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A mésodlagos informécids szolgéltatésok piaca

Az online informdcids szolgdltatdsok viszonylag ujak.
Az els6ket 1966-ban tervezték; 1972-ben taldlkozunk
eldszor tdvoli hozziféréssel; a fejlodés a 70-es években
gyorsul fel, s mig 1974-ben 177 adatbdzisnak 46 milli6
rekordja volt, 1979-re az adatbdzisok szima mdr 259-re
nétt, tobb mint 93 millié rekorddal. A rohamos fejlGdést
ot tényezd segitette: a haszndl6k megélénkiilt érdeklGdé-
se, az eladok kiterjedt marketingtevékenysége, a vissza-
keresési koltségek csokkenése, az adatbdzisok nagyobb
vdlasztéka, tovdbbd az a korilmény, hogy mind tobb
egyetemi hallgaté és kutaté szerzett jirtassigot a gépi
keresésben.

De kik is vdsdrolnak online bibliografiai szolgéltatiso-
kat? Kik dontenek megvételiikr6l? Milyen procedira
révén? A marketing szakembereknek meg kell vélaszol-
niuk e kérdéseket, lévén az § feladatuk a fogyasztéi
igények felkeltése, de a haszndl6knak is, hogy a lehetd
legjobb vésirt csindljdk. A sikerre torekvé eladéknak
tanulmdnyozniuk kell az érdekelt hdrom csoport (kuta-

tok, menedzserek, konyvtirosok) e szolgdltatdsokkal
szemben timasztott eltérd igényeit.

Jelen irds csak a bibliogrifiai adatbazisokat tartja
szem el6tt, ugyanis ezek az egyetemi, tudomdnyos és
miiszaki kutatdsokkal kapcsolatos adatbdzisok a legis-
mertebbek, s mindaz, ami rdjuk nézve igaz, alkalmazhato
mads online informdcids szolgdltatdsra is.

A piac meghatérozésa

Az online bibliogrifiai informdcios szolgdltatdsokat
vasdrl6 fobb szervezetek hdrom csoportba sorolhatok:

® kutatdssal és fejlesztéssel foglalkozé testiiletek (kiilo-
nosen a tandcsadé villalatok és a tudomdnyos kutatds
szervezetei),

e kiilonféle konyvtdrak, beleértve a kozmiivelGdési, a
felsGoktatdsi, a tudomdnyos és a vdllalati konyvtdra-
kat,

® dllami szervek.
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(A magénember szdmdra e szolgdltatdsok dltaldban tuil
koltségesek.)

Az eladénak elsGsorban azzal kell tisztdban lennie,
hogy kiktdl fiigg az egyes szervezeteken beliil a vdsarldsi
dontés, kik lesznek a felhaszndlok, és miként lehet
kielégiteni az egyes csoportok specidlis kovetelményeit.

A marketing szdmos nehézséggel taldlja magdt szem-
ben. Kit célozzon meg? A végs6 felhaszndlét, vagy a
konyvtdrost, aki megveszi a szolgdltatist? De nagy
kiaddsrél 1évén szo, a konyvtdrosnak is eldbb ki kell
kérnie vezetdi jovdhagydsit. Az eladdk dltaldban vona-
kodnak a haszndléikra vonatkoz¢ informdcidk kozlésé-
t6l, hivatkozva azok ,bizalmas” jellegére, ami azt ered-
ményezi, hogy az informdciés szakemberek és az adat-
bézisok eldallitéi csak korldtozott mértékben szerezhet-
nek be a végsé felhaszndléra vonatkozd informdcidkat.

Az adatbdzisok eld4llitoi és egyes kutatok a piacot
mds-mds szemszogbdl tagoljdk:
® szakteriiletek szerint (természettudésok, miszaki

szakemberek, tdrsadalomtudésok, a humdn tudomd-

nyok miivel6i),

® ¢ felhaszndlds volumene szerint (ritka, kozepes, siird
haszndlat, azaz gyakorlati szakember, fejlesztd, kuta-
té)s

® szervezeti hovatartozds szerint (kereskedelmi szerve-
zetek, egyetemek, allami szervek stb.),

® foglalkozds szerint (konyvtdrosok, vezetdk, a kuta-
ték).

Az informiciés piac foglalkozds szerinti felosztdsa
bizonyul a leghasznosabb megkozelitésnek. Az igy kiala-
kitott csoportok konnyen elérheték szakfolydirataik,
konferencidik, drubemutatdik révén. A marketing szak-
ember igy els6 kézbdl értesiilhet a széban forgd foglalko-
zdsi 4g kivdnalmairdl.

A konyvtdrosok zome ma mdr otthonosan mozog az
online informdcids szolgdltatdsok teriiletén, sokuk mdr a
képzés sordn megismerkedett velik. Oket az dltalénos
tdjékoztatds helyett inkdbb olyan kérdések érdeklik,
mint pl.
® a koltségek (1évén a koltségvetési keretek korlitozot-

tak),
® a haszndl6ik sziikségleteivel egybevdgd informécick

volumene,
® a keresés konnylisége (mivel gyakran 6k toltik be a
kozvetitdi szerepet).

A vezetdk (menedzserek) fontos tényezdi a piacnak,
ugyanis valamely online rendszer beszerzésekor elsGsor-
ban Sket kell meggydzni a szolgéltatds hasznossdgdrol.

A kutatok szerepe azért meghatdrozd, mert — mint
végst felhaszndlék — magit az igényt képviselik. Rend-
szerint az online haszndlattal mar megbardtkozott kuta-
ték a vdsdrldsi dontés aktiv szorgalmazoi, de az adatbézi-
sok kijelolésében mindenesetre dont& szavuk van.

A marketing szakemberek aktivitdsukat mind széle-
sebb korben terjesztik ki a konyvtdrosokon tiili rétegek-
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re. Egy nemrégiben késziilt felmérés taniisdga szerint az
online keresést rendszeresen végzSknek nem egészen fele
képzett koényvtdros, mig a tobbiek mds szakmdkban
miikodnek, de meg kellett tanulniuk a keresést sajdt vagy
mdsok informdcios igényeinek kielégitésére. Tény, hogy
az informdcids ligynoki (kozvetit6i) munka kiilon szak-
madvd vilt.

A véasérlasi folyamat lényege

Az online bibliogréfiai szolgiltatdsok marketing szak-
embere legyen tisztdban hdrom meghatdrozo jelentGségii
fogalommal:

® magasfoku érdekazonosulds, ami azt jelenti, hogy a
visarlé sz4mdra a dontés nagy személyes fontossiggal
bir akdr a termék drdgasiga, akdr a dontés hosszi
tivra kihaté volta stb, miatt, s ezért a vdsdrlonak
hosszi problémamegoldé folyamaton kell keresztiil-
mennie;

® informdloddsi folyamat, aminek tartalma az, hogy a
befogadéban a folyamat sordn az érvek tudatos
meggy 6z6déssé érnek (a folyamat lépései: OsztOnzés,
figyelemfelhivds, megértetés, meggydzés, elfogadds,
emlékezetben valé megtartds),

® dontési szakaszok elézik meg nagy horderej(i berende-
zések (szolgdltatdsok) beszerzését. Ezek sordn mérle-
gelik a lehetséges megolddsokat, s gylijtik a kiilonféle
berendezések haszndlatdrol a tapasztalati adatokat.

A piackutatoknak tehdt alaposan meg kell ismerked-
niik a fébb fogyasztok elvdrdsaival, s azzal, hogy
kiilénféle csoportjaiknak milyen beleszéldsuk van a
visdrldsba, Részletesebben kell tehdt felvizolnunk, hogy
a sz6ban forgd piaci tényezdk — kutaték, menedzserek,
konyvtdrosok — hogyan vesznek részt az online szolgdl-
tatdsok megvételének eldontésében,

Kutat6k a dontési folyamatban

A kutatéban az online informdciés szolgéltatds irdnti
igény tobb lépésben érlelédik meg. A folyamat rendsze-
rint valamely kiils6 Osztonzéssel indul, mely lehet egy
hirdetés, egy bemutatd, egy konferencia egy személyé-
nek kiildott felhivds, vagy egy a szolgdltatdst ismerd
munkatdrs pozitiv nyilatkozata.

A személyes kapcsolat megkonnyiti a figyelem felhivd-
sit és a megértetést. Eredményesek lehetnek a de-
monstricié sordn végzett probakeresések, amikor is a
kutaté sajat maga gy6z6dhet meg a keresés gyorsasdgi-
1él, viszonylagos egyszeriiségérdl, alacsony koltségérdl és
a taldlatok teljességérél. A jol el6készitett bemutatd
meggydzi a kutatot, aki — benyomdsdt emlékezetében
megtartva — bizonydra siettetni fogja a beszerzést.
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Mégis, a végsé dontést illetéen a kutatd szerepe
korldtozott, mert azt valdszinileg a konyvtiros fogja
meghozni, konzultdlva a vezetéssel.

A kutaténak azonban magdnak kell tisztdznia, hogy a
virhato eredmények igazoljdke a vdsirlandé online
szolgdltatds koltségeit s azok beleférnek-e az elGirdnyzott
koltségkeretbe. Tdmpontil szolgdlhat, hogy egy online
keresés dtlagos koltsége 15 és 40 dolldr kozdtt mozog,
fiiggéen a kinyomtatando tételek szimdtdl és a felhasz-
nalt gépid6tél.

Vezettk a dontési folyamatban

Az informdl6dési folyamat szakaszairdl eddig elmon-
dottak érvényesek a vezetékre is. A tapasztalt vezet
feladata megitélni, hogy sziikséges-e, s ha igen, milyen
legyen az online szolgdltatds. Szdmdra az eladé kivalasz-
tdsdndl az a lényeges, hogy az rendelkezik-e a szervezet
érdekeinek megfeleld adatbdzisokkal, s hogy az online
keresések eldsegitik-e a gazdasdgossdg magasabb szintjé-
nek elérését.

Konyvtarosok a dontési folyamatban

Mivel a koényvtdrosok ma madr ismerik az online
szolgdltatdsokat, esetiikben kevesebb informdloddsi fo-
kozatot kell figyelembe venni. A marketing szakember
bizonyosodjék meg a konyvtdros bedllitottsdgdrdl, szak-
maszeretetérdl, s alapozza erre a megfelel6 dsztonzést.
Osztonzést jelenthet a koényvtdros szdmdra, ha pl. mind
tobb konyvtdrhaszndlo igényli az online szolgdltatdsokat,
ha koltségvetési korldtozdsok miatt a nyomtatott in-
dexek beszerzését csokkentenie kell, s igy ésszerii alter-
nativa lesz az online, ha az idGigényes manudlis mddsze-
rekrdl dt akar térni a termelékenyebb online bibliogréfiai
keresésre, ha az online kapcsolattal névelheti konyvtdra
vonzerejét

Sok konyvtdros dontése elGtt alaposan elemzi a
killonbozd eladék kindlatdt. Az ajdnlatok kiértékelésé-
nek fontos szempontjai a rendszer konnyii kezelhet&sé-
ge, a felkindlt adatbazisok tartalma, az eladé hirneve.
Mdsok nem tartjik oly fontosnak a részletes kiértékelést,
mert ugy vélik, ha egyszer megteremtették az online
keresés lehetGségét,a koltségeket nem novelik jelentdsen
az ujabb és ujabb eladokkal kotott szerzddések.

A dontéshozatalt erésen befolydsolhatjék olyan ré-
gebbi berdgzottségek, mint példdul az a hagyomdnyos
nézet, hogy lévén a tdjékoztatds dllampolgdri jog, ingye-
nesnek kell lennie, Ez a gondolat ma is dthatja az
amerikai kozmiivel6dési konyvtdri rendszert. Egyes
konyvtdrosok ma is huizddoznak téritést kérni, s ezért
nem vesznek online szolgdltatdsokat.

A befolydsold tényezdk koziil nem hagyhatd figyel-
men kivil a konyvtdrosnak sajét szerepérdl alkotott
felfogdsa sem: a keresést egyéb, hagyomdnyos funkcidi
betetGzésének érzi-e, vagy inkdbb olyan id6rablé tevé-
kenységnek, amely mds, fontosabb feladatokat szorit
héttérbe.

Marketing szempontok

Az informdciés szakemberek dltaldban lekicsinyléen
vélekednek a marketingtevékenységr6l. Tény, hogy a
multban viszonylag keveset irtak e teriiletrél, s az e
teriileten folytatott kutatdsokat, sokszor bizalmasnak
minésitették. Az djabb irodalom arra buzditja az infor-
micids szakembereket, hogy fejlesszék marketingkészsé-
giiket.

Az aldbbiakban felsorolunk néhiny szempontot,
amelyet azoknak, akik online informdcids szolgdltatdsok
marketingjével foglalkoznak, ajdnlatos figyelembe venni:

® A marketing szakembernek uj piacok bevondsdra kell
torekednie. Mivel a konyvtdrosok mdr meglehetdsen
tisztdban vannak az online szolgdltatdsokkal, a szemé-
lyes meggy&zés kilonféle modszereinek a vezetdket
és a kutatdkat kell ,,megdolgoznia”.

® Kiilonféle eljardsokat kell alkalmazni a szolgaltatdsok
tudatositdsa és az érdeklides felkeltése érdekében.
Ilyenek: bemutatdék szervezése konferencidkon széles
hallgatésdg el6tt; a berendezés ismertetése a dontés-
hozatalban érdekelt valamennyi szakember el6tt a
potencidlis vevé telephelyén; ingyenes kisérleti iize-
melés felajdnldsa; a régebbi haszndlék név- és telefon-
jegyzékének referenciaként valé dtaddsa stb.

® Mivel a kutaték és a menedzserek kiillénbézd szem-
pontokat tartanak lényegeseknek, a piackutaténak a
két réteg szdmdra a rermék mds-mds jellemzdjét kell
hangstilyoznia, Igy pl. a kutatét a keresés kényelme és
viszonylag alacsony koltsége, a vezetit pedig inkdbb
az fogja érdekelni, hogy melyik eladé szolgiltatdsdval
érhet6 el bizonyithatdan magasabb termelékenység.

® A marketing szakembernek ismernie kell a piacot és a
kiilonbozé csoportok kiillonféle igényeit. Szimos fel-
mérés késziilt arrdl, hogy az informdcié fogyasztéi
miként értékelik a kapott szolgdltatdsokat. Kideriilt,
hogy nemcsak az egyes csoportok kivinsdgai kozott,
de még az egyes csoportokon beliil, s6t, a megkérde-
zett egyes személyek igényei kozott is nehezen
Osszeegyeztethetd kiilonbségek vannak. Bz tehdt azt
sugallja, hogy a szolgiltatdsok széles vilasztékdra van
sziikség. S6t, a mdr megkotott szerzGdéseknél is csak
-akkor vdrhaté a haszndlat volumenének névekedése,
ha az elad6 fogékony a haszndl6 tjabb igényei irdnt,
A marketing szakembernek ki kell épitenie a rendsze-
res visszacsatoldst, mert csak igy ismerhetdk meg a
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szolgdltatds kedvelt és hatrinyos tulajdonsigai, to-
vibbd, hogy milyen kiegészitéseket fogadndnak szive-
sen és milyen uj szolgéltatds bizonyulna hasznosnak.
Kiilon figyelmet érdemel az drkérdés. Mivel az infor-
mdcié druként kezelése viszonylag uj jelenség, s
meglehetds ellendllds mutatkozik még e termékfajta
megvasdrldsdval szemben, a marketing szakemberek
feladata rdvildgitani, hogy itt valGban a hagyomaényos-
tol eltérd, jellegében kiilonbozd, mindségében maga-
sabb rendii szolgiltatdsrél van szd. Tény, hogy évek
ota folyik a vita az informdcié 4rdrdl, mindeddig
elfogadhaté eredmény nélkiil. Ideje volna olyan tanul-
ményokat kidolgozni, amelyek az informdcio drdt a
piac tiirGképességéhez igazodva kozelitenék meg.

A haszndlat konnyiisége igen lényeges szempont. Ez
nemcsak a koényvtdrosok és mds kozvetitok szdmdra
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kiemelt jelentGségli, de a vezeték és a kutatok
szdmdra is, hiszen ha a haszndlat egyszer(i, nem
szorulnak kozvetitékre, s maguk folytathatjdk le
kereséseiket, tehdt sokkal siiriibben folyamodndnak
az online szolgdltatdsokhoz. Végeredményben tehit
az egyszeriien kezelhetd, un. ,haszndlobardt’ rend-
szerek szdmithatnak a marketing szakemberek megkii-
16nboztetett figyelmére.

/WOLINSKY, C. B.: Marketing secondary information
services: how and to whom = ASIS Buletin, 9. két.
4.sz. 1983. p. 8—13./

(Zoltdn Imre)
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