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A vallalkozasi informacios forrasok és
hasznaldik

A menedzserek egy része egyaltalan nincs meg-
gyozddve arrol, hogy az informacié mennyire fontos
napi feladatai elvégzéséhez. Nem vilagos el6ttiik az
informacié valédi haszna, s nem tudjak, melyik
dontésiikhéz mennyi és milyen informaciét hasznal-
tak, és dontéseiket mennyiben befolyasolta az in-
formacid. Talan a piaci informacio, a “piaci tudas”, a
piac ismerete az, ahol a leginkabb elfogadott az in-
formacié haszna. A vezetSk altalaban két alap-
problémaval talaljak szembe magukat déntéshozata-
laik soran.

El&szor el kell hatarozniuk, milyen megfontoldsok
alapjan doéntenek, hogy dontéseikben kbzgazdasagi
elméleti, jogi, kozOsségi, kdzvetlen haszonszerzési,
vallasi, mennyiségi szempontokat érvényesitsenek-e.
Majd ennek megfelelG informdcidt kell beszerezniiik,
ezt elemezniiik kell, és meg kell hozniuk a déntést.

Szamtalanszor éppen az ellenkezdje torténik: a
meglévd informacio alapjan probaljak meghatarozni,
hogy milyen szempont alapjan is hozzak meg dénté-
seiket. Az informacid-elGallitok pedig feltételezik,
hogy a menedzsereknek “sziikséglk" van bizonyos
tipusd informaciora annak érdekében, hogy meghoz-
zak azokat a déntéseket, amelyeket az el6bbiek felté-
teiezése szerint az utdobbiak meghoznak.

Ha a vezeték az elérhet6 informacié alapjan
hozzak meg dontéseiket ahelyett, hogy megfeleld
funkcionalis informaciét keresnének, két problémaval
talaljak szembe magukat:
> kornyezetiiknek csak bizonyos jelenségeit tekintik

“problémanak”,

b e feltételezett probléméanak a meglévé informaciok
alapjan torténdé megoldasa soran vakvaganyra
jutnak.

Ahogy a valtozas felgyorsul kériiidtilink, a piac
egyre jobban kiszélesedik, és a verseny élesedik,
nem keriilhetjik el, hogy feltegyiink magunknak
bizonyos alapkérdéseket az informacid értékével
kapcsolatban. Néha a kérdésfelvetés fontosabb
lehet, mint maga a vélasz. Lehet, hogy til fajdalmas
vagy zavarba ejtd, de az elébbre jutas érdekében fel
kell tenniink bizonyos kérdéseket. El6szor azért,

hogy megfelelé légkért tudjunk kialakitani, azutan
pedig meg kell talalnunk azokat a valaszokat, melyek
kapcsolodnak a felmeriil6 kérdésekhez és igényeink-
hez.

A termék életcikluséhoz kapcsolédd informacio

Az informaciora szikség van egy termék vagy
szolgaltatas teljes élettartama alatt.
Nézziik az életciklus egyes fazisait.

1. Gondolatok generalasa

Az informacié hozzajarulhat egy Uj termék vagy
szolgaltatas Gtletéhez is. Sokan ugyan vitatjak, hogy
eldzetes informacioszerzés utan sziiletnek j6 6tletek
vagy Uj szolgaltatasok. Vizsgalatok szerint minden
hét aj otletbél csak egy bizonyul életképesnek a
tovabbi fazisokban. Ha az életciklus elsé fazisaban
informalédunk, kisebb ennek a valdszinlisége.

Ha atvizsgaljuk az 0j termékekre, piaci keresletre
vonatkozd adatbazisokat és kereskedelmi hirdetése-
ket, dsztdnzést kaphatnak az (j termékekre vonat-
kozd oOtletek. Ehhez a kovetkezd kérdéseket kell
feltenniink:

Mi az alapvetd elképzelés?

Milyen hasznot ajan|?

Sajat cégiinkén beliil hogyan valésithaté meg ez
az otlet?

Osszekapcsolhaté-e valamivel, amit mar eddig is
csindltunk, vagy egy masik 0j 6tlettel?

Felvet-e tovabbi, ki nem probalt megkodzelitési
moédokat?

Ebben a szakaszban mindig pozitivan kell hoz-
zaélini az 0j dtlethez, a kritikai vizsgalodas késobbre
marad.
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2. Rostélas
Az (j 6tleteket ebben a fazisban éssze kell vetni a

cég célkitlizéseivel, feladataival. Az informacioval
taplalt termékstratégiat egyeztetni kell a vallalati
stratégiaval.
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3. Piacl elemzés

Ez az a klasszikus teriilet, ahol az informéacié hasz-
nalata — legalabbis névlegesen — régota elfogadott.
Nagyon fontos, hogy végigvegyiik a nyilvanosan hoz-
zaférheté informacios forrasokat. A valaszra vard
kérdések a kbvetkezbk lehetnek:

P a lakossag megoszlasa kor, nem, tarsadalmi
osztaly szerint;

P vasarléerd, foglalkoztatottsag, iskolai végzettség
stb.;

» demografiai és gazdasagi trendek;

» bevétel, vagyoni megoszlas, tulajdonlas.

Kilsé adatbazisok felhasznalasaval hozzaférhe-
tink olyan piackutatasi jelentések, felmérések ered-
ményeihez, melyeket korabban mar mas cégek elvé-
geztettek. A sikeres piaci elemzésekhez sziikségiink
van mind az ad hoc, magunk gy(jtétte informaciodkra,
mind pedig a kiillsé adatbazisokbdl szarmazokra. A
két forras egyttes felhasznalasaval a kdvetkezdkre
kereshetjiik a valaszt:

P> Miaz elsédleges piacunk?

» Melyek a fébb szegmensei ennek a piacnak?

» Melyek az igényei ennek a piacnak?

> Az egyes szegmensekrdl, alcsoportokrdl milyen
adatokat lehet beszerezni?

P Mit tudunk, és mi tudhaté meg azokrdl, akik vasa-
roljak, illetve nem vasaroljak termékeinket, és
miért nem vaséaroljak?

P Milyen tovabbi piacokra lehet betérni?

P> A belathaté jévoben hogyan fognak megvaltozni a
piaci viszonyok?

P Milyen az imazsunk, milyennek latnak fogyasz-
téink?

» Milyen eltérés van (ha van) a kdzétt, ahogy mi
latjuk a termékeinket, szolgaltatasaink hasznat, és
ahogy fogyasztoink latjak ?

P> Elégedettek-e fogyasztoink?

P Mit tudunk kozdnségszolgalatunk hatékonysa-

garol?

4. A versenytarsak és a partnerek elemzése

Teljes korli, naprakész piaci informaciéra van
szilkségiink az iizleti vilag szerepldirdl, részesedé-
siikrdl, egyenlegeikrdl és a trendekrol.

A felmeriilé fobb kérdések:

P Mely cégek vezetik a piacot?

> Miért?

» Milyen Uj termékek/szolgéltatasok bukkannak fel?
» Miirantvan igény?

> Mia helyzet a tengerentdli piacokon?

Lényeges, hogy feltarjuk lehetséges partnereink
izleti multjat. Ismerniink kell a cégeket, alakuldsukat
és fejl6désiiket; jelenlegi és jovébeli termékeik korét;
jelenlegi és elbrevetithetd eladasi adataikat.
Pénziigyi teljesitményeikhez hasonléan fontos
megismerni piacaikat. Meg kell tudnunk teljes piaci
részesedésiik aranyat, és képet kell alkotnunk ezen
arany nodvekedési lehetGségeirdl. A céginformacié
adatokat nyujt nemcsak versenytarsainkroél, de {igy-
feleinkrol, szallitéinkrol is:
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P> Milyen is ez a vallalat?

Hol helyezkedik el a piacon?

Milyen termékei vannak?

Mekkora a piaci részesedése?

Milyenek a jelenlegi fejlédési mutatdi?

Az elmilt harom évben hogyan alakultak bevéte-
lei?

Kik a vezet6i?

A kdnyvelési adatait mikor zarja?

Kik a bankarai?

Kik a részvényesei?

Melyek a leanyvallalatai; ezek hol miikédnek?
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5. Kutatas és fejlesztés

Ezen a ponton mar nemcsak (zleti, hanem
miiszaki informéaciéra is sziikség van. Egy Uj termék
eredetiségének és Kkivitelezhetoségének megal-
lapitasahoz fontos a tudomanyos és szabadalmi adat-
bazisok hasznalata. Ha kérnyezeti és jogi kérdések is
felmeriilnek, akkor a jogi és miiszaki adatbazisok
sem keriilheték meg.

8. Tesztelés
Kivalaszthatunk alkalmas cégeket vagy poten-

cialis, kulcsfontossagu fogyasztokat, hogy teszteljik
termékiinket vagy szolgaltatasunkat. Ehhez olyan
adatbazisokat kell végigbongészni, amelyek postai
cimeket tartalmaznak teriiletenként, termékenként, a
forgalom nagysaga, a foglalkoztatottak szama stb.
szerint.

7. A termék bevezetése

Nem elég a cég céljai kozé illeszteni a terméket,
igazolni kell életképességét is, biztositani helyét az
adott gazdasagi kérnyezetben és a versenytarsak
kozott. Ehhez belsd elemzé munkara és informacios
inputra van sziikség. A termék-, cég-, ipari és piacku-
tatasi adatbazisoknak felbecsiilhetetlen hasznuk
van. A marketingtevékenység minden terilete (ter-
mék— ar— piacradobas— reklam) gondos tervezést
igényel. Az adatbazisok sokat segithetnek a varhato
piaci és részesedési viszonyok eldrejelzése terén,
segithetnek a termék egyediségének megteremtésé-
ben a csomagolas, a markanév megvalasztasaban és
areklamtechnikak alkalmazasaban.

B. Termelés

A termékellendrzés az informacios technologia al-
kalmazasanak klasszikus teriilete. A termelést el-
lendrz6 rendszerek — természetiikbdl kdvetkezden
— “hazon beliil" generalt adatokkal dolgoznak, s ma
mar legtébbjiik szinkron miikddik a termeléssel.

9. Az ellaté rendszer

A teljes ellatdé rendszer magaban foglalja nemcsak
a szallitast, raktarozast és készletellendrzést, de a
termelés és a nyersanyag mindségének ellendrzését
is. A raktari készletek csokkennek, a szillitas/ellatas
hatékonysaga né. Ez a kdzvetlen piaci gyartasnak és
az informéaciés technika fejlddésének kdszonhetd. Az
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ilyen ellaté rendszerek muikodtetéséhez szintén
belsd, vallalaton belili informaciora van sziikség. Az
eladasnal alkalmazott vonalkodos eljarasok kdzvetle-
nil és azonnal latjak el adatokkal a rendszert.

10. A termék “nagykorisaga”

A specialisnak, eredetinek és innovativnak indult
termék nagyon gyorsan a raktar fenekére kerild,
elfekvé készletté valhat. Ami esetleg egyik helyen
lefutott aru, egy masik piacon versenyeztethetd
termék lehet, vagy egy Otlettel atalakithato, felljitha-
to. Uj informaciok révén talalhatunk 4j reklamfogaso-

kat, vagy sajat vezetési és marketingtechnikankat
frissithetjiik fel. Erdemes ilyen esetekben Ujra
keresni ugyanazokban az adatbazisokban, melyeket
afejlesztés fazisaban mar végigbdngésztiink.

Egy termék teljes életciklusa soran még két teriilet
informacios szlikségleteire kell allandoan figyelniink:
az atfogo ellendrzésre, valamint a dolgozok oktatasa-
ra és tovabbképzésére,

/NORTON, B.: Sources and uses of business information.
= Aslib Proceedings, 44. két. 4.52.1992.p. 165 172./

(Téglasi Agnes)
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