztés

16. abra: Kiilfoldi tapasztalatok vizsgalata

Az interjualanyaim kozil volt, aki toltott kiilfoldon hosszabb idét Erasmus, ,,work and
travel” és egyéb programok keretein beliil. Ok egyrészt a tapasztalatszerzés miatt utaztak
kilfoldre, annak érdekében, hogy megismerjenek mas kultardkat, a pénzszerzési
lehetdségek, illetve a nyelvtanuléds is motivaltak dket. Sokan emlitették azt is, hogy nem
szeretnének Magyarorszdgon maradni, hanem kint szeretnének élni kiilfoldon.

., Erasmussal, meg AEGEE-s eventekkel voltam ilyen 1-1 honapos nyelvtanfolyamokon.
Vonzodok kiilfoldhoz, nem akarok Magyarorszagon maradni, és ezek jo lehetoségek.” (7.,
23 éves, MA)

, Amerikaban lifeguard voltam, egyrészt jo lehetéségnek tartottam, pénzszerzési
lehetoség, nyelvtanulads. Ezek voltak a fobb tényezok, meg egy uj vilag megismerése.” (9.,
25 éves, osztatlan képzés)

Akik nem ¢ltek az egyetemi éveik alatt a kiilfoldi tapasztalatszerzés lehetdségével, 6k
els@sorban azzal indokoltdk, hogy elébb szeretnék befejezni a tanulmanyaikat, illetve,
hogy lehetdségiik és kedviik sem volt kiilfoldre utazni.

., Nem dolgoztam kiilfoldon, elobb szeretném befejezni az egyetemet.” (3., 22 éves, BA)

., Nincsen, mert nem volt lehetéségem kijutni, meg nem is volt kedvem.” (6., 25 éves, BA)
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2. Tovabbi fejlesztés — tanulmanyi versenyeken valo részvétel

A tanulmanyi versenyeken valo részvétel fontos is meg nem is a hallgatok szerint, és —
annak ellenére, hogy a lehetdségek tarhaza versenyek tekintetében rendkiviil széles — a
kérdoivet kitoltd hallgatoknak a 76,3%-a nem vett részt egyetemi tanulméanyaik soran
ilyen jellegli megmérettetésen. (17. abra) A legtobben TDK-ztak, és sokan vettek részt
Didkmenedzsment Bajnoksagon is. Azok koziil, akik részt vettek barmilyen egyetemi

versenyen, 25%-uk tobb modon, tobb alkalommal is megmérettette magat. (7. tablazat)

Részt vett-e barmilyen tanulmanyi versenyen az
egyetemi évek alatt? (%)

23,7%

@ Nem

| Igen

76,3%

Forras: Sajat szerkesztés

17. abra: Tanulmanyi versenyeken valo részvétel vizsgalata

Az interjualanyok koziil ketten emlitették, hogy részt vettek barmilyen tanulmanyi
versenyen, koziiliik az egyik emlitette, hogy karriercélok vezérelték. A masik hallgat6 a
kivancsisagot emlitette, mint motivalo erdt, de neki kdtelezd volt a nevezés egy kurzus
keretein beliil.

,Azért akartam jelentkezni, mert azt gondoltam, ha oda bekeriiliink, lesz lehetoség
tovabblépni, példaul allas, stb.” (7., 23 éves, MA)

, Egyrészt, mert kivancsi voltam rd, masrészt egy kurzus keretein beliil kellett csinalni.
Tobbszor nem vettem részt, mert nem foglalkoztatott annyira, hogy részt vegyek.” (9., 25
éves, osztatlan képzés)

A legtobb interjiialany — a kérddiv eredményeihez hasonldan - nem vett részt tanulményi
versenyen az egyetem folyaman. Kiilonféle médokon indokoltak, hogy miért nem vettek
részt: nem volt rd ido; nem volt olyan téma, ami érdekelte; nem érzi magéat ennyire
motivaltnak; a lustasag szerepe; azzal foglalkozik, amivel musz4j, plusz dolgokkal nem:;
nem hallott a lehetdségekrdl; esetleg utdlag mar banja, hogy nem versenyzett.

,,Nem, nem tudom valahogy kimaradt az életembol, nem volt ra idom igazabol.” (1., 23

éves, MA)
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,,Nem, mert nem érdekel a dolog, (...) az hogy plusz dolgot valasszak, azt nem akarom, és
nem tartom fontosnak.” (3., 22 éves, BA)

., Utolag mar banom. Talan akkor még nem volt téma, ami felkeltette az érdeklodésemet.
Amikor lett téema, akkor nem volt ra idom.” (4., 24 éves, osztatlan képzés)

,,Nem tartom magam ilyen tulbuzgonak, nem vagyok annyira szorgalmas, oriilok, ha a
vizsgakkal végzek, nem veszek plusz terheket a nyakamba. A lustasag. Azt csindlom, amit
muszdj, plusz dolgokat nem, pedig ez biztos hasznos.” (5., 22 éves, MA)

,,Nem vettem részt, ha volt is verseny, egyaltalan nem is tudok rola. A szorgalmam
megvan, de nem érzem magam képesnek egy versenyre. Nincs idom. Nem érdeklodok
iranta, mert nem érdekel, nem informdlodok, mdsok vonzanak, szabadidomet inkdabb

massal toltom.” (6., 25 éves, BA)

3. Tovabbi fejlesztés — kozosségekhez valo tartozas és kapcsolati toke

Ahogy mar kordbban is megemlitettem, a valaszadok a masodik legfontosabb
dimenzidként értékelték meg a kivalasztas befolyasold tényezdk kozott a kapesolati tokét.
A kapcsolatok megfeleld bovitésének hatékony és konnyli modja a kozdsségekhez valod
tartozas, melyet ezzel szemben a kérdoivet kitoltd hallgatok mar nem tartanak fontosnak,
¢és a hallgatok 78%-a nem is tartozik semmilyen kozdsséghez, szervezethez. (18. abra) A
kapcsolati haldjukat ennek ellenére nagy szdzalékban (43,2%) ,,igyekeznek is meg nem
is”, ,jigyekeznek” (31,4%), illetve ,nagyon igyekeznek” (20,3%) a megfeleld

személyekkel bdviteni.(19. dbra) Azok koziil, akik tartoznak valamilyen csoporthoz, a

legtobben az MKT-t és az AIESEC-et jelolték meg. (33. 4bra)

Tartozik-e valamilyen k6zosséghez? (%)

22,0%

@ Nem
M lgen

Forras: Sajat szerkesztés

18. abra: Kozosségekhez valo tartozas vizsgalata
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Igyekszik kapcsolati haléjat a megfelelé6 személyekkel béviteni (%)
50,0% 43,25
40,0% 314%
30,0% 20.3%
20,0%
10,0% 7% 3,4%
0,0% = . .
Egyaltalan nem Nem igaz Igaz is meg nem Igaz Nagyon igaz
igaz is

Forras: Sajat szerkesztés

19. abra: Kapcsolati téke vizsgalata

Az interjuk soran egy hallgatd emlitette, hogy O tagja is kiillonféle kozdsségeknek ¢€s
fontosnak is tartja azt, egyrészt mert érdekli 6t, masrészt igy gondolja, hogy ezaltal 6
kiilonféle tapasztalatokat szerez, és emellett élményekhez is jut.

., Erdekelt, szerintem plusz vagyok téle, tapasztalat, meg olyan élményt ad, mint semmi
mas.” (7., 23 éves, MA)

Tobben emlitették, hogy tagjai voltak valamilyen kozosségnek, de egydltalin nem
tartottdk jO dolognak, nem nyujtott eldrelépést, tapasztalatot szamukra, egyediil az
onéletrajzuk szinesitése miatt volt hasznos belépnitik.

., Csak az onéletrajz miatt, hogy benne legyen, amugy nem érdekel.” (8., 23 éves, MA)

., Kivancsi voltam, hogy milyen, de rdjottem, hogy semmi elorelépést nem nyujt. Amit
vartam tole, azt nem tudta biztositani. Azt hittem tobb tapasztalatot lehet szerezni, de
inkabb csak eloadasokat szerveztek, amik nem annyira gyakorlati jellegii dolgok. Olyan
lehetoségeket vartam téle, amiket a valo életben jobban lehet alkalmazni, hogy esetleg a
munkaerdpiacra jobb lesz a belatasod, vagy kapcsolatokat, amikre lehet épiteni, de
egyiket sem tapasztaltam.” (9., 25 éves, osztatlan képzés)

Akik soha nem voltak tagjai kozosségeknek, kiilonféle modokon indokoltdk azt: szeretne
elhatarolddni; nem érez magéban ambicidt; nem tartja hasznosnak; nincs ideje ra; nincsen
onbizalma hozza.

., Nem szeretem ezeket, szeretek ezektol elhatarolodni.” (2., 23 éves, BA)

,, Nem éreztem magamban az ambiciot, nem tartom hasznosnak.” (3., 22 éves, BA)

) Ugy ereztem, hogy nem fér bele idombe a suli mellett. Bar biztos beleférne, mert
masnak is belefer. (...) Ez folyamatosan lekotne, nem birnék vizsgaidoszakban ilyenekkel

foglalkozni.” (5., 22 éves, MA)
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,,Nincs onbizalmam, hogy kidlljak emberek elé.” (6., 25 éves, BA)

Interjukkal is megvizsgaltam, hogy igyekeznek-e, illetve milyen moddszerekkel
igyekeznek a hallgatok kapcsolati halojukat a megfelelé moédon bdviteni. Két csoportra
lehet osztani a valaszadokat. Egyik fele sajat bevallasa szerint maximalisan mindent
megtesz a kapcsolati halojanak a bdvitéséért. A moddszereik igen valtozatosak,
rendezvényeken, szakesteken, allasborzéken vesznek részt, valaki a kozdsségeket emliti,
illetve a kapcsolati toke szempontjabol a barati viszonyokat is fontosnak tartjak.

., Egyetemi rendezvényeken lehet ilyen emberekkel megismerkedni, szakesteken vagy
allasborzéken.” (1., 23 éves, MA)

., Ezen mulik, hogy milyen dllasom és életem lesz. Mind maganélet, mind munka
szempontjabol fontos a kapcsolatokat épiteni. Kozosségek, barati kapcsolatok is fontosak.
Pénz nem boldogit csak a kapcsolatok.” (7., 23 éves, MA)

Az interjialanyok egy masik csoportja ugyan fontosnak tartja a kapcsolatépitést, de ok
ugy gondoljak, hogy rajuk csupan félig-meddig igaz, hogy maximalisan mindent
megtesznek kapcsolati halojuk megfeleld személyekkel vald bdvitéséért. Ezt legtobben
azzal indokoljdk, hogy 6k még nem tartanak ott, hogy fontos legyen szamukra a
kapcsolatépités, illetve van, aki nem szereti a képmutatast.

., Fontos, a jo kapcsolat apoldsa, de én annyira nem keresem oket, még nem tartok ott.”
(3., 22 éves, BA)

, Nem szeretem a képmutatast, nem fogok odaiilni valaki mellé, mert az OTP
vezérigazgatojanak a fia.” (4., 24 éves, osztatlan képzés)

,, Késobb biztos meghatdrozobb lesz, mert most itt vagyok az egyetem falain beliil, de
késobb, ha mar ott lesz az éles helyzet, akkor mar biztos jobban fogom csindlni.” (5., 22
éves, MA)

., Nem feltétlen torekszem, de allamvizsga utan ez az arany meg fog névekedni, foleg azért
mert részese leszek ennek a kényszerhelyzetnek, hogy erre sziikség van.” (9., 25 éves,

osztatlan képzés)
¢) (On)marketingkommunikacié vizsgalata
A kérdoivek eredményei alapjan a hallgatok szerint a kivéalasztast nem befolyasolhatja

pozitivan az dnmagukrdl online kozvetitett kép. Az interjuk alapjdn azonban kidertilt,

hogy a hallgatok tisztaban vannak azzal, hogy egy HR-es leellendrizheti oket a
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vilaghalon, de ennek Ok inkdbb a negativ oldalan latjak. Ezek alapjan a kérddivvel

megkérdezett hallgatok igyekeznek pozitiv online képet nyujtani 6nmagukrol.

1. (On)marketingkommunikacié — Google-ban valé megjelenés minésége és relevancidja
A valaszadok 73,7%-a mar keresett rd sajat nevére a Google segitségével, ugymond
leellendrizte, hogy milyen képet kozvetit. (20. dbra) Azok koziil, akik ezt megtették 46%
elmondhatja magarol, hogy 1-2 relevans taldlatot ,,magaénak tudhat”, illetve 21,8% mar
3-4-et is. Vannak szélséségek is, akikrdl semmit nem jelenitett meg a keresOprogram
(14,9%), ¢és akik nevét magas (6,9%), illetve nagyon magas (10,3%) intenzitdssal
jelenitette meg. (21. abra)

Keresett-e mar ra a sajat nevére Google segitségével?
(%)

26%

O Igen
B Nem

74%

Forras: Sajat szerkesztés

20. abra: (On)marketingkommunikacio6 vizsgalata: kereséprogramok

Milyen intenzitassal jeleniti meg a sajatnevét a Google? (relevans
talalatok) (%)

Nagyon magas (7 vagy tobb) 10,3%

Magas (5-6 talalat) 6,9%

Kézepes (3-4 tallat) 21,8%

Alacsony (1-2 talalat) ] 46,0%

Semmi (0 talalat) 14,9%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%

Forras: Sajat szerkesztés

21. abra: (On)marketingkommunikacié vizsgalata: kereséprogramok (2)

(n(mar keresett ra a sajat nevére)=87)
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Az interjualanyok koziil egy hallgatot leszdmitva leellendrizte mindenki magat — sajat
névre rakeresve Google-ban — hogy milyen képet kozvetit. Koziiliik egyvalaki allitotta
magarol, hogy kifejezetten pozitiv képet kdzvetit.

,Igen és tok jo képet festek, és megjelenik a cikkem, amiben tarsszerzo vagyok, és erre
nagyon biiszke vagyok.” (8., 23 éves, MA)

A tobbiek allitasuk szerint nem kozvetitenek sem negativ sem pozitiv képet, vagy
lathatatlanok, vagy nem relevans adatok jelennek meg roluk, sajatneviikre rakeresve.
Tobben emlitették, hogy tudatosan nem prébalnak tenni azért, hogy relevansabb képet
kozvetitsenek, egyediil arra figyelnek oda, hogy kétes tartalmit oldalakon ne
szerepeljenek.

., Vigyazok arra, hogy ne legyenek rolam negativ informdciok a neten.” (2., 23 éves, BA)
., Nem vérosodtem el a gép elott, hogy nincs helyem az online vilagban. Bar biztos van
rajta mit fejleszteni.” (4., 24 éves, osztatlan képzés)

., Tancoltam, ez, ami kijon, hogy hol vettem részt, milyen eredményeken. Ez sport részrol
JO, kozgazdasz részrol semleges szerintem.” (6., 25 éves, BA)

., Mivel nem szerepelek semmi olyan dolgon ahol nem kéne, igy nem probalok érte tenni.”

(9., 25 éves, osztatlan képzés)

2. (On)marketingkommunikdcié — Kozésségi oldalakon valé megjelenés

A kérdéivvel megkérdezettek nem tarjak pozitivan befolyasold tényezdnek a kivalasztasi
folyamat eredményessége szempontjabol azt, hogy a kozdsségi oldalakon milyen képet
kozvetitenek, ugyanakkor az interjuk soran az is kideriilt, hogy a negativ oldalaval
tisztaban vannak. Ennek értelmében igyekeznek megfelelé képet nyujtani magukrol. A
hallgatok 96,6%-a kapcsolodik kozdsségi oldalhoz, koziilik a legtobben 2-3 ilyen
weboldalhoz csatlakoztak. (34. abra) Kivancsi voltam arra, hogy azok, akik csatlakoznak
ilyen oldalakhoz, figyelnek-e arra, hogyha példaul egy HR-es leellendrzi Oket ott, akkor
ne taldlhasson ezeken az oldalakon ,.eldnytelen” képet, hozzaszolast, klubtagsagot. A
megkérdezettek tobbsége odafigyel erre, legnagyobb hanyaduk nem jelenit meg (42,4%),
illetve egyaltalan nem jelenit meg (25,4%) visszatetsz0 informaciokat magarol. Egy
résziik igen is meg nem is (21,2%), és kisebbségben vannak azok, akik negativ képet

kozvetitenek magukroél a vilaghalon. (22. abra)
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Kozvetit-e negativ képet magarél a k6zésségi oldalakon? (%)

Nagyon igen [7]2,6%
lgen [—775,3%

lgen is meg nemis ]121,9%

Nem ] 43,9%

Egyaltalan nem : ] 26,3%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%

Forras: Sajat szerkesztés
22. abra: (On)marketingkommunikscié vizsgalata: kozosségi oldalak
(n(kapcsolodik kozdsségi oldalhoz)=114)

Interjukkal megvizsgaltam, hogy a hallgatok tudatosan, vagy nem tudatosan igyekeznek
megfeleld képet nyujtani onmagukrol a kozosségi oldalakon. Tobbségében tudatosan
teszik ezt a hallgatok: nem tesznek kompromittdld megjegyzéseket, valaki a flirdéruhas
képeket, illetve a buli képeket ellenzi, sokan lekorlatozzak az adatlapjaik
megtekinthetOségeét.

,, Tudatosan szerkesztem a facebook profilomat és semmi olyan megjegyzést nem tennék,
ami kompromittalo. (...) Hihetetlen, hogy egyesek milyen képet raknak fel, én még
fiirdoruhas képet se teszek fel. Le is van korlatozva a facebook oldalam, hogy ha egy HR-
es megnézi, semmit ne lasson, csak a végzettségem.” (1., 23 éves, MA)

,, Tudatosan teszem, mert nem teszek olyan képet fel, hogyha le akarndanak ellenorizni, ne
talaljanak kompromittalo képet.” (9., 25 éves, osztatlan képzés)

Olyan hallgato is van, aki nem tudatosan ugyan, de megfeleld képet nytjt magérdl a
kozosségi oldalakon sajat bevallasa szerint.

,Ez fiigg a HR-estol, hogy mit tart elonydsnek, és mit nem, relativ. Nem tudatosan
teszem.” (3., 22 éves, BA)

Egyvalaki allitotta magdrol, hogy 6 nem feltétlen kozvetit magarol teljesen megfeleld
képet, de azt is hozzatette, hogy ha majd allast fog keresni, leszedi a negativ tartalmu
képeit a profiljarol.

, Taldlhat negativ jellegii képet. Az ivasos, bulizos képek, azok lehetnek kicsit
negativumok, de nem azt mondom, hogy nagyon. En, hogyha dlldst keresek, leszedek
minden vadoc képet. Ami nem azt sugallja, hogy milyen jo munkaeré vagyok.” (5., 22

éves, MA)
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3. (On)marketingkommunikdcio — sajat blogoldal

Ahogy azt mar az elméleti részben megemlitettem, a blogoldal vezetése — kiilondsen, ha
szakmai blogrol van sz6 — kivadldo modja az Onmarketingnek ¢és a személyes
markaépitésnek, hiszen ilyen mddon az illetd rendkiviil széles kozonséggel oszthatja meg
a szakmai vagy személyes nézeteit, mely altal ismertségre, hirnévre tehet szert. Ennek
ellenére a megkérdezett hallgatok a szakmai blogoldal jelentdségét alulértékelték a
kivalasztasi folyamat eredményessége szempontjabol, emellett pedig 6k sem torekednek
arra, hogy ilyen internetes oldalakat vezessenek, €s példaul igy probaljak meg személyes
markajukat épiteni. A valaszadok Osszesen 15%-a vezet blogot, koziilikk 14% altalanos,
nem szakmai blogot, és csupan 1% allitotta magarol, hogy szakmai blogoldalon keresztiil
osztja meg a kiilvilaggal nézeteit. (23. dbra) Koziilik a legtobben — 7 f6 — azt allitotta,
hogy blogoldalan csak pozitiv informaciét jelenit mag magarol, 4-4 6 pozitiv-negativ
informdciot, illetve inkabb csak negativ informaciokat kozol. A szélsdségek vannak a
legkevesebben: 1 valaszadd csak pozitiv, 2 f6 pedig csak negativ informécidkat jelenit
meg sajat magarol. (24. dbra) Az interjualanyaim koziil szakmai blogot senki nem fir,

egyéb blogot néhanyan irtak, de semmi kétes informaciot nem osztottak ott meg.

ir vagy irt blogot?

O igen (egyéb, nem

14%
1% szakmai)

M igen, szakmai blogot

85% O nem

Forras: Sajat szerkesztés

23. abra: (On)marketingkommunikacié vizsgalata: blogoldalak

A blogoldalan csak pozitiv informaciot jelenit meg magarol
(f6)
Nagyon igaz :' 1 ‘ ‘ ‘ ‘ ‘
lgaz 7
lgaz is meg nemis | | | | 4
Nem igaz | | | 4
Egyaltaldn nemigaz | 1 2
0 1 2 3 4 5 6 7 8

Forras: Sajat szerkesztés
24. abra: (On)marketingkommunikacié vizsgalata: blogoldalak (2)
(n(ir blogot)=18)
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6. 5. Hipotézisek vizsgalata, tézisek felallitasa

A kutatasommal két kérdésre kerestem a valaszt: egyrészt kivancsi voltam arra, hogy az
SZTE-GTK hallgatéi miként itélik meg, masrészt, a gyakorlatban mennyire alkalmazzak
az Oonmarketinget, illetve a személyes markazas egyes modszereit. Ennek értelmében a
hipotéziseket is gy fogalmaztam meg, hogy az els6 felével a megitélést, masodik felével
a gyakorlati megvaldsitast vizsgalom. Ebbdl kovetkezik, hogy a hipotézisek elsd, illetve
masodik felét is meg kell vizsgalni: elvetni vagy elfogadni. A kutatds eredményei alapjan
a kovetkez6 megallapitasokat tehetem:

HI. Szituacioanalizis vizsgalata — allaslehetoségek tanulmanyozasa:

A hipotézis elsé felét elfogadom, masodik felét elvetem. A hallgatok ugy gondoljak, hogy
a hatékony allaskereséshez hozzajarul, az allashirdetések ismerete, azonban 6k nem
tanulmanyozzak aktivan a szakmai allashirdetéseket. Vagyis az Onmarketing terv elsd
1épését — a szituacidanalizist vagy helyzetelemzést — fontosnak tartjak, de nem
alkalmazzak.

H2. Rovid és hosszu tavu célok felallitasanak a vizsgalata:

c) Rovid tav

A hipotezist teljes egészében elfogadom. A hallgatok ugy gondoljak, hogy a hatékony
allaskereséshez hozzajarul, ha elére eldontik, milyen munkateriileten dolgoznénak
szivesen, ¢s Ok eldre eldontotték, hogy milyen munkateriileten szeretnének elhelyezkedni.
d) Hosszu tav

A hipotézist teljes egészeben elfogadom. A hallgatok tigy gondoljak, hogy a karrier célok
hosszll tdvii meghatarozasa eldsegiti a hatékony allaskeresést, és 6k is eldontotték mar,
hogy 5-10 év mulva, milyen pozicidéban szeretnének dolgozni.

Ezek alapjan kijelenthetd, hogy az dnmarketing terv masodik 1épését, a rovid és hosszu
tavu célok felallitasat a hallgatok fontosnak itélik, és alkalmazzék a gyakorlatban.

H3. Célpiac stratégia vizsgalata

c¢) Villalatok azonositasa

A hipotézis elsé felét elfogadom, masodik felét elvetem. A hallgatok tigy gondoljak, hogy
a hatékony allaskeresést eldsegiti, ha elére eldontik, hogy (adott munkateriileten beliil)
mely konkrét véllalatokndl dolgoznanak szivesen, azonban 0k nem tudnak felsorolni

harom konkrét céget az adott munkateriileten beliil.
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d) Informdaciogyiijtés:

A hipotézis elso felét elfogadom, mdsodik felérol nem szeretnék véleményt alkotni. A
hallgatok ugy gondoljak, hogy a hatékony allaskeresést eldsegiti, ha informaciokat
gyljtenek a szimpatikus cégekrdl, vagyis fejlesztik Onmarketing informdacios
rendszeriiket. Azok, akik fel tudtak sorolni harom konkrét vallalatot, ahol szivesen
elhelyezkednének, 6k javarészt tudatosak olyannyira, hogy gytijtottek is informaciot
valamilyen médon ezekrdl a cégekrdl, azonban Ok igen kis létszdmban talalhatok meg a
mintdban, igy a hipotézisnek a masodik felérél nem tudok véleményt alkotni.

Ezek alapjan Osszességében kijelenthetem, hogy a hallgatok az Onmarketing terv
harmadik 1épését — a célpiac stratégiat — fontosnak itélik, azonban nem igazan
alkalmazzdk a gyakorlatban.

H4. Termékfejlesztés vizsgalata — alapveto egyéni fejlesztések

d) Gyakorlati tudas

A hipotezist teljes egészében elfogadom. A hallgatok Ggy gondoljék, hogy a megteleld
gyakorlati tudas pozitiv hatidssal van a kivalasztasi folyamat kimenetelére, és Ok
igyekeznek valamilyen modon gyakorlati tapasztalatra szert tenni.

e) Elméleti tudas

A hipotezist teljes egészében elfogadom. A hallgatok tgy gondoljék, hogy a megteleld
elméleti tudads megfeleléen befolyédsolja a kivalasztasi folyamat eredményességét, és Ok
igyekeznek minél jobban tanulni, minél jobb érdemjegyeket szerezni, és a kiirt id6 alatt
teljesiteni az egyetemi képzést

f) Nyelvtudas

A hipotézis elsé felét elfogadom, mdsodik felét elvetem. A hallgatdk ugy gondoljék, hogy
a megfeleld nyelvtudas befolyasolja a kivalasztasi folyamat eredményességét, azonban 6k
nem igyekeznek minél tobb nyelvtudast minél jobban elsajatitani.

Osszességében az eredmények alapjan kijelenthetem, hogy a hallgatok az énmarketing
terv eszkozrendszerén beliill a termékfejlesztést, pontosabban az alapvetd egyéni
fejlesztéseket fontosnak tartjak, és tobbé-kevésbé alkalmazzak is a gyakorlatban.

H5. Termékfejlesztés vizsgalata — tovabbi fejlesztések

d) Kiilfoldi tapasztalat

A hipotézis elsé felét elfogadom, mdsodik felét elvetem. A hallgatdk ugy gondoljék, hogy
a kiilfoldi tapasztalat befolyasolhatja a kivalasztasi folyamat eredményességét, azonban

6k nem igyekeznek kiilfoldi tapasztalatokra szert tenni.
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e) Tanulmanyi versenyeken valo részvétel

A hipotézist teljes egészében elvetem. A hallgatok ugy gondoljdk, hogy a tanulmanyi
versenyeken vald részvétel nem igazan befolydsolja a kivélasztdsi folyamat
eredményességét, és 0k nem is igyekeznek tanulmanyi versenyeken részt venni.

f) Kozosségekhez valo tartozds

A hipotézist teljes egészében elvetem. A hallgatok ugy gondoljak, hogy a kozdsségekhez
vald tartozas nem igazan befolyésolja a kivalasztasi folyamat eredményességét, és 6k nem
tartoznak vagy tartoztak semmilyen kozosséghez, szervezethez.

Osszességében megallapithatom, hogy a hallgatok az énmarketing terv eszkdzrendszerén
beliil a termékfejlesztést, pontosabban a tovabbi, onként vallalt egyéni fejlesztéseket
kevésb¢ tartjak fontosnak (nem annyira, mint az alapvetd egyéni fejlesztés elemeit) és
nem alkalmazzak a gyakorlatban.

H6. (On)marketingkommunikdcio vizsgalata — személyes marka:

d) Google-ban valo megjelenés

A hipoteézist teljes egészében elfogadom. A hallgatok gy gondoljak, hogy sajatnévre
rdkeresve a Google-ban a megjelenés gyakorisaga ¢és relevans kép kozvetitése
befolyasolja a kivalasztasi folyamatot, és 6k mar kerestek ra sajat neviikre ,,leellendrizték
magukat”, és roluk taldlhato néhany relevans informacié a Google-ban.

e) Kozossegi oldalakon valo megjelenés

A hipotezist teljes egészében elfogadom. A hallgatok szerint az, hogy milyen képet
kozvetitenek a kozosségi oldalakon, befolyasolja a kivalasztas eredményét, és Ok
igyekeznek pozitiv képet nyujtani magukrodl az ilyen oldalakon.

f) Blogoldalakon valo megjelenés

A hipotézis elsé felét elfogadom, masodik felét elvetem. A hallgatdk ugy gondoljak, hogy
egy sajat szakmai blogoldal befolyasolhatja a kivalasztasi folyamat eredményességét,
azonban 6k nem vezetnek sajat szakmai blogoldalt.

Osszességében a valaszadok az o©nmarketing terv eszkdzrendszerén beliil a
marketingkommunikécids dontések szerepét (annak ellenére, hogy a kérdéiv eredményei
alapjan alulértékelték) fontosnak tartjak. Az alulértékelés oka, hogy a hallgatok szerint az
interneten kozvetitett kép inkabb negativan, mint pozitivan befolyasolhatja a kivalasztést.
Ennek értelmében a hallgatok igyekeznek megfeleld online képet kdzvetiteni magukrol,

azonban a személyes markaépités (pozitiv) lehetdségeivel nincsenek tisztaban.
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H7. Kapcsolati toke vizsgalata
A hipotézist teljes egészében elfogadom. A hallgatok ugy gondoljak, hogy a megfeleld
kapcsolati hald hatassal van a kivalasztas eredményességére, és 0k nagyrészt igyekeznek

kapcsolati haldjukat a megfeleld személyekkel boviteni.

Osszességében megallapithatd, hogy a hallgatok az 6nmarketing tevékenységek egy részét
fontosnak tartjak, és amit fontosnak tartanak, azt tobbé-kevésbé alkalmazzdk is a
gyvakorlatban. Azonban hangsulyoznam, hogy az ide sorolhat6 tevékenységek egy részét
az egyetem kotelességként tdmasztja a hallgatok felé. Az onmarketing tevékenységek
nagyobb hanyadat azonban kevésbé tartjak fontosnak a hallgatok és — nagyobb részt —
amit nem tartanak fontosnak, azt nem is alkalmazzdk a gyakorlatban. Az ide sorolhatd
tevékenységek mar nem az egyetem elvarasai, hanem onként vallalt ,,pluszok”. A
(6n)marketingkommunikacios dontések fontossagaval részben tisztaban vannak a
hallgatok, tudjak, hogy egy negativ online kép kedvezotlen hatassal lehet a kivalasztasi
folyamatra. Azonban mindezeknek a pozitiv oldaldval nincsenek tisztdban, nem

hasznaljdk a vilaghalot személyes markaépités céljabol.
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7. BEFEJEZES

Dolgozatomban, elsé kdrben tobb tanulmany €s kutatas alapjan (David [2009], Polyacsko
[2009]) ravilagitottam arra, hogy napjainkban az Onmarketingnek, illetve a személyes
markaépitésnek van 1étjogosultsaga.

Kovetkezd 1épésben definidltam az onmarketinget, tobb szerzd "(Rogge [2009],
Shepherd [2005], Shuker [2010]) kiilonféle megfogalmazasait is ismertettem, majd ezek
koziil egyet részletesen gorcesé ala vettem (Shuker [2010]).

Ehhez el6szor bemutattam, hogy az Onmarketing mit6l rendszeres, tudatos
folyamat, illetve melyek azok a megfontolt stratégiai 1épések, amelyeket az egyének az
onmarketing soran végrehajtanak. Ezek a cselekedetek Ilényegében a Kotler altal
megfogalmazott marketingterv elemei, személyek részére adaptilva. Az alapvetd
komponensei a modellnek a szitudcidanalizis, az dnmarketing célok feldllitasa, a célpiac
¢s pozicionalasi stratégia, illetve marketing-mix stratégia kidolgozasa, majd ezek
értékelése és ellendrzése (Alexander et al. [1992], Smith [2004]).

A goresd ala vett definicid részletezésének kovetkezd pontjaként bemutattam,
hogy dnmarketing kozéppontjadban all6 egyén egyrészt idedlis, masrészt szakmai én-képet
alakit ki és kozvetit magardl. Szandékosan kizarja az olyan tényezdket, melyek negativ
képet nyujtanak réla (ilyen példaul a rossz 6ltozkodés, vagy az eldnytelen online profil)
(Schawbel [2009]), és odafigyel arra, hogy az idedlis én-képe szaktudésat is tiikrozze
(Shuker [2010]).

Harmadik pontban tisztdztam, hogy az Onmarketing a karrierépitéssel all
kapcsolatban. Célja az 4allasszerzés, munkahelyi kornyezetben pedig a karrierbeli
eldrelépés, a ranglétran valo feljebb jutas (Shuker [2010]).

A definicid tisztdzasanak utolsé pontjaként ravildgitottam arra, hogy az
onmarketing cselekedeteknek nem a végsd — csupan a koztes — célja az allasszerzés, mivel
az Onmarketing tevékenysége a pozicio betoltése utan is tovabb folytatdodhat. A végso cél
az erOforrascsere, mely az egyén a munkahely kozott zajlik: az egyén azzal, hogy munkat
végez ,,szolgaltatast nyujt” a cég szamadra, a cég pedig ezért ,.fizet”, bér formajaban.
(Shuker [2010])

Tanulmanyom kovetkezd fejezetében az Onmarketing eszkdzrendszerével
foglalkoztam részletesen, ezek koziil is a termékpolitikai és marketingkommunikacios

dontésekre forditottam nagyobb hangsulyt.
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Bemutattam az egyént mint termék-szolgaltatast, aki a sajat ,,piacképes
kvalitasait” arulja a munkaerdpiac szamara. Az egyéneknek ezen képességeit harom fo
részre lehet osztani: mag- ¢és masodlagos vagy tamogatd tulajdonsagokra, illetve
személyes jellemvonasokra. (Alexander et al. [1992]) Emlitést tettem targyiasult termék
,»csomagolasar6l” is, amely személyek esetében elsOsorban a kiils6 megjelenésként
(példaul o61t6zkodés) értelmezhets. (Wright [2009]) Mivel az onmarketing folyamata
szolgaltatasmarketingként értelmezhetd, igy a szolgéltatdsokra jellemzd sajatossagok
koziil kiemeltem a HIPI-elvet. (Veres [2009])

Az arpolitikai stratégia elemzésekor bemutattam, hogy ez Onmarketing soran
szlikebb értelemben a fizetésként értelmezhetd, melynek nagysagat, 6sszegét az egyénnek
érdemes elére meghataroznia. (Alexander et al. [1992], Smith [2004]) Tagabb értelemben,
hires személyek esetén ebbe az arba minden olyan Osszeg beletartozik, amelyet a
kozonség fizet azért, hogy példaul lathassa, hallhassa stb. 6t. (Papp-Vary [2009])

A csatornapolitikai stratégia részletezésekor két megkdzelitéssel talalkoztam.
Egyik szerint, onmarketing sordn mindez azokat a stratégialépéseket foglalja magaba,
amelyeken az egyén végighalad, annak érdekében, hogy a potencialis munkaadokkal
felvegye a kapcsolatot. (Alexander et al. [1992]) A masik megkozelités szerint ez a
stratégiai dontés a célmunkahely meghatarozasat jelenti, ez azonban véleményem szerint
helytelen, mivel ez inkabb a célpiac stratégia eleme. (Lawton, Smith [2004])

A marketingkommunikéacios dontések bemutatdsa soran részletesen kitértem a
személyes markara, illetve személyes markazas folyamatara. Tisztaztam, hogy mindez az
onmarketing soran a kommunikacids politika része, és a definiciok pontositasahoz tobb
szerzd megfogalmazésait is ismertettem (Peters [1997]), Whitcomb [2009], Montoya
[2002], Schawbel [2009]). Ezek utan tértem rd a kommunikacids stratégia részletezésére.
Klasszikus reklameszkdzként az internetet emeltem ki, és hangsulyoztam, hogy egyrészt
mennyire fontos a kiilonféle online feliileteken megjelenni, illetve azokon idealis énképet
kozvetiteni. (Arruda — Dixson [2007], Wright [2009]). A BTL kommunikécids eszkdzok
koziil a Public Relationsre, a vasarlasosztonzésre, a direkt marketingre, a személyes
eladasra, illetve a rendezvényekre tértem ki. (Alexander et al. [1992])

Az elméleti rész utolso pontjaként az dnmarketing és a személyes marka elméleti,
fogalmi, illetve gyakorlati akadalyaira hivtam fel a figyelmet. Fogalmi probléma egyrészt
a kovetkezetes szaknyelv alkalmazéasanak a hidnya (Shepherd [2005]), masrészt a két
fogalom gyakori Osszekeverése, egymas szinonimajaként valo alkalmazasa. Gyakorlati

problémaként jelenik meg az onmarketing ,,fogyasztoorientalt” és a személyes marka
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wegyeénorientalt” szemlélete (Shepherd [2005]), a személyes markazas ,kotelezdvé
valdsa”, emiatt a tulzott és sokszor haszontalan id6toltés dnmagunk ,,promotalasaval”
(Schawbel [2010]), ez altal pedig egyre kevesebb id0 szentelése a munkara (Bhalotia
[2002]).

A tanulményom tovabbi részében empirikus kutatdsom eredményeit mutattam be.
Kérddives ¢és interjus kutatdsom célcsoportjdnak a Szegedi Tudomdanyegyetem
Gazdasagtudomanyi Kar hallgatoit valasztottam, és arra probaltam fényt deriteni, hogy 6k
mennyire vannak tisztdban az Onmarketing és személyes markaépités fontossagaval,
illetve milyen mértékben alkalmazzak az ide sorolt tevékenységeket.

Az eredmények alapjan kijelenthetem, hogy a hallgaték a hatékony allaskeresés
szempontjabol rendkiviil fontosnak tartjdk az allaslehetéségek ismeretét (szituacidanalizis
része), azt, hogy elére eldontsék, milyen munkateriileten szeretnének dolgozni, illetve a
jovoben milyen poziciot szeretnének betdlteni (rovid és hossza tavi dnmarketing célok
felallitasa). Az el6zéeknél valamivel kevésbé tartjak fontosnak annak az eldontését, hogy
mely vallalat(ok)ndl dolgoznanak szivesen, ugyanakkor fontosnak tartjdk az
informaciogytijtést az adott cég(ek)rdl (célpiac stratégia elemei).

Megvizsgaltam, hogy az el6zd fontosnak vélt tevékenységeket a hallgatok a
gyakorlatban mennyire folytatjak. Az eredmények alapjan kijelenthetd, elsésorban csupan
az Onmarketing céljaikat allitjadk fel: eldére eldontik, hogy milyen munkateriileten
helyezkednének el, sajat kvalitasukat pedig részben megfelelonek talaljdk a poszthoz, és
azt is tudjak, hogy 5-10 év muilva milyen pozicioban szeretnének dolgozni.
Szituacidanalizist €s célpiac stratégiat nem végeznek: nem tanulmanyozzék aktivan a
szakmai allashirdetéseket, és nem dontik el elére, mely vallalat(ok)nal dolgoznanak
szivesen, igy informéciot sem gytijtenek a megadott cég(ek)rol.

A hallgatok a kivalasztast a leginkabb pozitivan befolyasolo tényezdi kdzé azokat
az alapvetd onfejlesztési eljarasokat soroljak, amelyeket az egyetem elvarasként tamaszt
velik szembe. Ilyen a szakmai gyakorlati tapasztalat, az elméleti szaktudas ¢és a
nyelvtudas. Ezeknek az elvarasoknak a hallgatok nagyobb részt eleget is tesznek: elvégzik
a kotelez0 szakmai gyakorlatot, igyekeznek az elméleti szaktudast minél jobban
elsajatitani, hiszen sikeres eredményekkel atmennek a vizsgakon, és a megszabott 1d6
alatt elvégzik az egyetemet. A nyelvtudas tekintetében azonban tobbségiik nem tesz eleget
az elvarasoknak, ezt a készségliket még fejleszteniiik kell.

A hallgatok szerint a kivalasztast mar kevésbé befolyasoljak azok az onfejlesztési

lehetéségek, melyek nem az egyetem elvarasai, hanem tovabbi 6nként vallalt ,,pluszok™.
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Ezek koz¢ a kiilfoldi tapasztalatot, a tanulmdnyi versenyeken vald részvételt és a
kozosségekhez vald szerepvallalast soroltam. Amellett, hogy ezeket a kivalasztas
szempontjabol kevésbé tartjak fontosnak a hallgatok, tobbnyire 6k sem éltek kiilfoldon,
nem vettek részt tanulmanyi versenyeken €s nem tartoznak kozosségekhez.

A (6n)marketingkommunikacios dontések fontossagaval részben tisztdban vannak
a hallgatok, tudjak, hogy egy negativ online kép kedvezdtlen hatdssal lehet a kivalasztasi
folyamatra. Azonban mindezeknek a pozitiv oldaldval nincsenek tisztdban, nem

hasznaljak a vilaghalot személyes markaépités céljabol.
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9. MELLEKLETEK

9. 1. Kérdéiv

A kérddiv egy TDK dolgozat kutatdsdhoz késziilt, kérlek, csak akkor toltsd ki, ha a
Szegedi Tudoményegyetem Gazdasagtudomanyi Kardn jelenleg nappali tagozatos
hallgat6 vagy! A kérdoéiv névtelen, igy Oszinte valaszokat varok! A kitoltés kb. 5 percet

vesz igénybe! A kérdoiv kitoltése dnkéntes! Koszonom!
* Kotelezo
1. Mit gondolsz, egy egyetemi hallgato hatékony allaskereséséhez mennyire jarulnak

hozza a kovetkezo tényezok? *

Ertékeld 1-t61 4-ig! (1: egydltalin nem, 4: teljes mértékben)

Ismeri az allaslehetdségeket

Tudja, milyen munkateriileten kivan elhelyezkedni

Tudja, hogy mely vallalat(ok)nal kivan elhelyezkedni

Igyekszik minél tobb informacidét gylijteni az adott

vallalat(ok)rol

Tudja, hogy hosszt tdvon mit szeretne elérni (5-10 év mulva

milyen pozicidban képzeli el magat)

2. Milyen gyakran szoktal szakmai allashirdetéseket keresni, olvasni? *

e Naponta
e Hetente 1-2 alkalommal
e Havonta 1-2 alkalommal

e Ritkabban
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e Soha

3. Milyen munkateriileten szeretnél majd elhelyezkedni? *

Amennyiben nem tudod, kérlek, ugorj a 7. kérdéshez!

e Bank / Biztositas

e Beszerzés / Logisztika

o (égvezetés

e Ertékesités / Kereskedelem

¢ Human erdforras

e [T/ Telekommunikécio

o Jog/Kozigazgatas

e Marketing / Reklam // PR

e Oktatas / Tudomény

e Szamvitel / Pénziigy / Kontrolling
e Nem tudom / nem vélaszolok

e Egyéb, éspedig:

4. Sorolj fel 3 olyan vallalatot, melyek az altalad megadott teriileten
tevékenykednek! * Ha nem tudsz felsorolni, ird be, hogy nem tudom! Ha nem tudod,

kerlek, ugorj a 6. kérdéshez!

5. Milyen modon igyekszel informaciot gyiijteni az altalad megadott vallalatokrol? *

Csak azokat jelold be, amelyeket mar ténylegesen megtetted! Tébbet is bejelolhetsz!

e Interneten: kereséprogramokban

e Interneten: a vallalat honlapjan

e A vallalat munkatarsainal érdekl6dom
e Karrierborzén

e Villalati nyilt napon
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e Nem gytjtéttem informaciot a vallalatokrol

o Egyéb, éspedig:

6. Mit gondolsz, sajat képességed, képzettséged mennyire megfelelé az altalad

megadott munkateriilethez? *

o Tokéletesen megfeleld

o Megfeleld

e Némileg megfeleld

e Mz¢g lenne mit tanulnom
e Nem megfeleld

e Egyaltalan nem megfeleld

7. Van elképzelésed arrdl, hogy 5-10 év mulva milyen munkakoéri poziciéban

szeretnél dolgozni? *

e Igen

e Nem

8. Mit gondolsz, a kivalasztast mennyire befolyasoljak pozitiv iranyban kovetkezo
tényezok? *

Ertékeld 1-t61 4-ig! (1: egydltalan nem, 4: teljes mértékben)

Elméleti (szak)tudas

Nyelvtudas

Szakmai gyakorlati tapasztalat / Gyakornoki képzés

Nyari / Egyéb (nem szakmai) munkatapasztalat

Valamilyen kdzdsséghez tartozis (pl. HOK, AIESEC)

Tanulmanyi versenyeken valo részvétel
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Kiilf6ldi tapasztalat (pl. Erasmus)

Google-ban valo megjelenés gyakorisaga (sajat névre rakeresve)

Google-ban val6 megjelenés modja (sajat névre rakeresve megfeleld képet

kozvetit)

Ko6z0sségi oldalakon vald megjelenés (megfeleld képet kozvetit)

Sajat szakmai blogoldal

Kapcsolati toke

9. Mekkora volt az atlagod (korrigalt kredit index) az elmult félévben *

. -1
o 1-2
e 2-3
e 3-4
o 4_

o gy féléve vagyok az SZTE GTK-n

10. Mekkora volt az atlagod (korrigalt kredit index) két félévvel ezelott? *

. -1
e 1-2
e 2-3
e 3-4
o 4-

e egy féléve vagyok az SZTE GTK-n
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11. Hany nyelven beszélsz kozépszinten? *

3 vagy tobb

12. Hany nyelven beszélsz felséfokon? *

3 vagy tobb

13. Van barmilyen szakmai gyakorlati tapasztalatod? *

Tobbet is bejelolhetsz!

Kotelezd egyetemi szakmai gyakorlatot az eldirasoknak megfeleléen

elvégeztem
(BA eldiras: ,,min. 14 hét, heti 40 ora, melynek 75%-a ténylegesen a
munkahelyen toltendo, effektiv gyakorlati munkavégzéssel”, osztatlan
képzés eldirds: min. 3 hét, heti 40 ora, effektiv munkavegzés)

Kotelez6 szakmai gyakorlatot ,,nem az eldirasoknak megfelelden elvégeztem”
(nem effektiv munkavégzéessel; nem heti 40 oraban, stb)

Kotelezd szakmai gyakorlatot ,,papiron elvégeztem”
(igazabol nem, csak leigazoltattam)

Egyéb (nem kotelezd) szakmai gyakorlat / gyakornoki munka / szakmai

munka

Nem szakmai munkatapasztalatom van

Nincs szakmai gyakorlati tapasztalatom

Egyéb, éspedig:
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14. Az alabbi szervezetek koziil melyekhez tartozol vagy tartoztal? *

Tobbet is bejelolhetsz!

e MKT

e Rotaract

e AIESEC
e HOK
¢ EHOK

e Nem tartozom / tartoztam semmilyen kozdsséghez

o Egyéb, éspedig:

15. Eltél 3 hénapnal hosszabb ideig kiilfoldon? Ha igen, milyen alkalombol? *
Tobbet is bejelolhetsz!

e Tanulmanyi Erasmus

e FErasmus szakmai gyakorlat
e CEEPUS

e "Work and Travel" program
e Nem ¢éltem kiilfoldon

o Egyéb, éspedig:

16. Mennyire igaz rad a kovetkezé allitas? "Szeretek uj emberekkel megismerkedni,

igyekszem a kapcsolati halomat megfelel6 személyekkel boviteni'. *

e [Egyiltalan nem igaz
e Nemigaz

e Jgaz is meg nem is

e [gaz

e Nagyon igaz
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17. Milyen tanulmanyi versenyen vettél részt, az egyetem soran? *

Tobbet is bejelolhetsz!

e TDK

e ['Oréal Brandstorm

e Szamvitel

e Kochmeister

e Nem vettem részt semmilyen versenyen

o Egyéb, éspedig:

18. Kerestél mar ra a sajat nevedre a Google segitségével? *

Ha nem, keérlek, ugorj a 20. kérdéshez!

e [gen

e Nem

19. Milyen intenzitassal jelenitette meg a neved a kereséprogram az elsé oldalon

(relevans talalatok szama)? *

e Semmi (0 talélat)

e Alacsony (1-2 talalat

e Kozepes (3-4 talalat)

e Magas (5-6 talélat)

e Nagyon magas (7 vagy tobb)

20. Szerepelsz valamilyen kozosségi oldalon (facebook, iwiw, stb)? *

Ha, nem, kérlek, ugorj a 22. kérdéshez!

e Igen, tobb kozdsségi oldalhoz is kapcsolodom (4 vagy tobb)
e [gen, néhany kozdsségi oldalhoz kapcsolodom (2-3)
o Igen, egy kozosségi oldalhoz kapcsolodom

e Nem kapcsolodom kozdsségi oldalhoz
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22. Mennyire igaz rad a kovetkezo allitas? ,,Ha egy HR-es megnézi az adatlapomat /
adatlapjaimat, talalhat olyan informaciot, képet rajta, mely nem ,,elonyos oldalamat
mutatja” *

(pl. kompromittdlo képek, megjegyzések, hozzaszolasok, kétes klubtagsag, stb).

e Egyaltalan nem igaz
e Nem igaz

e Igazis meg nem is

o [gaz

e Nagyon igaz

23. Irsz vagy irtal blogot? *
Ha nem, kérlek ugorj a 25. kérdéshez!

e Igen, szakmai blogot
e Igen (egyéb, nem szakmai)

e Nem

24. Mennyire igaz rad a kovetkezo allitas? ,,A blogoldalamon csak pozitiv

informaciot jelentetek meg magamrol.” *

e Egyaltalan nem igaz
e Nem igaz

e Igaz is meg nem is

o Igaz

e Nagyon igaz
25. Milyen szakon tanulsz? *
e Gazdalkodas és menedzsment
e Pénziigy és szamvitel
e Kereskedelem és marketing

e Reginalis és kornyezeti gazdasagtan
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o Nemzetkozi gazdasag és gazdalkodas
e Marketing
o Kozgazdalkodas és kozpolitika

o M¢ég osztatlan képzésben tanulok

26. Hany féléve vagy a képzési rendszerben?*

Egy szamot irj! (a mostani félév is beleszamit, MA-sok csak MA-s éveket irjanak)

27. Elérelathatolag hany félév milva fogsz diplomazni? *

Egy szamot irj! (a mostani félév nem szamit bele, igy pl. ha ebben a félévben végzel, ird

be, hogy 0)

28. Nemed? *

e Férfi
e NO

29. Eletkorod? *

e 18-19
e 20-21
o 2223
o 2425

e 26 vagy tobb
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9. 2. Interju kérdései

1. Szoktal allashirdetéseket olvasni? Ha igen, miért (mi célbol), és milyen gyakran, ha
nem, miért nem?
2. Tudod, hogy milyen munkateriileten szeretnél elhelyezkedni? Ha igen, hol, miért ott?
Ha nem, miért nem?
3. Sorolj fel harom olyan vallalatot, melyek az altalad megadott teriileten
tevékenykednek! Fel tudsz sorolni? Ha nem, miért nem?
4. Gytjtottel mar informéaciot ezekrdl a cégekrdl? Milyen informaciokat? Milyen mdédon
gyljtotted azokat? Ha nem, miért nem gyiijtottél?
5. Mit gondolsz, sajat képességed, képzettséged mennyire megfeleld az altalad megadott
munkateriilethez? Mibdl gondolod ezt?
6. Van elképzelésed arrdl, hogy 5-10 év mulva milyen munkakori pozicidban szeretnél
dolgozni? Milyen pozicié az? Ha nincs elképzelésed, miért nincs?
7. Képzeljik el, hogy egy HR-es vagy, és onéletrajzok koziil valogatsz. Valasztanod kell
az Onéletrajzok koziil, kérlek, értékeld, hogy az egyes tényezdk alatt mit értesz, és
mennyire tartod azokat fontosnak (1-t61 4-ig), és mondd el, hogy miért gondolod ugy!

a) Megfelelo elméleti (szak)tudas

b) Megfelelo nyelvtudas (hany, milyen szintii)

¢) Szakmai gyakorlati tapasztalat / gyakornoki képzés

d) Nyari/egyéb (nem szakmai) munkatapasztalat

e) Valamilyen kozésséghez tartozas (pl. HOK, AIESEC)

f)  Tanulmanyi versenyeken valo részvétel

g) Kiilfoldi tapasztalat (pl. Erasmus)
8. Mit gondolsz, egy HR-es leellendriz Téged az interneten? (pl. kozdsségi oldalon?) Ezek
alapjan mit gondolsz, befolyasolhatjak a kivalasztasi folyamatot a kovetkezd tényezok?
Miért és hogyan?

a) Google-ban valo megjelenés gyakorisaga (sajdtnévre rakeresve)

b) Google-ban valo megjelenés modja (sajatnévre rakeresve milyen képet kozvetit)

¢) kozosségi oldalakon valo megjelenés (milyen képet kozvetit)

d) sajat szakmai blogoldal

e) sajat blogoldal
9. Mit gondolsz, ha vannak megfeleld kapcsolataid, akkor az megkonnyitheti az

allaskeresésedet? Milyen modon, miért gondolod igy?
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10. Milyennek tartod a sajat elméleti tudasodat, amit az egyetem alatt tanultal? Miért?
11. Hany nyelven beszélsz, és azokat milyen szinten beszéled?
12. Beszélgessiink az egyetemi kotelezd szakmai gyakorlatrol! Milyen modon végezted
el, hol, miért ugy, miért ott?

a) kotelezo szakmai gyakorlat: megfeleléen

b) kotelezo szakmai gyakorlat: nem megfeleléen

c) kotelezo: szakmai gyakorlat: leigazolva

d) még nincs gyakorlatom
13. A kotelezd szakmai gyakorlaton kiviil van barmilyen egyéb szakmai tapasztalatod?
Micsoda? Ha van, miért van (miért dolgoztal)?
14. Barmilyen egyéb munkatapasztalatod van? Micsoda, miért?
15. Tartoztal valaha szervezethez, kozdsséghez? Miért? (MKT, Rotaract, AIESEC, HOK,
EHOK)
16. Van barmilyen kiilfoldi tapasztalatod? (Tanulmdnyi Erasmus, Erasmus szakmai
gyakorlat, CEEPUS, "Work and Travel" program, stb) Ha igen, miért van, ha nem, miért
nincs?
17. Mennyire igaz rdd a kovetkezd allitas? "Szeretek uj emberekkel megismerkedni,
igyekszem a kapcsolati halomat megfeleld személyekkel bdviteni". Milyen médokon
igyekszel kapcsolati halodat boviteni?
18. Vettél részt barmilyen tanulmanyi versenyen az egyetem soran? Min? Milyen
indittatasbol? Ha nem, miért nem?
19. Leellendrizted valaha, hogy online milyen képet kozvetitesz? Ha igen, milyet?
(lathatatlan, lathatd, de nem relevans, lathatd és relevans) Probalsz tenni azért, hogy
relevans képet kozvetits?
20. Szerepelsz valamilyen kozdsségi oldalon (facebook, iwiw, stb)? Mennyire igaz rad a
kovetkezo allitas? ,,Ha egy HR-es megnézi az adatlapomat / adatlapjaimat, talalhat olyan
informdciot, képet rajta, mely nem ,.elényds oldalamat mutatja” Ha megfeleld képet
nyUjtasz, azt tudatosan teszed?
21. Irsz vagy irtal blogot? Ha nem, miért nem? Ha igen, miért és milyen blogot?
Mennyire igaz rad a kovetkezd allitds? ,,A blogoldalamon csak pozitiv informaciot
jelentetek meg magamrol.”
22. Milyen szakon tanulsz?
23. Hany féléve vagy a képzési rendszerben?

24. Elorelathatélag hany félév mulva fogsz diplomazni?
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25. Nem
26. Eletkor
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9. 3. Tablazatok és abrak

74,6%

Nem szerinti megoszlas (%)

25,4%

O Férfi
m NS

Forras: Sajat szerkesztés

25. abra: Nem szerinti megoszlas

Kor szerinti megoszlas (%)

60,00% 0 415%
40,00% :
15,3%
o/ |
20,00% 5,9% 0.8%
0,00% —
18-19 20-21 22-23 24-25 26 vagy t6bb

Forras: Sajat szerkesztés

26. abra: Kor szerinti megoszlas

Szak szerinti megoszlas (%)

Osztatlan képzés 4‘_| 6,8%

Regionalis és kdrnyezeti gazdasagtan [1 0,8%

Kozgazdalkodas és kozpolitika 2,5%

Nemzetkdzi gazdaség és gazdalkodas 11,0%

Marketing

] 13,6%

Penziigy és szamvitel |

] 16,9%

Gazdalkodas és menedzsment |

123,7%

Kereskedelem és marketing

] 24,6%

|

|

|

1
00% 50%

10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0%

Forras: Sajat szerkesztés

27. abra: Szak szerinti megoszlas
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Az informaciégyiijtés modja (%)

Vallalati nyilt nap 6,40%

Vallalat munkatarsai

] 34,00%

Karrierb6rze

] 36,20%

Vallalati honlap

] 87,20%

Keres6program

] 57,40%

0,0%

20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%

Forras: Sajat szerkesztés

28. abra: Onmarketing informacios rendszer vizsgalata

(n(gytjtott informaciot)=47; tobb valaszjelolési lehetdség)

BsC-s hallgatok elérelathatolag hany félév alatt végzik el a

képzést (%)

100,0% —662%

50,0% {
0,0%

104% 104%  39%  39% 26%  26%

—/ /1 = —

7

8 9 10 1" 12 14

Forras: Sajat szerkesztés

29. abra: BA-s hallgatok elérelathatolag hany félév alatt végzik el a képzést

(n(BA)=77)

MsC-s hallgaték elérelathatélag hany félév alatt végzik el a

képzést (%)

100,0% 90.9%
50,0%
9,1%
0,0%
4 5

Forras: Sajat szerkesztés

30. abra: MA-s hallgatok elorelathatolag hany félév alatt végzik el a képzést

(n(MA)=33)
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Osztatlan képzéses hallgatok eldrelathatélag hany félév alatt
végzik el a képzést (%)

37,5% 37,5%
40,0%
30,0% | AU
20,0% |
10,0% -
0,0%
11 12 13

Forras: Sajat szerkesztés

31. abra: Osztatlan képzéses hallgatok elorelathatolag hany félév alatt végzik el a

képzést

(n(osztatlan képzés)=8)

Kiilfoldi tapasztalatszerzés médja (%)

"Work and travel" program

 51,6%

Erasmus (szakmai gyakorlat)

8,5%

Erasmus (tanulmanyi)

| 44,4%

Egyéb :;:I 8,5%
I

0,0%

10,0%

20,0%

30,0% 40,0% 50,0% 60,0%

Forras: Sajat szerkesztés

32. abra: Kiilfoldi tapasztalatszerzés modja

(n(élt kiilfoldon)=27; tobb valaszjelolési lehetdség)
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7. Tablazat: Milyen tanulmanyi versenyen vett részt?

(n(részt vett versenyen)=28; tobb valaszjelolési lehetdség)

Megoszlas (f6) [ Megoszlas (%)
TDK 13 46,4
Diak Menedzsment Bajnoksag 7 25
L'Oréal Brandstorm 3 10,7
Kochmeister 2 7,1
K&H Diakkupa 2 7,1
Szamviteli verseny 2 7,1
Legyé¢l Te A GTK Marketing Igazgatdja! 2 7,1
Deloitte Diak Derbi 2 7,1
Susanszky Janos esettanulmany megold6 verseny 1 3,6
Corvinus Esettanulméany Verseny 1 3,6
IAMA (Student Case Competition) 1 3,6
Google Adwords 1 3,6
Itech Challenge 1 3,6
Global Management Challenge 1 3,6
Forras: Sajat szerkesztés
Milyen k6z6sséghez tartozik / tartozott? (%)
Amnesty Internacional [ 3,8%
SZTTSZ [73.8%
Rotaract 7:| 7[1%
HOK [ 7,7%
EHOK 15,4%
AISEC | 1 38,5%
MKT | 1 ‘ 50,0%
0,0% 10,‘0% 20,‘0% 30,‘0% 40,‘0% 50,0%  60,0%

Forras: Sajat szerkesztés

33. abra: Kozosségek tipusai

(n(tartozik kozosséghez)=26; tobb valaszjelolési lehetdség)
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Kapcsolédik-e k6zosségi oldalhoz? (%)

Nem kapcsolédik kézésségi oldalhoz [T 3,4%

4 vagy tobb kdz6sségi oldalhoz kapcsolodik 11,0%

2-3 kb6z6sségi oldalhoz kapcsoldodik | 78,8

1 k6z0sségi oldalhoz kapcsolodik [ 6,8%

5

0,0 10,0 20,0 30,0 40,0 50,0 60,0 70,0 80,0 90,0
%N % % N P % %N % % P

Forras: Sajat szerkesztés

34. abra: (On)marketingkommunikacio vizsgalata: kozosségi oldalak (2)
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