Adatbazis marketing
Egy modszer ligyfelei megtartasara, elégedettségiik,
lojalitasuk és vasarlasaik novelésére

A kis- és kozépvallalkozasok folyamatosan keresik azokat a lehet6ségeket és
megoldasokat, melyekkel er@sithetik, vagy javithatjak piaci pozicidjukat.

A hagyomanyos termékkozpontl szemlélet helyett ma egyre inkabb tért
hodit az Ggyfélkozpontl szemlélet, a torekvés a meglévd és potencidlis
Ggyfelek minél alaposabb megismerésére. Elengedhetetlen, hogy a
munkatarsak a lehetd legjobb viszonyt alakitsak ki az Ggyfelekkel és apoljak
a kapcsolatokat. Kovetelmény, hogy pontosan ismerjék és megértsék az
Ugyfelek igényeit, elvarasait, tudjak, hogy mitdl valnak elégedetté.

Ezt a célt akkor lehet elérni, ha naprakész ismeretekkel rendelkeziink
Ggyfeleinkrol, vasarlasi szokasaikrdl, piaci magatartasukroél. Az
Ggyfélkozpontu szemlélet érvényesitésére iranyuld térekvésinket
informatikai oldalrél egy jol kialakitott Ggyfél adatbazissal tudjuk tdmogatni,
amely a céglinknél meglévé vagy - legalisan - megszerezhet6 Ggyfél
informaciokat rendezetten, attekinthetéen és az érintett munkatarsak
szamara elérheté mddon tartalmazza.

Az Ugyfél adatbazis segit abban, hogy mar az értékesitést megel6z6en
tudjuk, kik azok a személyek, akik vevdinknél a dontést befolyasoljak, és
milyen érvekkel lehet 6ket meggydzni arrél, hogy tolink vasaroljanak.
Fontos tudnunk, hogy partnereink mennyire elégedettek az eddig vasarolt
termékekkel, szolgaltatasokkal. Ez el6segiti, hogy a régi Gigyfelek hosszu
tavon megmaradjanak, elégedettségiik névekedjen és még tébbet kodltsenek
céglinknél.

Az Ugyfelekre vonatkoz6 pontos informacidk birtokaban jobb dontéseket
tudunk hozni. Ugyfeleink érzik, hogy fontosak szdmunkra, megbiznak
szolgaltatdsainkban és termékeinkben.

A jo adatbazis - érdekloddkkel, potencidlis Ggyfelekkel kiegészitve -
segitséget nyUjt Uj piacok feltarasaban és (j ligyfelek megszerzésében is.
Mindent 6sszevetve tehat az értékesitési folyamat és a

marketing kulcseleme.

Tanulmanyunk témaja az adatbazis menedzsment. A tanulmany az
adatbazisokat els6sorban nem informatikai, hanem felhasznaldi oldalrdl
vizsgalja.

Néhany fogalom, amelyet a tovabbiakban hasznalni fogunk:

Ugyfél: a vevBk — akik mar vasaroltak cégiinknél - és mindazok,
akikkel valamilyen formaban mar kapcsolatba keriltink (pl.
regisztraltak honlapunkon), de még nem vasaroltak nalunk.
Potencialis Ggyfél: akivel nem allunk kapcsolatban, de pl.
tevékenysége alapjan torekszink ra, hogy vevonk legyen



Hogy segiti a jo ligyfél adatbazis az értékesitést?

Ha az On cégénél még nincs ligyfél adatbazis, felmeriilhet a kérdés, hogy
szliksége van-e erre, illetve ennek hasznalatara (adatbazis menedzsmentre)?

A vdlasz igen, ha az aldbbi megallapitasok igazak. Az On cégénél

- fontos az lgyfelek megtartasa, elégedettsége és hilisége

- az lUgyfelek kiemelt kezelést kivannak

- a vevOk rendszeresen vasarolnak

- az ugyfelek meghatarozott jellemzd6ik szerint csoportosithatdk

- tobb munkatars is kapcsolatban all az Gigyfelekkel

- naprakészen kivanjak latni az értékesitdk tevékenységét és
teljesitményét

- hatékonyabb marketing-kampanyokat szeretnének

- pontosabb el6rejelzéseket szeretnének a varhatd bevételekrdl

- el akarjak kerllni, hogy a munkatarsak szabadsaga, felmondasa
esetén az Ugyfélkapcsolatokban problémak meriljenek fel

Egy hazai felmérés szerint a vizsgalt hirdetd cégek kétharmada
rendszeresen, tovabbi 10 %-a alkalmanként foglalkozik adatbazis
menedzsmenttel. A cégek jellemzben sajat adatbazissal dolgoznak.

Az Uigyfél adatbazis lehetdvé teszi, hogy On és munkatdarsai mindig és
minden Ugyfélrdl pontos és részletes adatot kapjanak, és lehetdvé teszi az
Ugyfelek eddiginél jobb kiszolgalasat. Az adatbazissal segitjik az értékesités,
az Ugyfélszolgalat, a marketing, a szerviz és tovabbi, az Ggyfelekkel
kapcsolatot tartd szakteriletek munkajat.

« Az adatbazis segit Ggyféladatok keresésében; elérhet6 barmely Ggyfél
0sszes adata, ha egy névnek, cimnek, értékesitési lehetdségnek vagy
egy feljegyzésnek kell utananézni.

« Ugyfeleinket rangsorolhatjuk, értékelhetjiik meghatarozott
paraméterek alapjan. Tudjuk, kik a legértékesebb Uigyfeleink, akik
szamara fontos klilénleges, egyedi ajanlatokat késziteni.
Csoportosithatok a vev6k annak megfelelen, hogy ki mennyit
vasarolt nalunk.

« Célcsoportokat képezhetiink. Ha adott profillal rendelkez6 tigyfeleket
kereslink, levalogathaték az ezekkel a tulajdonsagokkal rendelkezd
Ggyfelek (pl. tevékenység, arbevétel, telepllés, alkalmazotti Iétszam
stb.).

« Marketing kampanyok soran a megfeleléen szegmentalt célcsoportok
eredményesebben célozhatok meg. A mar meghatarozott
csoportositasok ismételten felhasznalhatdk a kampanyok
folytatasakor, az akcidok kiértékelése soran, a hatékonysag
méréséhez, elemzéshez.

« Az adatbazisbdl kinyerhetOk az értékesités legfontosabb mutatai.
Vizsgalhatd az egyes értékesitési projektek folyamata, melyik, hogy



halad, milyen fazisban van? Megtudhatd, mit vesznek leginkabb,
milyen a vevOk és az eladdsok teriileti megoszlasa, stb.

Az adatbazis alkalmas vev0O-elégedettség mérésére. A vevdi igények
kielégitettségének, a termékekkel, szolgaltatdsokkal kapcsolatos
véleményeknek ismerete nagyon fontos, sokrétlien felhasznalhatd
informacid. Pontosithatok ezekrél az igényekrol kialakitott
elképzeléseink, tajékozodhatunk termékeink, szolgaltatasaink
eladhatdsagarol.

Az Ggyféladatok alapjan elektronikus hirlevelet, nyomtatott levelet,
hirlevelet, rendezvényinkre meghivét kuldhetink, stb.

Az Ugyfelekkel kapcsolatos események naplézasaval visszakereshetok
az események, megbeszélések, telefonhivasok soran nyert
informaciok, levelek. Az drajanlatokat, megrendeléseket,
szerzOdéseket naprakészen ismerhetjik.

Osszetett elemzéseket készithetiink az igyfelekrél, hogy vasarlasi
szokasaikbol, tevékenységikbdl, a kapcsolattartoktol nyert
informaciokbdl kévetkeztetni tudjunk varhaté piaci magatartasukra.
Ez a tervezés és a kialakitandd marketing stratégia alapjat jelentheti.

Az adatbazis segitséget nyujt Uj piacok feltarasaban, a potencialis
Ugyfelek megszerzésében is.

Alapja lehet tovabbi marketing technikak alkalmazasanak: Személyre
Sz6l6 Marketing (One to One Marketing), Hliség Klubok (Loyalty
Marketing).

A felsorolt funkcidk ellatasat nem minden lGgyféladatbazis biztositja.
Igényeink, tgyfélkérink mérete, marketingtevékenységink aktivitasa
hatarozza meg, milyen felépités(i, mélységl adatbazisra van sziikséglink és
milyen funkciokat lasson el.

Az optimalis iligyfél adatbazis kialakitasanak Iépései

Ha mar tisztaztuk az Gigyfél adatbazissal kapcsolatos elvarasainkat, és
0sszegydjtottik a sziikséges funkciokat, meg kell tervezni ezeknek az
elvarasoknak leginkabb megfelel6 optimalis adatbazist. Meg kell hatarozni
tovabba, milyen adatokat fogunk az adatbazisba felvinni.

Az egyszer(ibb szerkezetl adatbazist akar hazon belll is
megtervezhetjik és elkészithetjliik, de bonyolultabb, sok funkciét
ellaté rendszer megvaldsitasat jobb szakemberre bizni. Az adatbazis
modelljét - legalabbis bizonyos mélységig - ebben az esetben is
célszerd nekilink elkésziteni.

El6énye lehet a hazon beliili megvaldsitasnak, hogy lehetdség van
kisérletezésre, funkcidkkal torténé fokozatos kiegészitésre. Ennek
abban az esetben van jelentdsége, ha nem vagyunk biztosak benne,
hogy els6re végleges valtozat fog elkészulni.



Ha kilsé céget, szakembert bizunk meg, tgyeljlink ra, hogy

o megbizhatd céget valasszunk, referencidkkal, ajanlasokkal

o korrekt, minden részletre kiterjed6 szerzddést kossiink,
egyszerlen és egyértelmlen fogalmazzuk meg elvarasainkat

o folyamatos legyen a kapcsolattartas a fejlesztés kozben
(vegylk észre id6ben, ha nem az készil, mint amit mi
szeretnénk)

o az elkészilt munkarol kapjunk megfeleld6 dokumentaciot (évek
mulva esetleg nehéz megtalalni a fejlesztét, ha késébb
modositani szeretnénk a rendszert)

Akar mi magunk, akar megbizott fejleszt6 késziti a rendszert, hasznos lehet,
ha néhdny szemponttal tisztaban vagyunk:

A jo adatbazis jellemzdje, hogy kiilonbdzd felhasznaldk és
felhasznalasok céljara alkalmas adatok rendszerezett gylijteménye,

az adatok kozpontilag vannak tarolva, jol attekinthetdk, ellenérizheték
és biztositva van a védelmiuk.

Egyik alapvetd cél legyen, hogy megsz(injenek a parhuzamos
nyilvantartasok. Ha az adatbazissal kézvetlenlil nem 0sszekoéthetd
nyilvantartasok is vannak (példaul konyvelés), torekedni kell ra, hogy
az adatok importalhatdék legyenek.

Tisztazni kell, az adatbazissal a cég mely tevékenységeit, mely
szaktertleteit kivanjuk tdmogatni (az értékesitést, a marketinget, a
szervizt, a cégvezetést stb.). Ehhez pontosan meg kell ismerni a
munkafolyamatokat. Ebben a fazisban sziikséges az érintettek
bevonasa. Talaljunk minél tébb pontot, ahol a folyamatok
Osszekapcsolhatok az adatbazissal, a munkavégzés annal
hatékonyabba valik, minél tobb elemét automatizaljuk. A folyamatok
vizsgalata feltarhat hidnyossagokat is, amelyeket egyuttal meg is
tudunk szlntetni.

Meg kell hatarozni az adatbazisban taroland6 adatok korét, ezek
lesznek a bemeneti adatok. F6bb csoportjaik: Ggyfél alapadatok,
Ugyfelek kiegészito adatai, szliréseket segitd (targetalasi) adatok, az
Ugyfelekkel kapcsolatos események, tevékenységek adatai. Fontos,
hogi ne kelljen ésszerd(tlentl sok adatot régziteni. Ugyanakkor
tisztaban kell azzal lenni, hogy a kinyerhet6 adatok és ezzel egyiitt az
adatbazis felhasznalhatdésaga nagyrészt a bemeneti adatoktdl és azok
mindségétdl fligg.

Néhany hasznos szempont az adatok korének tervezéséhez:

Ugyfél alapadatok, igymint cégadatok és személyadatok. Célszer(i
elklloniteni ezeket, az egyes adatokat pedig minél jobban szétbontani
(pl. kilon a vezetéknév, keresztnév és kiilon a beosztas), hogy az
alkalmazas soran minél tébb valogatasi lehetdségilink legyen.

Ugyfelek kiegészitd adatai - hol talalkoztunk, elsé kapcsolatfelvétel és
az utolsé datuma, vevdi szokasok, fizetési hajlanddsag, személyes
megjegyzések, észrevételek stb.)



Szliréseket seqgité adatok, amelyek példaul marketingakciok soran a
célcsoportok meghatarozasat segitik. Ilyen lehet a kontakt személy
érdekl6dési terilete, a cég tevékenységi kore, arbevétele, a sajat
értékesitésiink adatai. Célszer(i a valaszokat eldre definialni,
rogzitéskor ezek kozll lehessen valasztani. Ez megkoénnyiti késébb a
kategoridkba rendezést.

Az Ugyfelekkel kapcsolatos események, tevékenységek adatai -
Ggyféllel kapcsolatos események, Ggyféltérténet, az tgyfélre
vonatkozé projektek és azok eredményei stb.

Mi alapjan valasszuk ki a szoftvert?

Ha mar kialakult, hogy milyen lesz adatbazisunk felépitése, és milyen
funkciokkal akarjuk felruhazni, ki kell valasztani a legalkalmasabb szoftvert.
Ennek soran érdemes szakember, olyan fliggetlen szakért6 tanacsat kikérni,
aki nem érdekelt egyetlen szoftver eladdsaban sem. Sok esetben
nagysagrenddel nagyobb Osszeget fizet ki a gyanatlan megrendeld,
mikdzben a feladatot egyszerlbb szoftverrel is meg lehetne oldani.

Az adatmennyiség és a szlikséges funkcidktol fliggéen lgyfeleink adatait
elhelyezhetjik excel tablazatban, adatbazisban, készen megvasarolhatd vagy
egyedi Ugyviteli rendszer keretében |létrehozott adatbazisban.

Sokan nem is sejtik, hogy tablazatkezel6 programok milyen
"értékeket" rejtenek, mivel leginkabb adatok rendezésére, egyszer(ibb
szamolasra, esetleg diagramkészitésre hasznaljak. Példaul az Excel
tablazatkezel6be sokkal tobb funkcid van beépitve, ez egyebek mellett
a mintegy 300 - egymasba agyazhato - fliggvénynek kdszénhetd,
amellyel az adatokat valogatni, csoportositani lehet, az adatok
elemezhetok, jelentések készithetbk stb., ily médon mar igen
bonyolult feladatok oldhatdk meg, mint példaul marketingakciok
megtervezése. Adatbazisunk tervezése soran érdemes egy, a
tablazatkezel6 programok alkalmazasaban is jaratos szakembert
megkeresni, hiszen koltségekben igen sokat megtakarithatunk, ha
terviink a cégiunknél amugy is meglévé szoftverrel is megvaldsithato.
Ha a szakértd ugy vélekedik, hogy a feladat tablazatkezel6vel nem
oldhaté meg, akkor érdemes mas szoftverek utan néznink.

Adatbazis kezel6 szoftvert 6sszetettebb feladat megoldasahoz célszer(i
alkalmazni. Az adatbazisban tablazatokat hasznalunk a kilénféle
tulajdonsagokat leiré adathalmazokhoz, pl. kilén tablazatba keriilnek
a cégek, a cégeknél dolgozé ligyfelek és a vellk kapcsolatos
események. A tablazatok kozott a szoftver logikai kapcsolatot hoz
létre, pl. igyfélhez hozza lehet kapcsolni a vele tortént
kommunikaciot. Igy jon létre az un. relaciés adatbazis. A rendszer két
f6 részbdl all: a tarolt adatok (maga az adatbazis) és az adatokat
kezel6 szoftver (adatbazis kezeld vagy adatbazismotor), amely az
adatokat berakja, kiveszi, modositja, illetve biztositja azt a fellletet,
amelyen keresztiil a felhasznalé lathatja az adatbazissal kapcsolatos
tevékenységeket, biztosit tovabba egyéb hasznos funkcidkat is. Széles
kérben ismert - bar tapasztalatunk szerint kevéssé alkalmazott - ilyen



szoftver az MS Access. Ha szakértonk szerint a feladat adatbazis
kezel6vel nem oldhaté meg, mas szoftvert kell vasarolni.

Ha az adatbazis kezel6 altal nyujtott szolgaltatasoknal tébbre van
szlikséglink, akkor készen vasarolhat6 vagy céglink szamara
kifejlesztett egyedi szoftvert kell valasztani. Ekkor mar tovabbi
hasznos szolgaltatassal is kiegésziilhet a rendszer példaul hirlevél
kialdé modullal, témeges e-mail kildésre. Ez akkor hasznos igazan, ha
lehetdséget ad személyes megszélitasra, az automatikus, kiilsd
beavatkozas nélkili leiratkozasra, valamint a rendszerbe térténd
bekerliléshez egy, az lgyfél részérdl visszaklldott aktivalé e-mail
fogadasara.

Ugyfél adatbazis vagy CRM?

Az utdbbi idében mind gyakrabban taldlkozhatunk a CRM kifejezéssel. A szé
jelentése: Customer Relationship Management, vagyis tgyfélkapcsolat
kezelés. Célja a még jobb Ugyfélkiszolgalas biztositasa. Mig kezdetben a
nagyvallalatok alkalmaztdk, ma mar mintegy tucatnyi hazai és nemzetkozi
szallito kinal kis- és kozépvallalatok szamara is CRM-et.

Ha az Ondk cégénél felmeriil a kérdés, hogy CRM keriiljén-e bevezetésre,
érdemes figyelembe venni néhany szempontot.

A CRM mint szoftver alapja egy Ggyféladatbazis, és a programot
altaldban szamos szolgaltatassal latjak el: cimmenedzsment,
kronologikus tgyfélmappak, naptar, személyes feladatlistak,
telefonhivasok kezdeményezése az adatbazisbal,
projektmenedzsment, az értékesitési folyamat attekintése, analizis és
jelentéskészités, stb.

A CRM alkalmazasa azonban mar tobb mint informatikai feladat. A
CRM alapu, azaz lgyfélkézpontu mikodés vallalati viselkedési forma
is, amely magaba foglalja az értékesités, ligyfélszolgalat, szerviz,
marketing és egyéb, az tgyféllel kapcsolatos tevékenységeket. Mivel a
termék helyett az Ggyfél keril a kbzéppontba, ez szemléletvaltast is
igényel, a szervezetet is és a munkatarsak szemléletét is at kell
alakitani. Ily médon a CRM bevezetése stratégiai kérdés.

A rendszer bevezetésekor hasznos lehet CRM rendszerek
bevezetésében tapasztalatot szerzett kiils6 tanacsadd bevonasa. A
szervezettll fliggetlen szakember segit az tizleti folyamatok
optimalizalasaban, és kezelni tudja a munkatarsak szemléletvaltasaval
kapcsolatos nehézségeket is. Mivel megszokott, de mar nem hatékony
munkafolyamatokat kell megvaltoztatni, gyakori probléma a
munkatarsak ellenallasa.

A CRM rendszer bevezetés Osszetett és koltséges folyamat. Egy kis-
és kozépvallalatok szamara készilt CRM szoftver 2-3 mFt. Ezt a
koltséget noveli a bevezetés tanacsadoi koltsége, amely részben a
belsd vallalati munkafolyamatok ésszer(sitésének koltsége, részben a
szoftver konfiguraldsa és testre szabasa, valamint az oktatds koltsége.
Mindez a majdani 6sszes koltség 50-80 szazalékat is elérheti.



Szakért6 cégek tapasztalatai szerint az el6z6ek miatt a kkv-szektor
ritkan tart igényt a tanacsadasra, tény ugyanakkor, hogy a tanacsadoi
kézrem(ikddés mell6zése miatt szamos CRM-bevezetés végzddott
kudarccal.

« A CRM rendszer bevezetése idoigényes folyamat. Az el6készliletektdl,
a meglévo helyzet felmérésétol kezdve a szervezeti atalakitasok
befejezése és az informatikai rendszer (izembe helyezéséig
tapasztalatok szerint 1-3 év, vallalatnagysagtdl fligg6en.

e Szakértdk véleménye szerint CRM-et az utan érdemes bevezetni, ha a
véllalatnak mar van ERP rendszere (Integralt Ugyviteli Rendszer).
Ezzel a hattérgazdalkodast rendbe lehet tenni, erre épithet6 a CRM.
Szamos ERP rendszernek ugyanakkor ma mar része a CRM is.

« Egy jél kialakitott és jol mikoédé Ggyfél adatbazis alap lehet a
kés6bbiekben egy, a vevOszamhoz és vallalatmérethez optimalizalt
CRM rendszer kiépitéséhez.

Tudatos adatbazis épités - honnan nyerjiink adatokat?

Ha mar kialakitottuk a céljainknak leginkabb megfeleld Gigyfél
adatbazisunkat, felmertl a kérdés, hogyan lesz adatokkal feltoltve? A
listaépités, az adatbazis tartalommal feltéltése hosszadalmas, tlirelmet
igényl6, aprolékos munka, de megéri.

« A cégek tobbségénél vannak korabban mar elektronikusan régzitett
informaciok az lgyfelekrdl. Ezeket kar lenne veszni hagyni, érdemes
beépiteni az Uj rendszerbe. Az Un. "6rokdlt adatokkal" kapcsolatosan
azonban lehetnek fenntartasok: milyen régiek, mennyire
megbizhatdak? Miel6tt betbltenénk, célszerl - akar Ggyfelenként is -
ellendrizni az aktualitasukat, példaul telefonos megkeresés
modszerével. Ez egyuttal alkalmat adhat arra, hogy hirt adjunk
magunkrdl, tajékoztassuk lgyfeleinket céglink Ujdonsagairdl.

+ Sok olyan informaciéonk van Ggyfeleinkrdl, amelyek céglinknél
megtaldlhatdk, de eddig nem hasznaltuk fel. Az adatbazis forrasai
lehetnek:

vasarldk eddig esetleg nem rogzitett adatai
informaciokéro levelek az tgyfelektdl

szamlakon lév6 adatok

latogataskor kapott névjegy

telefonon érdekl6d6k adatai

a céghez beérkezd leveleken, faxokon lévd adatok
sajat munkatarsaknal l1évé informacidk

eseményeken, rendezvényeken névjegycsere
latogatodink a kidllitasokon, altalunk szervezett rendezvényeken
weblapunkon regisztralék adatai

céglinknél megtaldlhato telefonkdnyvek, cégjegyzékek
interneten megtalalhaté adatok tgyfeleinkrdl
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Ha kllonféle dokumentumokban taroltuk eddig tgyfeleink adatait, az
ellen6rzés megkezdése el6tt célszerli egy k6zos allomanyba
0sszegydjteni ezeket és egy elGzetes ellendrzést végezni. Valoban
szlikség van-e valamennyi régi partner adatara: amelyekre igen, azok
koérében pedig el kell végezni egy els6kords duplikacio ellendrzést.

Ha nincs elegend6 idonk vagy kapacitasunk a meglévé Ggyféladatok
ellen6rzésére, megbizhatunk kils6 céget az ellenGrzések
lebonyolitasaval. Az tgyféllistak telefonhivassal térténd frissitése,
kontaktszemélyek keresése kibdvilhet példaul a hianyz6 adatok
felkutatasaval, e-mail killdéshez engedélyek begyljtésével is.

Az ellen6rzések utan az adatokat olyan szerkezetbe kell rendezni,
hogy az adatbazisba importalhatdk legyenek.

A nem elektronikusan tarolt informacidkat felvitel elott rendszerezni
kell, a duplikacidokat lehetdség szerint elbre ki kell szlirni. Az adatokat
manualisan kell az adatbazisba felvinni.

Beszerezhetlink kész marketing adatbazist professzionalis
szolgaltatotdl vagy un. lista brokertdl. Adatbazisokat sok cég kinal, a
vasarlasnal elsédleges szempont ne az ar, hanem a medfizethet6
megbizhatdsag legyen. Hogy meggydzddjlink a megbizhatdsagrol,
néhany szempont:

0 van-e el6zetes tesztre lehetdség (100 cim telefonon torténd
ellendrzése)

o aktualitas garanciaja - mit vallal a szallité (ar visszatérités
hibas adatokra vagy sajat koltségen torténd frissités)

o milyen referenciai vannak?

Megoldas lehet, hogy a vasarolt adatbazist 6sszeféstiljik sajat
Ugyféladatainkkal. Ebben az esetben gondoskodni kell arrdl, hogy az
Osszeféslilés ne eredményezzen duplikaciokat, illetve
Osszekapcsolhatoé legyen a meglévd adat az Uj adattal. Csak akkor
kerilhetd el a manualis 0sszeféslilés - egyenkénti ellen6rzés -, ha
valamilyen objektiv egyedi azonositdval rendelkezik az adatbazisban a
cég. Ilyen lehet pl. az addészam vagy a cégjegyzékszam. Azonban még
itt is felmerillhet az egyes telephelyek problémaja.

Adatbazis hosszu tavra

A sok munkaval, koltséggel létrehozott adatbazist nem egyszeri alkalomra
készitjlik, biztositani kell, hogy funkcidjat hosszu idén keresztil betdltse.
Szamitani lehet ra, hogy ez koéltségekkel is jar.

Az adatbazist karban kell tartani, hiszen az Ggyfél adatbazis legfébb
erénye az adattartalom naprakész volta. Az adatok azonban gyorsan
elavulnak. Tapasztalatok szerint az Uzleti szféraban a ma aktualis
adatoknak 20-30 %-a 1 éven belll megvaltozik. Kisebb koltséggel jar
a folyamatos karbantartas, mint a "t(izoltas" jelleg(i kampanymunka.
Az adatok aktualizaldsa mellett a karbantartas még a kovetkezdkre is
ki kell, hogy terjedjen: az eddig észrevétlen duplikacidk kiszlirése az



értékes adatok atmentésével; atfedés vizsgalat, a nem teljesen
azonos cégnévvel bekerlilt cégek kiszlirése (MAV és Magyar
Allamvasutak); felszamolt, 6sszeolvadt cégek kiszlrése; kontakt
személyek korének bovitése (pl. Uj termékiink, szolgaltatasunk
bevezetésekor, akcidk soran); hidanyos cimek kiegészitése stb.

Az adatbazisban tarolt adatok egy részére egy id6 utan nincs szlikség,
ilyenkor archivalni kell a mar nem aktiv adatokat. Az adatokat
kivesszlik az adatbazisbol, de gondoskodunk hosszu tavu
megorzésiikrol. Az archivalas eredményeképpen az adatbazis is
kezelhetdbbé valik.

Az adatbazist (esetleg a m(ikédtet6 programot) esetenként mddositani
kell. Felmertlhetnek 0j alkalmazoéi igények, a felhasznaldk is
jelezhetik, hogy nem minden feladat elldtasara alkalmas a rendszer,
de a tarolt adattémeg méretének novekedése is kivalthatja a
valtoztatasi igényt. Valtoztatas el6tt érdemes kiszamolni, mekkora
munka- és koltségraforditassal jar és mekkora lesz az elérhet6
haszon. Célszer(i a mddositasokat az adatbazist |étrehozo
szakemberrel elvégeztetni, kell6 szakismeret hijan torténd
"belepiszkalas" sulyos karokat okozhat. Ezekben az esetekben dént6
kérdés lehet, meg van-e a rendszer - az idokdzben mar elvégzett
modositasokat is tartalmazé - dokumentacioja.

Teremtsiink biztonsagos kornyezetet

Az informaciok biztonsagardl - kiilondsen a cég eredményességét
nagymértékben befolyasold adatbazis esetén - minden esetben gondoskodni
kell. Ez nem csak az adatok mentését jelenti, hanem biztonsagos
tarolasukat, az illetéktelen hozzaférés elleni védelmet, illetve azt, hogy az
adatokat hozzaértd, képzett személyzet kezelje. A kis- és kozépvallalkozasok
a tapasztalatok szerint nem forditanak elég figyelmet ezekre a kérdésekre, a
korszer( eszk6zok pedig meglehetdsen dragak.

Az adatbazis taroldsa; az elektronikus adatok elvesztése végzetes
kovetkezményekkel jarhat. Ezért az adatbazis kialakitasaval
egyidejlleg gondoskodni kell arrdl, hogy az adatok megfeleld
szamitogépen legyenek tarolva. A legtobb cégnél hasznalatban van
legaldbb egy kiszolgalod (szerver), és ezen a kilonféle alkalmazasok
mellett az adatokat is taroljak. Ez altalaban elegendd, viszont ha mar
lelassul a szerver miikodése, célszer(i klilbnvalasztani a tarolast.

Gondoskodni kell az adatbazisban tarolt adatok rendszeres
mentésérdl. A "rendszeres" ebben az esetben egy olyan id6tartam
meghatdrozasat jelent, ami alatt az adatbazisban jelentds
valtoztatasok térténtek és amelyek utdlagos pétlasa nagy
munkaraforditast igényelne. Altalaban heti vagy napi mentések a
szokasosak. Célszerl tobb mentést megtartani, példaul véletlen
torlések, egyéb okbdl bekdvetkez6 adatvesztések esetén is
helyreallithatd legyen az eredeti allapot. Szokatlan feladatok
elvégzése eldtt (operacios rendszer, merevlemez cseréje)
mindenképpen javasolt biztonsagi mentést késziteni.



« A cég munkatarsai kozll nem mindenki tekinthet be minden adatba,
illetve végezhet el miveleteket. A felhasznaldk ismeretei, illetve az
adatok bizalmas jellege miatt ezért jogosultsagi hierarchiakat kell
kialakitani az illetéktelen hozzaférések kizarasara. Szokasos megoldas
lehet az adminisztratori, operatori és - egy vagy tébb - alkalmazdi
jogosultsagi szint |étrehozasa.

« Az adatbazis csak oktatas utan, képzett személyzet hasznalja. Ehhez
a cégnek az adatkezelés iranyelveinek megfeleld, régzitett és szamon
kérhetl eljarasokat kell kialakitania, és a szabalyokat be is kell
tartatni. A képzést idordl-idore célszerd megismételni. Az eljaras
tartalmazhatja, hogy ki miért felel, mikor, mit kell tennie.

Mit tegyen, ha még nem rendelkezik ligyfél adatbazissal
vagy ha ugy latja, a meglévé nem tokéletes?

+ Ha kérdései vannak, mert nem tud dénteni, milyen megoldasra lenne
szlksége, kérje fliggetlen szakértonk kdozremikddését, aki egy alapos
helyzetfeltédrads utdn az On szdmara a legmegfelel8bb és
koltséghatékony megoldast fogja javasolni.

« Amennyiben csak javitani, frissiteni szeretné mar meglévd
adatbazisat, kérje tamogatd egylttmikodéslinket.

Egyeztessen id6pontot
telefonon: (20) 9504 106, (1) 306 1542, (1) 306 1596

e-mailben: office@toppoint.hu
vagy levélben: 1151 Budapest, Karolyi Sandor u. 124.

Kivanok Onnek feleldsségteljes dontést és eredményes adatbazis
marketinget, lidvozlettel

Fenyves Jalia
Ugyvezetd igazgatd
Top Point Informacids és Marketing Kft.
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