TMT 51. évf. 2004. 12. sz.

Mikulas Gabor
GM Consulting

- r

Marketing informaciobrokereknek

Az informéaciobroker-marketing alapjai megegyeznek a szolgaltatasmarketingével, amely a
kdnyvtarak tevékenységére is éppen ugy vonatkozik. Ez magaba foglalja a piac azonosita-
sat, szegmentalast, a minéségiranyitast, eladasészténzést és a folyamatos fejlesztést.
Specifikum viszont az egyedi informacié-, illetve tudasigények szolgalata, iigyfeleknek va-
16 menedzselése. A cikk e pontok szerint marketingszempontokat és kiprobalt gyakorlati
fogasokat sorol fel az informaciés tanacsadasi szolgaltatasok miveléi szamara.

Kénnyl eladni egy par cipdt, vagy lelltetni egy
vendéget a kavéhazban — sohajthat fel az infobré-
ker,' aki olyan ,terméket' kivan értékesiteni,
amelynek lényege lathatatlan; és csak akkor gy6-
z6dhet meg értékérél a vasarlo, ha mar ,elfogyasz-
totta" azt, vagy néha még akkor sem lehet egé-
szen biztos a dolgaban. Az informacios termékre
fokozottan érvényesek a szolgaltatasoknak a meg-
foghaté termékekkel szembeni jellemzoi,® ugy-

mint a

e heterogenitas (heterogenity) — a szolgaltatas tel-
jesitménye ingadozé; megitélése is valtozé, bi-
zonytalan lehet;

e nem fizikai természet — tapasztalati ,termék”, ne-
héz mennyiségi jellemzd&kkel meghatarozni;

e nem tarolhaté (persistability) — az igény megjele-
nésekor teljesitendd, nem raktarozhatéd, mivel al-
talaban hataridés doéntéshozatalhoz szilkséges,
az informacié értéke gyorsan romlik;

e elvalaszthatatlansag (inseparability) — minéségét
a felhasznalas soran érzékelik, és korlatozott a
lehet6ség a selejt utélagos mindség-ellendrzés-
sel valo kiszlirésére.

A fenti szempontok miatt az informaciébrokernek
kulénésen nagy figyelmet kell forditania a pr-re,
amely a bizalom megszerzésének és fenntartasa-
nak eszkodze. llyen kapcsolat altal a megrendel6
fontos Uzleti dontését kilsé szakérté informacio-
jara bizza. Ez tulnyomérészt — de eleinte szinte
kizarolag — személyes kapcsolat, talalkozas utjan
teremthetd meg. A reklam gyakorlatilag hatastalan,;
az ajanlasok is kozvetlen emberi kapcsolatokkal
terjednek. (A pr és marketing rendszeresen vitatott
viszonyat nem tekintem e cikk témajanak.)

A téritéses informaciot szolgaltatoék marketingje az
alabbiakat foglalja magaba:

1. A megfelelé szegmens azonositasa.

2. A szolgaltatas testre szabasa a kivalasztott
szegmensre, a megrendeld személyére.

3. A mintség folyamatos szinten tartasa.

4. A szolgaltatas igénybevételének Osztonzése,
igazodva a megrendeld természetéhez.

5. A szolgaltatas idoszerliségének és az eladas-
Osztdnzés hatékonysaganak rendszeres felll-
vizsgalata.®

A tapasztalatok szerint e marketingtevékenységek
az infobroker idejének 20-25%-at teszik ki. A kez-
deti, piacépité szakaszban az arany 70%-is lehet.*
Ez a latsz6lag magas arany nem meglepd, ha azt
vesszik, hogy az eredményes infobrokerek els6-
sorban Uzletembernek, masodsorban kényvtaros-
nak tartjak magukat.’

A megfelelé szegmens azonositasa

A megfeleld szegmens azonositasa flggetlen in-
formaciés tanacsadd (informacidbréker) esetében
sajat alapképesséegeinek felmérése utan valik le-
hetségesse. Van kozilik, aki a telefonos informa-
cibkeresés szakembere, masok éppen ettél irt6z-
nak. A biotechnologiat kutaték kevésbé vallalkoz-
nak szabadalomkutatasra és viszont. Egy konkrét
megkeresés esetén igy sajat felelésségét felmérve
valaszthat, hogy mas infobrokerekkel févallalkozoi
kapcsolatba lépve vallalja-e a feladatot, vagy az
ugyfelet iranyitja tovabb. Ebbéli korlatai miatt
azonban meg kell tanulnia nemet is mondani.

Sajat kulcskompetenciaira épitve keresheti a meg-
feleld piaci rést, mely a fenti képességeibdl fejlédik
ki — és hat vissza ra. A legnagyobb tévedés - fo-
galmazott Sue Rugge (The Rugge Group) —, hogy
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az informacidbrokernek elészér meg kell tanulnia
informaciét visszakeresni, majd azutan el kell ad-
nia azt. Pontosan forditva igaz: piac- és ne infor-
méciévezérelt legyél® — tanacsolta.

Erdemes elkertilni, hogy til nagy csoport szamara
kinalja szolgéltatasait. Altalaban elfogadott ugyanis
az, hogy minél pontosabban célzott a szolgaltatas
vagy a termek, annal jobban meghatarozott a piaci
szegmens, és annal nagyobb lehet a piac lefedé-
se. A meglévd kapcsolati halo kihasznalasa — majd
annak fejlesztése — keézenfekvé a legtdbb kezdd
infobréker szamara: ismerik a korabbi munkaadok
informacios igényét és -feldolgozasi szokasaikat.”
Az infobroker elsé ugyfele leggyakrabban sajat
korabbi munkaaddja.

Ha azonosittatott a megfelelé szegmens, érdemes

a legkozelebb kertlni hozza, hogy kialakulhasson

az uzlethez szikséges bizalmi kapcsolat. Ennek

eszkozei lehetnek — Mary Ellen Bates (Bates

Information Services) ajanlasai® szerint:

¢ Menjlink oda, ahova az informaciééhes szakem-
berek jarnak (szakmai napok, kidllitasok, konfe-
renciak, klubok).

e Keresstk meg, és jelentkezzink fel a relevans
levelezélistakra.

e Legyilnk szolgaltatasunkkal jelen olyan cimta-
rakban, portalok hasznos linkjei kozétt, amelyek
potencialis Ugyfeleink szeme elé kerilnek.

e Epitsiink haldzatot; ismeréseinknek tudniuk kell,
hogy mivel foglalkozunk.

Erdemes a személyes, akar nagyon rovid talalko-
zasokra — ha tetszik: liftes beszélgetésekre”, vagy
un. small talkra - is felkészulni. Barmely szegmen-
set is célozza meg az infobroker, lgyfelét nem a
szolgaltatas mikéntje érdekli, hanem hogy neki
mekkora haszna lehet szolgaltatasaikbdl. Ezért a
megrendelé Gzleti céljai feldl kivanatos atgondolni
és kommunikalni az ajanlatot. Egy liftes beszéd
példaul: ,On tudja, milyen nehéz megbizhaté in-
formécidkat talalni a versenytérsak uj termékeirdl.
Olyan forrasokat hasznélok konkurensei fejlesztés
alatt 1évé termékeivel kapcsolatban, amelyek téb-
bet nydjtanak, mint a Google barki altal elérheté
taldlatai.” Ezzel kifejezi, hogy ismeri a versenytars-
figyelés modszereit, hozzajut téritéses informacio-
forrasokhoz, a lathatatlan webhez, és mas nem
hagyomanyos forrasokhoz. Ezzel a lehetséges
dgyfél ki nem mondott kérdését — ,Mi hasznom van
nekem ebbdl?" — valaszolhatia meg: Az egyes
kutatok specifikalhatjak is liftes szdvegiket. Egy
telefonos informaciékutaté példaul: ,Lehetetlen
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kérdések megvalaszoldsa 1992 o6ta”, vagy a sza-
badalomkutaté: ,Biztos-e On abban, hogy Ondék
kfvén,;ék ezt elséként bevezetni? Gybz6djink meg
réla!l”

Neéhany példa lehetséges szolgaltatasokra:

e Tervezés, stratégia. egy szervezet vagy iparag
elemzeése, versenytarsak kritikus tevékenységei-
nek figyelése, pl. fejlesztési iranyok, technoldgia,
arképzés, logisztika jellemzéi. Ezek forrasai le-
hetnek: sajtd, pletykak, birtokolt szabadalmak,
beszerzések, uzleti kapcsolatok alakulasa stb.,
lejar6 szabadalmak (pl. gy6gyszeripar).

e Marketing: Uj piaci szegmens igényeinek kutata-
sa, széles korli piaci adatok begyljtése (helyet-
tesité termékekrél is), adatok potencialis targyald
partnerekrél (életrajz, hobbi stb.), konkurens hir-
detéseinek figyelése, artikor (egy termék vagy
szolgaltatas fogyasztoi arainak feltérképezése)
készitése, vasarléi preferenciak feltérképezése
cross-selling (keresztértékesités, egyfajta termék
mellett masik eladasa) eltkészitéséhez, véd-
jegykutatas.

e Beszerzés: potencidlis beszallitok felkutatasa,
értékelése; termékek, szolgaltatasok felkutatasa.

e Logisztika: referenciak fuvarozokrol, megbizha-
tosagi vizsgalat.

e K+F tevékenység: szaksajtofigyelés, dokumen-
tumbeszerzés, szabadalmak tjdonsagkutatasa.

e Kontrolling: benchmark-adatok felkutatasa az
iparagon belll és Kivll (mas szolgaltatok telje-
sitményének feltérképezése).

e HR: a szakma kulcsszerepléinek azonositasa,
adatgytjtés az elcsabitandé munkaerérél, masok
HR-gyakorlatanak feltérképezése. Részvétel tu-
dasmenedzsment-projektekben: ismeretek, ta-
pasztalatok felterképezése. Oktatas: adatbazis-
hasznalat, hatékony informaciéfelhasznalas stb.

e Jogi osztély. az iparagi szereplék jogesetei, pre-
cedenskutatas, kilféldi (pl. EU-) jogszabalyok
felkutatasa.

e Pr. issue management-tevékenység, azaz egy
kitintetett szakteriilet anyagainak folyamatos
monitorozasa, cikk-, adat- és képgydjtés vallalati
kiadvanyok elkészitéséhez. A vallalati intranet
vagy hirlevél részének szerkesztése.

e Pénziigy. a potencialis megrendeldk, illetve be-
szallitdk pénzligyi megbizhatésaganak (bank, re-
ferenciak, hitelképesség stb.) feltérképezése.

e Min6ségirdnyitas: benchmark-adatok, szabva-
nyok beszerzése, best practice-kutatas.

Mindezekbdl az infobrokernek csak néhanyra ér-
demes koncentralnia — sajat alapképességeire
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épitve. Egy osztrak felmérés szerint a cégek altal
vasarolt informacid legnagyobb része a piaci ada-
tokra, illetve palyazati és bankhitel-adatokra vonat-
kozott. A jogi, statisztikai és céginformaciot a kuta-
tasfejlesztés, valamint a szabadalmi informacio
lemaradva kovette."®

Ugy tiinik, hogy a legsikeresebb kisvallalkozasok
az informacioszerzés koltségeit nem tekintik nagy
akadalynak - ellentétben a kevésbé sikeresek-
kel."" Ezekre érdemes koncentralni. A nagyobbak
esetében kénnyen megesik, hogy sajat belsé in-
formaciokutaté csapatot tartanak. llyen esetben
Oket erdemes szamukra tul specialis, de nelkildz-
hetetlen szolgaltatasok kinalataval felkeresni.

Testre szabas - szegmensre, személyre

Az infobréker munkajara a rutinfeladatok elég ke-
véssé jellemzdék. (Kivételt képeznek a folyamatos
jellegli megbizasok, példaul témafigyelések.) A
sikeres teljesités érdekében az ugyfelek igényei-
nek rejtett részét is felszinre kell hozni. Az
infobrokernek jol kell tudnia hallgatni. Ki kell hiznia
megrendeldjébdl, hogy pontosan mit is szeretne,
ezzel ugyanis az esetek tdbbségében nincs egé-
szen tisztaban."

Kapcsolatfelvételre felkészilve tekintstk at, hogy

mely szempontok szerint valasztanak infobrokert

azok, aki felmérték a szamukra hasznos potencialt:

e Képzettség: specialista vagy generalista, gyakor-
lati id6 és projektek. Iskola utan részt vesz-e
egyeb kurzusokon, azaz naprakészek-e ismere-
tei?

e Mely adatbazisokhoz fér hozza, és melyeket
ismeri? (El6fordulhat, hogy az tugyfél altal hasz-
nalt adatbazisokban sziikséges keresni, vagy
abbdl szarmazé adatokat kell feldolgozni.)

e Hogyan szamitja a téritést, mennyi a fizetési
hataridé, van-e minimalis dij (6radijat szamol,
vagy eredmeényt térittet?)

e Az alvéllalkozas szempontja. Ha a megrendelé
egy infobrékert foglalkoztat, akkor az illeté meg-
ismeri a cég elvarasait, és az infobroker alvallal-
kozéitdl is ismert minéséget kapja. Ha specialis-
tat javasol az infobroker, akkor a cég uj informa-
ciés szakembert, szolgaltatast ismerhet meg.

* A megrendeldé megfigyelheti, hogy az infobroker
mennyire tesz fel szakszer( kérdéseket. Pl.: mi a
kért informacié célja, mit tud mar, hol kereste
mar, milyen formatumot kivan, milyen mély in-
formacioé sziukséges, mi a hataridé, milyen nyelv(
forras sziikséges?'

e A korabban kényvtarosként dolgozd, nem ke-
reskedelmi koérnyezetbdl” jové infobroker esetén
az emberek kevésbé tartanak attél, hogy egy
Gjabb agynok szallt rajuk.™

Mivel a leendd ugyfélnek feltehetéen nincs sok
tapasztalata a szolgaltatasrol, okos dolog elére
tisztazni a széllitandé anyag majdani megjelenési
formajat (pl. egy tablazat adott fejlécekkel, kép,
hangféjl, 5 oldalas PowerPoint-prezentacio, egyol-
dalnyi feljegyzés 5-10 oldal melléklettel).

Az infobroker a kivalasztott szegmensben megis-
meri az ott hasznalt zsargont, a szakma fontos
teljesitményi, pénziigyi paramétereit. Es persze, az
egyes ugyfelekét is. ,A vallalkozasok elsé szamu
emberei (a CEO-k) napjaban szamtalan targya-
lason vesznek rész, egymassal ellenkezd véle-
ményeket latolgatnak, politikai 6kélszabalyokkal
szembesiinek, mikézben déntéseket hoznak. gy
nem meglepd, hogy informacidigényik a kulcsté-
nyezoket kifejez6 kemény szamok koré 6sszpon-
tosul. Ezek a szamok uzletagaktol, cégkultaratol,
és a féntk elgondolasaitdl is fuggeznek."15 Oket
célozva e ,kedvenc" szamokat kell szallitani nekik
— példaul konkurenseikrél.

Hasznos azt is tudni, hogy nagyvallalatnal az igaz-
gatékhoz az adatok nem nyers, hanem feldolgozott
formaban érkeznek, ellentétben a kisebb vallalko-
zasokkal, ahol a nyers adatokkal is talalkoznak a
cégvezeték. A menedzserek igényei szerint infor-
maciéfokuszalas sziukséges, de nem izolalas. En-
nek megvaldsitasa sok figyelmet és gyakorlatot
kivan. A legsikeresebb dontéshozok jellemzéen
nagyon fokuszalnak. Rendszeresen koézlik, hogy
mi jar a fejikben. Igényjegyzeket allitanak fel fe-
jukben, és tudjak, mit szeretnének megkapni. Ezt
kell szamukra kinalni, kerllve az atlagra szabott
megoldasokat. Neki nem az az informacié sziiksé-
ges, mint a tébbieknek a vallalatnal.™

A referenszinterju el6tt érdemes tanulmanyozni az
iparagat, a szerepltket, a cég konkurenseit, a tar-
gyalé fél esetleges publikaci6it. Beszélgetés koz-
ben batran alkalmazhat6 az eért6 figyelem. Az tgy-
fél problémainak meghallgatasa (vo. rejtett igé-
nyek), és kevésbé informacids igényeinek kérdése
segit a lehetséges informaciés megoldasok kitala-
lasaban. ,Az emberek csak azt kérik, amirél azt
gondoljak, hogy lehetséges. Rajtad mudlik, hogy
megmutatod-e nekik azt, amirél nem is tudtak,
hogy létezik.” — tanacsolja Rugge.'” Fontos tehat,
hogy minden esetben megkérdezzik leendd
ugyfeltnktol: mit akar elérni, mik a céljai?
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A hatarid6 kérdese kritikus tényezd. Ez — konyvta-
rosok szamara gyakran meglepé mddon — altala-
ban fontosabb, mint a szallitott anyag pontossaga.
A gyors részinformacié sokszor hasznosabb, mint
a teljes — fél 6raval a déntéshozatal utan. E szem-
pontot tikrézi a kivanatos formatum is: az informa-
ci6 atadasa ugyanis nem a végsé cél. El kell érni,
hogy azt a megrendelé hasznosnak is talalja.

A projektek vallalasi arai szintén személyre szab-
hatok. Az infobréker-prospektusban nem kell felso-
rolni a vallalasi arakat, mert az tigyfélnek a szamok
onmagukban nem mondanak sokat. Inkabb korab-
bi példakat, referenciakat érdemes felsorolni. A
legtébb megrendelé a valésnal dragabbnak véli a
szolgaltatasokat; a kezd® informacidbroker, foként
konyvtaros hattérrel hajlamos csekély arat megha-
tarozni. A Rugge Group néhany vallalasi ara pl.:
egy hongkongi cég lehetséges amerikai leanyvalla-
latanak felkutatasa 600 USD, egy német fizikus
cimének felderitése 75 USD, egy pitbulltamadas
tanujanak felkutatdasa 700 USD, az elektronikus
szinnyomas technoldgiajanak kutatasa 425 USD."

Erdemes még megjegyezni, hogy az arak projek-
tenként valtozhatnak. Az arak Magyarorszagon
ennél mérsékeltebbek, am a végleges dijat mindig
az infobroker munkaeré- és egyéb koltségei,
imazsa, a lehetséges referenciaérték, a megrende-
16i igény nagysaga, a vallalasi id6é egyuttesen hata-
rozzak meg.

A minéség szinten tartasa

Christian Grénroos a szolgaltatas minéségének két
oldalara hivja fel a figyelmet: technikai (mit kap) és
funkcionalis (hogyan kapja). Sét, esetinkben az
elvalaszthatatlansag mint tulajdonsag miatt a meg-
rendeld viselkedése is erésen befolyasolhatja a
szolgaltatasrdl és szolgaltatérdl alkotott minéség-
képzetet. Ennek szempontjai:

e Az informacios termék legyen alkalmas a gyakor-
latba valé atultetésre. Noveli bizalmat, ha az in-
formacidszolgaltatd képes a technikai adatokat
uzleti kontextusba helyezni.

e Az informaciészolgaltatd iranti bizalmat nem
feltétlenal noéveli a megbizéval valé kdzvetlen
kapcsolat. E mégott a kutatokrél kialakitott tavol-
sagtartd szakértbi imazs allhat.

e Erdsiti az imazst, ha a szolgaltaté garanciat val-
lal arra, hogy az informéaciét bizalmasan kezeli.

e A szolgaltatok felhasznalhatjgk a referenciak
soran szerzett ismereteiket.
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e Az informaciofelhasznalast segiti, ha a megren-
deld érzékeli a kutatd szolgaltaté cégen belli
poziciéjanak erésségét.

e Uzleti stilust megjelenés (pl. 6ltdézék, nyomtatott

es elektronikus imazshordozék).

Parasuraman a szolgaltatas minéségének megité-

léesére ad tovabbi szempontokat, amelyeket az

infobroker sajat kivalasztott szegmenseinek igé-
nyeire alkalmazhat:

e hozzéférés (megfeleld6 formatum,
nyelv stb. a leadott anyagban);

e kommunikéacié (a megrendel6 altali elérhetéség a
munka koézben, lehetéség szerinti rugalmas pro-
jektvezetés, szikség szerinti visszacsatolasok,
amelyek megteremtik a hasznalé és az informa-
ciés szakember kézétti csapatszellemet, névelve
az utébbi motivaciojat és hasznossagérzetét);?'

e kompetencia (az anyag kidolgozottsaga és szak-
szerlisége);

e udvariasség, figyelmesség (a megrendeld rejtett
igényeinek figyelése, szolgalata);

e felel6sségtudat, megbizhatésag (pl. megbizas
elétt jelezzik az tgyfélnek, ha barmilyen aka-
daly, osszeférhetetlenség, vélhetd ellenérdekelt-
ség meriilhet fel teljesitésiink kdzben);?

e biztonsdg (az informaciobréker diszkrécioja: sem
informaciogytjtéstnk soran, sem utana felhatal-
mazas nélkul nem adjuk ki az tgyfél nevét);

e kézzelfoghaté bizonyitékok (az informaciodforra-
sok visszakereshetﬁsé%e‘ lehetdéség a megren-
deld altali ellenérzésre).”®

terjedelem,

Az infobrokernek nem szikséges mindségiranyita-
si tanusitvannyal rendelkeznie; a szolgaltatasmi-
néség szavatolasa érdekében azonban érdemes
normakhoz ragaszkodnia. Példaul: az ugyfél igé-
nyeit letapogatd referenszinterjun kiséreljen meg
minden késébbi buktatét kikliszébdini (pl. fontos
kifejezések definidlasa, szallitasi formatum, meny-
nyiségi paraméterek, varatlanul felmerulé kerdések
kezelésének modja), a munka kozben eldallé
Ujabb szempontok megbeszélésére pedig forduljon
ismeét tgyfeléhez. Vagy: készitsen feljegyzéseket a
beérkezett informacié forrasarol (online keresési
profil, a valaszad6é személye, elérhetdésége stb.),
és a megszerzéséhez felhasznalt eréforrasokrol
(munkaidd, kommunikaciés kéltségek stb.).

Az értékhozzaadott szolgaltatdas soran nemcsak
informacid, hanem az adott kérdésre szélé valasz
is sziletik (ha a feladat ezt kivanja, és a szolgalta-
t6 kompetenciaja ezt megengedi). Példaul: melyik
pénzintézet hitelkonstrukcidja a legkedvezébb az
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adott projekt finanszirozasahoz? Kulon erre vonat-
kozé kompetencia és megallapodas nelkil veszé-
lyes lehet ilyet vallalni. Alapvetéen az informacio-
bréker arra vallal garanciat, hogy az adott koltség-
kereten belul minden téle telhetét megtesz a kivant
informacio elbkeritésére, és ezt a keresési folya-
mat dokumentacidjaval bizonyithatia. Am, mint
ahogyan egy nyomoz6 sem vallalhat garanciat a
blintz6 kézre keritésére, az informacidbréker sem
garantalhatja, hogy peldaul létezik-e egyaltalan a
keresett informacié, vagy hogy legalis eszkdzokkel
hozzaférhetd-e. Amennyiben szakmailag is minési-
ti a talalt informaciét, felmerul jogi feleléssége és a
felelésségbiztositas kétésenek kérdése.?*

Az informacidébréker tgyfele nem kivan kényvek-
ben, folyoiratokban és elektronikus forrasokban
keresgélni, sét kifejezetten bosszanthatja is ez. igy
minél inkabb ,plug-and-play” szolgaltatast nyuijt,
annal nagyobb az esély a megrendeld elégedett-
ségére. Az infobroker kihasznalhaté elénye, hogy
kevésbé ijed meg a sok adattdl, ha pl. 50-100 ol-
dalt kell atolvasnia vagy kijegyzetelnie. Ugyfeleinek
viszont gyakran ellenérzéseik vannak az adatara-
dattal kapcsolatban, hiszen nem adatok keresesé-
vel toltik napjaikat.®

A vizualizalas szintén minéséget jelent. Ugyfelink-
nek gyakran nagy hasznara van a kutatasi tertlet-
tel kapcsolatos tématérkép. Példaul, hogy a rele-
vans informacio csak a tengeren tul talalhato, vagy
a témaban fél éve nem szlletett Uj feljegyzés a
relevans oldalakon. A vizualizalas jelentheti tovab-
ba a megszerzett adatok diagramon val6é abrazo-
lasat, vagy a kutatasi eredmények kivonatolasat.
Minden olyan testreszabasi tevékenység kivana-
tos, amely tamogatja az ugyfél altali adatfeldolgo-
zast, és értéket ad a kutatasi eredményhez.

A szolgaltatas igénybevételének
osztonzése

A vallalatoknak folyamatosan vannak és szlletnek
informaciés és tudasigényei, még ha ez nem is
minden esetben fejezédik ki. Egy kockazatosnak
tindé megrendelés, befektetés hatterének felterke-
pezése, vagy kedvezbbb, alternativ technolégia,
nyersanyag felkutatasa altalaban aktualis szokott
lenni. llyen ajanlatokat akkor tud tenni az info-
broker, ha részletesen ismeri megrendeldje adott
szintl uzleti céljait.

Lehetséges infobréokeri eladasdszténzé eljarasok,
tevékenységek:

e Az elkészilt jelentés rutinszerlien tartalmazzon
kapcsolodé tovabbi potencialis kutatasi terilete-
ket.

e Aktualis (publikus) infobrékeri tevekenysegekrol
az ugyfélkérnek szolé rendszeres (opt-in, azaz
nem zaklato) elektronikus vagy nyomtatott hirle-
vél altal a szolgaltatoé folyamatosan a megrende-
16 szeme el6tt maradhat. (Uj Ggyfelek megnyeré-
se nagyobb koéltség, mint a meglévik reaktivala-
sa.)

e Az infobroker komoly versenytarsa az a szemlé-
let, hogy ,minden ingyen megtalalhaté a weben”,
tovabba, hogy ,mar mindent tudok a versenytar-
sakrdl”, és hogy ,ehhez csak meg kell kérdez-
nem Kovacs urat a foldszinten”.?® Ellenvetés le-
het: a hasznaldk dontd tdbbsége a 400-szor na-
gyobb lathatatian webhez nem fér hozza,” a leg-
frissebb adatok még nem kereshetdk a kereso-
gépekkel, régebbi adatok esetlegesen talalhatok
meg, az interneten elérheté adatok minésége
hullamzoé, a webes kutakodas is sok idébe telhet
(nagyobb koltség lehet, mint szakembert meg-
bizni).?

o A liftes beszédrél, amely félperces, ugyfélkéz-
ponti 6sszefoglalas potencialis Ugyfellink sza-
mara, mar esett sz6.

e Nyugalmasabb idészakokban felhivhat naponta
ket inaktiv tgyfelet, kildhet napi egy levelet vagy
marketingcsomagot leend6 tgyfeleknek.

e Felkutathat harom olyan publikaciét, amelyet
jelen vagy jovébeni (gyfele szivesen olvas.
Megkérdezheti a szerkesztoket, hogy elfogad-
nak-e egy kdvetkez6t. Ha igen, irja meg a cikket!

e Az egyesilletek tarabdl kikereshet szervezetet,
és eléadast szervezhet kovetkezé konferencia-
jukra.

e Megtervezheti a kdvetkezd postazast az ugyfél-
listdaja alapjan. (Marketingcsomagjanak tartaima
lehet: szines irattarté logéval, prospektus, egy
kozelmultbeli réla irt vagy altala készitett cikk, a
potencialis Ggyfél szempontjai szerint dsszealli-
tott referencialista vagy ajanlélevel, révid életrajzi
profil — nem életrajz[!], névjegy, kisérblevél.)

e [rhat levelet kovetkezd Gzleti Uticéliahoz kozel
esoO (leendd) tgyfelek szamara, megtervezve ha-
rom latogatast.

e Hideg telefonhivas helyett meleg (warm calling)
alkalmazasa. Megkeérheti ugyfeleit, hogy ajanljak
személyét olyanoknak, akik igénybe vennék a
szolgaltatast. llyen esetben batran kildhet az il-
letébnek egyszeri marketinganyagot, az ajanlora
hivatkozva).®

e Egyszerre tobb emberrel érdemes kapcsolatba
I&pni, gy kisebb a fajlagos koltség. Alkalom lehet
elbadasok, prezentaciok tartasa szabad kere-
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séssel a helyi kereskedelmi kamaraban, vagy a
korabban mar emlitett kivalasztott célcsoport
szakmai klubjaban.

e Publikus keresésekrél sajtokézlemény adhatd ki.
Erre a pr-adatbankok is hasznalhatok (ilyen pl.
kulfoldon a PRNewswire, eReleases, vagy ide-
haza a PResscenter, Hirvadasz, Figyelénet—
Hirforras).

e Fellépés, megjelenés kereskedelmi organumok-
ban (tv-tokso, kereskedelmi kiadvanyok és ra-
diok). Altalaban 6rommel fogadjak a reklamok ké-
zOtti szerkesztéségi anyagot. A tv nem hoz sok
infobrokertizletet, de imazsépitd. Kereskedelmi
kiadvanyban akar sajat rovat is vezethetd: az ol-
vasoktdl érkezd valogatott kérdések megvalaszo-
lasa. F6 szempont: az anyag legyen érdekes.

¢ Az informécios profilnak megfelelé szaklapokban
valé megjelenés szintén hozhat imazsjavulast,
és a megjelent cikkek felhasznalhatok a marke-
tingcsomagban, prospektusban.

e Rovid igénygerjeszté eléadasok a meglévo ugy-
fél munkatarsainal, példaul egy szamukra felte-
hetéen érdekes Uj adatbazisral.

e Az infobrokernek érdemes az tigyfél cége oldala-
rél valakit maga mellé allitania szészolénak.

A marketing (az eladas szabalyozasa) és a pr (a
bizalom megszerzése és fenntartasa) — akarcsak a
minbségiranyitas — akkor a legjobb, ha nem kiilén-
allé tevékenységeket jelent, hanem cselekvésin-
ket, szemléletiinket atszévi. Példaul egy projekt
sikeres befejezése utan nemcsak azt érdemes
atgondolni, hogy melyek voltak a siker tényezéi,
hanem hogy a frissen megszerzett Ugyfél-elége-
dettség és szaktudas altal milyen Gjabb szolgalta-
tasunkat lehet felkinalni, kinek kivalé referencia ez
a teljesités.

Az idoszeriiség és a hatékonysag
rendszeres fellilvizsgalata

.Hathavonta vezess be egy Uj szolgéltatést, és

térolj egy mésikat™ — sokkolta a kényvtaros hall-

gatosagot Bates. Szempontja érthetd: rendszeres

megujulas nélkil vallalkozasa kénnyen megszinik.

Ezért javasolja éves pénzigyi szamvetését is,

amelyben megkérdezi:

e Elégedett vagy-e éves bevételeddel?

e Sikerult-e a munkadraidért a kivanalmaknak
megfeleld bevételt szerezned?

o Nézd meg kényveldddel kozosen a mérlegedet.
A kiadasok mekkora részét sikerilt elszamoltatni
a megrendeldkkel?

Mikulas G.: Marketing informacidbrékereknek

e Az dllandd koltségek — internet, adatbazis-els-
fizetések, energia stb. — aranyban allnak-e a be-
vételeiddel?

e Ki volt az évben a harom legnagyobb Ulgyfél?
Hogyan jutottak el hozzad?

A valaszok nagyban meghatarozzak a kovetkezé
évre sz6ld marketingeszkozoket. A konyvelésben
az egyes tevékenységi kategéridk — el6adasok,
online keresés, alvallalkozasba kiadott munkak,
tanacsadas stb. — jovedelmezésége kénnyen ki-
mutathaté. Ha egy tevékenység nem nyereséges,
akkor érdemes vagy felhagyni vele, vagy névelni
6rabérét 20%-kal.’

A szakmai megujulast segiti az ugyféligények
rendszeres tanulmanyozasa, az Uj informaciétech-
nikai és tartalomforrasok megismerése (részvétel
bemutatokon, konferenciakon), tovabba ha felveszi
a kapcsolatot infobroker-kollégaival, tapasztalatok
és marketinganyagok cseréje céljabdl.
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A DAT’2004 konferencia (2004. november 8-9.) hirei

e Az idén negyedik alkalommal tartott eFestivalon
az Arcanum Adatbazis Kiad6 és Fejleszté Kift.
Eletm(idijban részesdilt.

o A dijkiosztoé galan az Informatikai és Hirkozlesi
Minisztérium kézigazgatasi allamtitkara bejelen-
tette, hogy az eContent — magyarul eTartalom —,

illetve annak 2005-2008 kozo6tt folytatasat jelen-
t6 Content+ EU-s programban a nemzeti kdzpont
feladatok ellatasaval a szakma vezeté civil
szervezetét, a Magyar Tartalomipari Szévetséget
(MATISZ, www.matisz.hu) biztak meg.

(V.P.E)
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