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ELOSZO

Egy online vilag kezdete

z elmult tiz év gazdasagi fellendiilésének
Aszelében sok hajo bontott vitorlat, ki kiseb-
bet, ki nagyobbat, a legkllénbozébb kategoridk-
ban. Voltak hajok, amelyek a nyilt tengerre
merészkedtek, és igazan nagy halakra vadasz-
tak. Voltak, akik fordulékony-
abb, kisebb méretd hajokon
laviroztak a szélcsatornakban,
és kisebb kockazatot vallalva,
a partkozeli vizeken vetettek
halét. Voltak olyanok is, akik
masok figyelmetlenségét, vagy
hozzd nem értését kihasznal-
va - a versenyszabdlyokat ki-
jatszva - motort kapcsoltak,
és sikerrel jutottak ki a tenger kozepére. A flot-
tdkat finansziroz6 gazdasagi érdekkorok egyre
nagyobb és szélesebb halrajokrél szél6 jelen-
téseket kommunikalva uGjabb és ujabb, egyre
grandidzusabb  beruhazasokra 0Osztonozték a
hajétulajdonosokat. Tehették, hiszen a flottak
méretével nétt a haldszott aru mennyisége is. A
tenger gyumolcsoskosara kimerithetetlennek tdint,

mikdzben a szél ereje sem latszott csendesedni.

Ugy két tavasszal ezel6tt latszott elszor szdnni
az a hosszan tartd szél, amely el6tte még a
dokkol6 hajok kozelében 1évé faundt is meg-
mozgatta. Még ebben az évben, a repce le-
virdgzasaval lassacskan be is koszontott a szé-
lcsend. El6szor megszlintek a vizeket oxigénnel
dusité hulldamok, majd lassan kih(lt a felszinen
huzo6do, gazdag halrajokat vonzé meleg daram-
lat is. Nemsokara fehér I6tuszvirdgként pihentek
egymas mellett a legénységgel tulterhelt vitor-

Ugy két tavasszal ezel6tt
latszott el8sz6r szlinni az a
hosszan tarto szél, amely
elétte még a dokkolé hajok
kozelében 1évé faunat is

megmozgatta.

lasok az allévizben. Az id6kdézben rutinna valt
halékivetés technikaja egyre hidbavalobb volt.
Mindekoézben a  magasbol  aldcsordogald,
folyévda duzzadé forrasok Uj csatorndkat nyi-
tottak, eddig ismeretlen vizek felé. Egy olyan
ugyan

alloviz, de annal tébb a zatony

vildagba, ahol nincs
és az Orvény. Olyan vizek
ezek, ahol kevés az “el6re ki-
taposott ut”, ezért a tuléléshez
Uj fegyverekre van sziikség.
Akik az
be

tudasban és

ismeretlen kozelé-

merészkednek, azoknak
felkészultsé-
kihivasokkal

kell szembenézniik. Itt is az nyer, aki el6szor

gben is mas
fogja ki a szelet. Voltak, akik az ismeretlen
meghdditdséra orias flottdkat kuldtek. Miel6tt
visszafordultak volna, mar voltak akik kovet-

ték Oket, volt aki sikerrel és volt, aki elsullyedt.

Az Uj vildgot felfedez6 gyarmatositok besza-
moldibdl mar tudjuk, hogy a klasszikus filozéfiaval
épult hajok kevés eséllyel pdlyaznak a sikerre. A
kulcs, az optimalis méretli és sulyu hajo, az Uj
de leginkabb
motivalt legénység.

szelekre szabott, feszes vitorla,
a specialisan képzett és
Az Online piaci korkép 2010 kiadvanyt ajanlom
minden, az online vildg meghoditasara készuld
hajésnak, matréztdl az elsé tisztig, illetve ajanlom
azoknak, akik kivancsiak tapasztalt tengeri medvék
torténeteivel tarkitott online vilagbéli tényadatokra.
Soha ne feledjik: aki arra haszndlja a szélcsen-
det, hogy id6t szan megérteni a kdrnyezetet, id6t

nyer és nem csak tulélhet, de még nyerhet is.




BEVEZETO

z elmult 15 évben a pénzigyi szféra
Aaz online beruhdzasok mogé allt. Az-
zal, hogy meghitelezték az online vallalkoza-
sokat, egyre tobb szerepl6 szamara tették
lehetévé a fejlédést. Elindult a verseny egy
Uj (online) vildgban felnové, Uj fogyasztdi
filozéfiara épllé Y generacié kegyeiért. A
telekommunikacié és az informatika az in-
formaciécsere Uj szinterévé valt. A high-tech
és mobil termékek, szolgdltatdsok mara a
hagyomanyos értékeket képviseld fogyasztoi

tarsadalom szamara nélkulozhetetlenné valtak.

Az “Online piaci korkép 2010” a
hazai online iparag fébb jellemzéibe
ad nem minden részletre kiterjed6
betekintést.

Az ember szamara minden vonzo, ami altal
kozelebb keriilhet vagyaihoz. Vagyaink elérése
természetes modon 6romet okoz szdmunkra,
ezért abbdl sosem elég és hajlanddak vagyunk
azokért fizetni. Hogy pontosan miért fizetlink
és miért nem, arrdl mi dontink. A dontéshez
esetben a

minden megfeleld mennyiségi

és min6ségl informaciéra van szlikség. Az
online gazdasag célja, hogy minél jobban
beépilljon az emberek mindennapjaiba és
teljesen birtokolja az informaciés kozeget. Az
online jovéje akkor teljesedik majd ki, amikor
az érzékszerveink és az idegrendszer kozott
az elsészamu informacidatvivé kozeg lesz.
Vagyis az online térhéditdsanak ereje a korlat-

lan informaciémegosztas képességében rejlik.

A vildggazdasag Uj Uzenete a fogyasztdi
tarsadalom felé az, hogy minél intenziveb-
ben integralédik az informdciés technolégia
az életinkbe, annal sikeresebbek és élet-
képesebbek lehetiink; az online immar az on-
megvalésitds eszkdoze. Mindenkinek dontenie
kell arrél, hogy mikor, hol és milyen szinten

valik az informaciés tarsadalom szerepléjévé.

Az “Online piaci korkép 2010” a hazai on-
line iparag fébb jellemz6éibe ad nem min-

den részletre kiterjedd betekintést. Az
online vildg specialitasait, fébb  karak-
terjegyeit, az Ujonnan kialakulé szerep-

koroket és az azokat épité karakterjegyeket,

Osszefliggéseit és elhatarolédasait taglalja.




A kutatasban a hazai online gazdasagi szerepl6k kozil a legnagyobb latoga-

tottsagu oldalakat izemeltetd médiumoknak a hazai kulturalis tarsadalom online

képviselSinek és az e-kereskedelem zaszloshajdinak a tulajdonosai, cégvezetdi,

illetve online Uzletag vezetdi vettek részt.

z online piaci korképben olvashatd informa-
Aciékhoz, adatokhoz egyrészt kvantitativ mas-
részt kvalitativ adatgydjtési eszkozokkel jutottam.
Az adatgyujtés soran elsésorban primer adatfor-
rasokat hasznaltam. A kvantitativ adatgyujtést kér-
déives lekérdezéssel végeztem az adatforrasok
Osszehasonlithaté és 0Osszegezhetd gyUjtéséhez.
A kvalitativ adatgydjtés technikdja személyes
interjuzas volt. Az online piaci korképben olvas-
haté kovetkeztetések a sajat és interjualanyaim
tapasztalatain, valamint a témahoz kapcsolédd,
altalam olvasott egyéb tanulmanyokban, kony-
vekben leirtakon alapulnak.

A kutatdsban a hazai online gazdasagi szerep-
|6k kozil a legnagyobb latogatottsagu oldalakat
Uzemeltetd médiumoknak (Axel Springer, CEMP,
Estmédia, Origo, Ringier, Sanoma) a hazai kultu-
ralis tarsadalom online képvisel6inek (Alexandra,
Bookline, Libri, Lira, porthu) és az e-kereskede-
lem zaszloshajoinak a tulajdonosai, cégvezetdi,
illetve online Gzletag vezetdi vettek részt.

Annak oka, hogy a megkérdezettek kozil sokan
kimaradtak - itt elsésorban a hazai informaciés
tarsadalom szempontjabdl igen jelentés szamu
e-kereskedelmi és tanacsadoi koérre gondolok - a
piaci résztvevék nagy szama és az id6 rovidsége
volt. Bizom abban, hogy hamarosan elkezdhetem
a kiadvany 2.0 valtozatat, amelyben felsorakoztat-
hatom a hazai online-iparagi szerepl6k teljes korét.




KORNYEZETI JELLEMZOK

PIACI JELENLET .
Hazank online iparaganak torténelme va-
lamikor az 1990-es évek végére nyulik
vissza, amikor elindult a telekommunika-
Cids infrastruktura erGteljes feljesztése, az
internet savszélesség robbanasa. Ez a fo-
lyamat az interneten elérheté magyar nyel-
vU tartalom mennyiségi novekedésének és
az internetfelhaszndlé-szam (penetracio)

novekedésének spiraljaban bontakozott
ki. (Egyes kutatasok szerint 2010-ben a
15-69 éves lakossadg 50-55 szazaléka internetezik
legaldbb havi egy alkalommal Magyarorszagon.)

Mikoézben az online alkalmazdsok egyre inkabb

A 2010-es év progndzisa ugyan
szerényebb a tavalyi évet megel6z6
id6szaknal, viszont derulatobb a

tavalyi évnél.

kiszolgaltak a fogyasztéi tarsadalom Uj informa-
cidészerzési igényét, az online élmények egyre
komfortosabba valtak a felhasznaldék szamara.
Ez a folyamat az internetfelhaszndlok szamat
olyan mértékben novelte, hogy a hagyomanyos

iparagak szerepléi is elkezdték sajat tar- === -

talommal megtolteni az online vilagot.
A felmérés résztvevdinek 79 szazaléka
tobb, mint 6 évvel ezel6tt inditotta online
diviziéjat, vagy vallalkozasat. Mintegy 14
szazalékuk 3-5 éve kezdte el az online te-
vékenységét és 7 szdazalékuk kevesebb,
mint 3 éve kezdett bele az online vilag

meghdditasaba. igy utdlag taldn sze- |
rencsés, hogy a hazai online gazdasag

Piaci jelenlét

7%

0-3 éve miikdd
3-5 éve mt’Jkt')o:
M 6+ éve mikodil
1
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résztvevoi a 2001-ben elhiresilt ".com lufi” kovet-
kezményeinek tanulsdgait felhasznalva nagyobb

sérulések nélkul kezdtek szerencsét probalni.

AZ UZLETI MODELL

A szerepl6k kicsit tobb, mint fele (57%) a hagyo-
manyos ipardgakban termelt profitjat fekteti be az
online vallalkozasokba, a megkérdezettek 43 sza-
zaléka ugynevezett .com-jellegl, tisztan online
vallalkozas. Hazankban nem taldlunk egy tucat
olyan online vallalkozast, amely az indulastol kezd-
ve tisztdn online bevételbdl finanszirozna magat.
A hazai
online média két vezet6jének (Index, Origo)

online piac sajatossaga, hogy az

nincs és soha nem

is volt print valtozata.

B Mar meglévo
uzleti folyamatc:
kiegészitd onlir
modell
Tisztéan online
modell
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Azok a szerepl6k, akik jelenleg is egy mar
meglévé Uizleti folyamat kiegészitéseként mu-
kodtetik az
kat, szinte kivétel nélkil nem online jellegl

online vallalkozasukat/divizidju-

bevételbdl finanszirozzak a napi muikodé-

siket és/vagy a folyamatos beruhazasaikat.

STRATEGIA
Az online és a hagyomanyos iparagak ki-
szamithatésaganak éles  kulonbségére  mu-

tat rd& az, hogy a megkérdezettek 36 szaza-

lékanak az indulaskor egyaltalan nem volt

stratégidja, és 21 szazalékuk most sem épit

rovid tava (egy éven bellli) Uzleti stratégiat.

Stratégia

36%

Forras: online piaci kérkép 2010

A klasszikus iparagak egyikében sem ”szo-
kas” atgondolt stratégia nélkul az Uzletre
komolyabb eréforrasokat aldozni, kivéve ta-
lan ha valaki olajat talal a sajat kertjében.
A hagyomanyos

iparagak stratégiaépitési

modszertani megkozelitése szerint a

jovore vonatkozo Uzleti stratégiakban == ==

megfogalmazott elbrejelzések mult-
béli iparagi adatokra tamaszkodnak.
A megkozelités alapjan egy a napi
sikeresen  adaptalhato
adat-

online gazda-

gyakorlatba
Uzleti stratégidhoz szikséges
mennyiség a hazai
sagrol azonban még nem all rendel-

kezésiinkre. A kilfoldi adatok ugyan

adhatnanak elegendé tampontot,

azonban a Magyar informaciés tarsa-

Nem volt
stratégia,
belevagtunk !
B Konkrét vizidval
rendelkeztUnk:

dalom tul sok specifikus jeggyel rendelkezik
ahhoz, hogy barki kizarélag amerikai, vagy
nyugat-eurépai adatokra alapozva probalja
meglovagolni az online fejlédés viladg-trend-
jeit. Az online gazadasag kilfoldi tapaszta-
latai kozil talan az egyik legfontosabb, hogy
az online vilag gyakorlati sikerei a hagyoma-
nyostdl eltéré6 modellre épultek. Ezt [atvan, a
piaci szerepl6k mind arra torekednek, hogy
6k talaljak fel

az "online spanyol viaszt”".

SZINERGIA

A szinergia az értelmezd kéziszotar szerint
,t0bb kulén alany olyan tevékenysége, amely-
nek dsszhatdsa nagyobb, mint az egyé-
nek tevékenységének Osszege.” A szi-
nergia megteremtése a hagyomanyos
uzleti modell alapjan muikodd, ugyan-
arra, vagy hasonlo uzleti kulturara épit-
kez6, egy cégen belul egymassal napi

szinten egylttm(kodo, de kilon felada-
tokat ellatd osztalyok szamara is kihi-
, Vvas. Azok szamara, akik hagyomanyos
vallalkozasra épitik online elképzelése-
iket, szintén kardinalis kérdés, hogyan
tudjak az eltéré szerkezetl és kulturaju
rendszerek kozott a szinergidt megteremteni
és annak eldényeit kiaknazni. A valaszaddék 43
szazalékanak a napi operativ tevékenységek
szintjén sikerll a szinergiat valamilyen szinten

megvaldsitani, mig masik 43 szazaléknak a

Szinergia

Stratégiai
szinten
megvalosulo !
szinergia van:

43%

14%

W Operativ sz nt:<
megvalosulo |
szinergia vani

1
1
Gyenge 1

__________________ szinergia_van,
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szinergiat eddig még csak stratégi-:'

ai szinten sikerilt megfogalmaznia.:

Bevétel alakulasa a valsag el6tt

|
1
1
A valaszadok 14 szazalékanal a szi- 1 1
. . P . I 60% ]
nergia még stratégiai szinten sem 50; I
. . . L. | ° [
jelenik meg. A gyenge szinergiak ti- | 440, "
pikusan azoknal a véllalkozésoknél: 30% :
jellemzdéek, ahol a stratégiai donté- 1 20% i
] T |
seket nem Magyarorszagon hozzak. j 10% 1
1 0% T T T T T 1
) 1 CsGkkenés Stagnalas  Evi20-50 Evi51-100 Evi100-200  Evi20!
CELCSOPORT I szazalékos szazalékos szazalékos —szazall
L . . ; 1 névekedés ndévekedés ndvekedés feletf
Mik6ézben a hazai online szolgdlta- = = == === == T Ty T T T AT
orras: online placl KOrkep
tok 57 szazaléka kizarélag a magyar
célcsoportra koncentral, addig 43 szempontjabdl meghatarozé tényez6. A hazai
P - online gazdasdgot reprezentald vallalkozasok
I KulfSldi célcsoportok , leggyakoribb célpontjai Romania, Szlovakia és
: ' Szerbia. Ez érthetd, hiszen a kozeli orszagok
: USA | ' kulturdlis, gazdasagi, politikai szempotokbdl
I Tordkorszag |1 ) sok kozOs jegyet hordoznak és Magyarorszag
I Szlovakia | | | ' az elmult 20 év alatt sem gazdaségi, sem politi-
[ Szerbia ' . rx T
I zemia ] | I I kai és féleg szocioldgiai értelemben sem tudott,
" Romania ’ ) o ) i
: Ponugé"a'J—| vagy akart elszakadni a régiés orszagoktol.
: Nyugat Eurépa_ '
I Montenegro ' A terjeszkedés iranyait meghatarozza a piac
1 . 'J—| . . o . x
; Lengyelorszag | mérete, kozelsége és az orszagban él6 magyar
: Japan ajktak szama. A legkdzkedveltebb célpiac en-
Horvatorsza o . . . .
: FAi_J_| nek megfeleléen Romania, a masodik Szlova-
: i . ) . . . L
| Csehorszag oy kia, mig a dobogdé harmadik fokan Szerbia all.
1 Bulgaria )
1 . .
,  Ausztralia |/ BEVETEL
I ika |/ . . S osis s s
C o Dika A bevétel dinamikajardél az latszik, hogy a ha-
Forrds: online piaci korkép 2010 zai online iparagi szerepl6k kozil az elmult
szdzalékuk a kilfoldi internetezék CTTTTrTTTmmmmmmm T mmm e m e K
kegyeiért is versenybe szall. A kiil- : A bevétel alakulasa 2009-ben !
foldi terjeszkedések irdnya a mére- 1 1
. , , , | 0 1
tes, nyelvi szempontbdl homogén és ggé" I
. (s fox . [ ° [
az online penetracié méretét tekint- 1 30% I
of 4 2
ve is vonzé angolszasz, vagy német ! 25% .
I 20% +——
piacok helyett jellemzéen inkabb a : 15% +— :
.. Ve s . s . 7 Ve . 0, T
kozép-kelet-eurépai régié orszagai. : 1202 1] :
Az online orszaghatarokon ativel6 1 0% . . . ; ; :
Jellege onmagaban nem |ndokoIJa a CsoOkkenés Stagnalas Ev’|20’50 E’VI'51 '100 EVI'100'200 Ev'|20t
I szézalékos szazalékos szazalékos szazal
célcsoport szegmentaldsat, ugyan- . . . . . . . . . . . . . . Doyekedés_ ndvekedés _novekedés _ _feletti

akkor a nyelvi korlat a tartalom

Forras: online piaci kdrkép 2010




LT | szazalék 51-100  szazalékos

| A bevétel varhat6 alakulasa 2010-ben | bévilést, mig a legbatrab-

| I bak (7%) 100-200 szazalé-

1 1

, 40% 1 kos novekedést becstlnek.

1 35% I

I 30% d

1 1 . .

, 25% 1 CEGVEZETES

1 20% I

1 15% + A cégvezetés hagyomanyos

1 1 . . .

, 10% ;. szerepkdér. A cégvezetd ka-

0,

: g;o . ' raktere attol fiigg, hogy az

: Csdkkenés Stagnaldss  Evi20-50 Evi51-100 Evi100-200  Evi200 : adott szervezet éppen milyen
szazalékos szazalékos szazalékos szazalék . . .

: névekedés novekedés ndvekedés feletti életciklusban van. A hazai

b e = == néuekedés  online szerepl6k kore nagy

kilonbségeket mutat. Ichak

Forras: online piaci korkép 2010

években az amerikai atlaghoz képest senki
nem konyvelt el nagy mértékl novekedést.
A valsagot megel6z6 idészakban az online
bevételt generalok 50 szazaléka azonban
igy is évi 20-50 szdazalékot nodvekedett, 36
szazalékuk bevétele 51-100 szazalék kozot-
100-200

tudott

ti, mig 14 szdazalékuk szazalékos

évi bevételndvekedést elkdnyvelni.
Ezzel szemben 2009-ben a cégek kozel egy-
harmadanak csokkent a bevétele, a masik
egyharmadanak stagnalt, a harmadik harma-
duk tovabbra is évi 20-50 szazalékos noveke-
déssel dicsekedhetett. Egyéb statiszikai ada-
tok is alatdmasztjak azt, hogy
a hazai online ipar a hagyo-
manyos iparaghoz képest ke-
vésbé érezte meg a 2009-es

Adies szervezeti életciklus modellje (1992) az
emberi élet szakaszaihoz hasonlitja a szer-
vezetek fejl6édését a csecsemd kortdl, a fel-
nétt koron at, a haldlig. Az adott életszakasz
meghatarozza, hogy a fejlédés szakaszaban
a vallalati céloktdl fiiggben, illetve azok eléré-
séhez milyen vezetdi karakterre van sziikség.

Minél t6bb az alkalmazott egy vallalatban, an-
nal kiterjedtebb a vezet6ék feladatkore. A kiter-
jedtebb feladatok ellatdsdahoz egyre nagyobb
csapatra van szikség, ezek tdmogatasahoz
pedig egyre tobb olyan vezetdre, akik elmélydil-
nek és specializdlodnak egy-egy szakteruletre.

Felsbvezetés

évi pénzlgyi valsadg hatasat. 60%

50%
A 2010-es év prognodzisa 40%
ugyan 30%
évet megel6z6 id&szaknal, 20%

viszont derdlatébb a tavalyi 10%

0%

[
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[
szerényebb a tavalyi :
[

[

[
évnél. Bar erre az évre senki :
[

[

[

[

A cég tulajdonosa

|
Az online lzletdg Az online Gzlet;

Az lgyvezetd

nem szdmol bevételcsokke- ) , C . A

egyszemelyben igazgato egyutt igazgato iranyit igazgato iranyi
néssel, a szereplék 36 sza- ligyvezet iranyit mas egy személyben egyéb |
zaléka nem szamit noveke- & e o e felsGvezetidal  _ _ _ _ .. kzépvezetdkk

désre sem. Az optimistabb 21




A HUMAN EROFORRAS ERTEKE

OsszetevOje igen

z 0Osszes tOke emberi
Anagy - irja az 1979-
ben Nobel-dijjal kitlintetett
Theodore W. Schultz -,
ennek ellenére tulsagosan
nagy jelentéséget tulajdo-
nitanak a nem emberi t6-
kének, pedig ha az emberi
képességek nem tartanak lépést a fizikai téké-
vel, ez a gazdasagi novekedés korlatjava valik.

A Google paratlan Uzleti modelljenek megal-

kotaséhoz és sikeréhez Bernard Girard (Le
modele Google: une revolution du :‘"'
management, 2008) szerint, a cég |
alapitéinak személyisége, Iétésmédja,:
tudomanyos felkésziltsége, megszal- :60%
lottsdga és azoknak a szakemberek- :ig:ﬁ:
nek a tapasztaltsdga jarult hozza, aki- :30%
ket sikerult maguk koré gydjtenitk. Az 1 20%
iras arrél tanuskodik, hogy a Google '183’
o

két kozal

az egyik mar a kezdetek 6ta a human

legfontosabb fékuszpontja

er6forrds. Amikor a Google-nél 5000

ember dolgozott, minden

kavéllal6 foglalkozott toborzassal is.

Tobb mint elgondolkodtaté, hogy a vizsga-
latba bevont hazai online piaci szerepl6knek
minddssze 7 szazaléka rendelkezik 1 fénél na-
gyobb humian eréforrds csapattal és 29 sza-
zalékuknak egydltaldan nincs huméan feladatok-
ra dedikalt munkatarsa. A legszomorubb az,
hogy 7 szazalékuk nem is tervezi, hogy a ko-
zeljovében lesz. Ha ezeket az aranyokat a ha-
gyomanyos hazai iparagi statisztikainkhoz ha-

A Google szamara a két leg-
fontosabb fékuszpont kozdl
az egyik mar a kezdetek o6ta a

human eréforras.

sonlitjuk, sajnos nem meglepd, hogy az online

piac legbefolydsosabb
szerepl6inek 29 szazalé-
kanal senki nem dolgozik
HR pozicioban 2010-ben.
Azt a luxust, hogy a hu-
man tékéb6l nem hozza

ki a legtobbet (marpedig
a mai

gazdasag legnagyobb kihivasa min-

den kivétel nél-
kal

az engedheti

gazdasagi szegmensben

a szervezeti hatékonysag kérdése) csak
aki

nem piacformalé poziciéban van.

meg maganak, piacko-

vetd és

A HR, mint stratégiai partner

14. mun- w . . -

Egy tébbtagu EgyHR Nincs HR Nincs HR
HR csapat munkatars  munkatarsunk munkatarsul
dolgozk foglalkozk a de tervezln
vezetbvel az témaval |
i - 11 el 4
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FOGLALKOZTATAS

Amikor a focicsapatok edz6i 0Osszeallitjak a
legjobb csapatot, megalapozott human stra-
tégia mentén épitkezve hatdrozzak meg a
résztvevd csapat versenyképes 0Osszetételét.
Amellett, hogy mindenki igyekszik a csapa-
tdban a gyenge pontokat megerGsiteni, azok
szerkezetében felfedezhetiink egy tudatosan

alakitott, meghatarozhaté cél mentén épitett




rendszert. A gazdasag kulon-

b6z6 szegmenseiben élenjaro

piacvezetd szerepl6ék hasonlo

Szervezeti felépités

16%

megkozelitéssel fogalmazzék

14%
meg human eréforrds stratégia-

12%

jukat annak reményében, hogy 10% 1—

. . " 8% 1T—
az egyéneket jellemzé karak- ’

6%

terjegyek egymast kiegészitd

4% |—

és tamogatd szerepkorokbe 2%

0% .

rendez6dve olyan rendszert

alkotnak, amivel a vallalat el-
éri rovid és kozéptavu céljait.
Ha elfogadjuk azt, hogy egy

Online marketing

vallalat  kulturdjat, értékrend- * = == = =~
jét, stratégiajat és végul Uzleti

eredményeit az ott dolgozd emberek, illet-
ve az Oket jellemzd karakterjegyek, készsé-

gek és képességek hatarozzak meg, akkor

az alkalmazottak foglalkoztatas-szerkeze-

te sokat eldrul a munkaad6 stratégiajarol.

A felmérésben résztvevé online szereplék
kozil a teljes alkalmazotti létszam 24 sza-
zalékat informatikai-fejlesztéi és lzemeltetd
poziciokban foglalkoztatjdk. Az ehhez szoro-
san

kapcsoléddé projektmenedzseri  szerep-

korokben (pozicidkban) az alkalmazottak 13
szazalékat alkalmazzak. A technikai jellegl
kompetenciak és tudas ilyen magas aranya
mindenképpen online specifikusnak mond-
haté a hagyomdnyos Uzleti folyamatok alap-

jan épitkezé Uzleti modellekhez viszonyitva.

A front office terlleten, vagyis az Ugyfelek-

kel aktiv kapcsolatot apoldé szerepkordkben

(poziciokban) a valaszadok a munkatarsak
33 széazalékadt foglalkoztatjdk. Online ke-
resked6i pozicioban 13 szazalékuk, online

marketinges pozicioban 11 szazalékuk dol-
gozik, mig az alkalmazottak 9 szazaléka ugy-
félszolgalati keresi a kenyerét.
Mivel

tarozé

pozicidban

a felmérés szerepléi kozott megha-

szamban  képviseltették  magukat
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online médiumok, az eredmény azt mu-
tatja, hogy az online poziciok 17 szaza-
lékat tartalomfejlesztéssel, szerkesztdi és
egyéb tartalomszolgaltatoi feladatokkal kap-
csolatos szerepkorok (pozicidk) teszik  ki.

A hazai online ipar human eréforrds pozicié-
ban alkalmazza a legkevesebb embert (4%).
Theodore W. Schultz mar évtizedekkel
el6tt megfogalmazta, hogy a technikai ha-

ez-

ladds belsé sajatossag, amely azon embe-
akik

specialis tudast, jartassagot birtokolnak. Ez

rek tevékenységének kovetkezménye,
mindinkabb jellemz6 a magas technoldgiaju
korban. Ez azt is jelenti, hogy az emberi téke
emberi tékét termel. A jovedelem-novekedés
forrdsa: a technikai haladas, az emberi téke
szaporodasa és a specializacio6 novekedése.

A kizarélag online specifikus munkakorok 6sz-
szehasonlitasaban a vizsgalatba bevont online
szerepl6éknél a pozicidok 18 szazalékat az in-
formatikai fejleszték toltik be, vagyis az online
cégeknél/diviziéknal majdnem minden 06todik
ember foglalkozik kozvetlenll a fejlesztés té-
makorével. A masodik legtébb embert (16%)
online marketing menedzseri pozicidban fog-




lalkoztatjak, akiket az online Ujsagirok kovet-

nek 12 szazalékkal. Az 0Osszes tobbi online

specifikus szerepkéron az adWords mene-
dzserek (9%), a Bloggerek (8%), az adatbazis
épiték (8%),
sé-optimalizalé6 szakemberek (7%) osztoznak.
Az

analitikus, vagy link épit6 munkakoérben, 3 sza-

a kozosségépiték (8%) és kere-
alkalmazottak mintegy 5 szazaléka web-

zalékuk eDM szakért6i poziciéban dolgozik.
A kérdés tehat az, hogy ez a szerepkor leosz-
tas kinél milyen stratégiat hivatott tamogatni és
a végén ki realizdlja a célok kozott megfogal-
mazott terveket. Hiszen azt mar tudjuk, hogy
«.a kulcs, az optimalis méretd és sulyu hajo,
az Uj szelekre szabott, feszes vitorla, de legin-
kabb a kelléen képzett és motivalt legénység.”

KOMPETENCIAK, KESZSEGEK
FONTOSSAGANAK RANGSORA

Hogy az online jov6je mikor és hogyan tel-
jesedik ki,
mértékeben lesz képes kielégiteni a fogyasz-

vagyis az online mikor és milyen

toi tarsadalom legfébb vagyait, az a szereplék
mindenkori egyéni kompetencidin és készsé-
gén, vagyis az emberi téke fejlédésén mulik.
Az emberi téke két részbdl tevédik Ossze: az
oroklott és a megszerzett képességekbdl.

Online munkakdrok megoszlasa

gazdasagilag fejlett orszdgokban az emberi
téke nagyobb része megszerzett képesség.
Tudasok, készségek rangsora

1. Ugyfélkdzpontisag
2. Elemzéi készség
3. Kommunikaciés készség

4. Nyelvismeret

Forrds: online piaci korkép 2010

Az online tartalom folyamatos bévilésével a

felhaszndlok igényei egyre valtozatosabbak
és specialisabbak. Az elvarasok megismerése
egyre tobb elemzést és pontossagot igényel.
Mikozben az ugyfélelvardsok egyre nének,
az ugyfelek lojalitdsa, markah(isége egyre
csOkken, és az igények kielégitése sokkal na-
gyobb odafigyelést és folytonossagot igényel.
Az  ugyfélkdzpontusag
laszadék 50

érése

készségét a va-

szazaléka a sajat céljaik el-

érdekében  kulcsfontossagunak  itél-

te meg, mig 43 szazalékuk fontosnak és

7 szazalékuk atlagosan fontosnak tartja.

Az elemzdi készség jelentésége a szolgalta-

tas-orientalt architekturdk elterjedésével és

leginkdbb a Google adWords alkalmazasa-

nak rohamos elterjedése

Ota kap egyre nagyobb
Az

jelentéséget. informa-

20%

18%

ci6  kezelésének moddja

16% -

gyokeresen megvaltozott.

14% -

12% -

Az elemzdi készség a va-

10% -

89, laszadék rangsora alap-
o
6% - jan  az  ugyfélkdzpontu-
4% 1 I I sagot  koveté  masodik
i 5
0% - legfontosabb készség.
0 2 5 g g 0 3 2 g 2 2 o o s ] ) ”
£3% 95 = & ﬁ s § g 22 3 2 ¢ Mig a vélaszadok 14 szé-
§ss 03 f s2 g = N 3 @ e T .
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elemz6i készséget fontosnak, 14 szazalékuk
atlagosnak és 7 szdzalékuk kevésbé fontosnak.
A kompetenciak kozil a kommunikacios kész-
ség az online meghatarozd szerepl6i szama-
ra ma a harmadik legkeresettebb készség. A
kommunikacié az online vilag talan egyik leg-
sarkalatosabb témakdre, hiszen annak ritmu-
sa, sebessége, minbésége és mennyisége is
nagyban eltér a hagyomanyos piacok meg-
kozelitésétdl. A valaszadok 29 szazaléka ér-
tékelte a legfontosabbnak, 43 szazalékuk fon-
tosnak és 29 szdazalékuk atlagosan fontosnak.
Az, hogy a nyelvismeret a legkevésbé kere-
sett kompetencia azért meglepd, mert ha
elfogadjuk azt, hogy jelenleg az online koz-
pontja nem Magyarorszag, akkor belathatjuk
azt is, hogy a legfontosabb informacidék az
interneten angol nyelven érheték el. Ebbél a
megkozelitésbdl a magas szintl angol nyelv-
ismeret jelenleg a legfrissebb (és valészin(leg
a legfontosabb) informaci6 megszerzésének
zéloga. Ennek ellenére a nyelvismeretet senki
nem sorolta a legkeresettebb kategoriaba és
a valaszadoknak csak a 36 szazaléka tartja
fontosnak, mig a résztvevék 43 szdzaléka at-
lagosnak itéli, 14 szazalékuk kevésbé, 7 sza-

zalékuk pedig egyaltaldn nem tartja fontosnak.

ONLINE SZAKISMERETEK FEJLODE-
SENEK RANGSORA

A kozeljovbben leginkabb fejlédé szakteriile-
tek rangsora

1. Kozosségi marketing ismeretek
2. Termékfejlesztési ismeretek

3. Projektmenedzsment ismeretek
4. Keresboptimalizalasi ismeretek
5. Vezetéssel kapcsolatos ismeretek

6. adWords ismeretek

N

Ergondmiai ismeretek

Tartalomfejlesztéssel kapcsolatos isme-

retek

Forras: online piaci korkép 2010

A kozosségi marketing egy Uj formdajat alaki-
totta ki
sanak. A kozosségi médiaban a felhaszndlok

az online felhaszndldék kolcsonhata-

nem csak informaciét kapnak, de megvan
az a képességik is, hogy részt vegyenek a
tartalmak létrehozasdban és azok terjeszté-
sében. A kozosségi marketing eszkozok le-
hetévé tették az egyidejl online parbeszédet.
A leginkdbb fejlédé terlilet a valaszadok 43
szazaléka szerint, a kozOsségi marketing is-
meret. A valaszadék 36 szazaléka ezt a tu-
dast a fejl6do terilletek kozé sorolja és tovabbi
21 szazalékuk atlagosan fejlédének itéli meg.
valaszadok

A termékfejlesztést ugyan a

csupan 21 szazaléka itélte a legfejl6-

débb képességnek, azonban 50 szazalé-
kuk a fejlodé teriiletek kozé sorolta, amely-
lyel az elsé a fejlédé teriletek rangsoraban,
leginkabb

ismeret.

igy Osszességében a masodik

fejlodé  szakterlletként  értékelt
A projektmenedzsment a valaszaddk 29 sza-
zaléka szerint a harmadik legfejlédébb teri-
let, 43 szdazalékuk szerint fejl6d6, mig 21 sza-
zalékuk szerint atlagosan fejl6d6, és csak 7
szazalékuk szerint
A SEO

az online-specifikus kompetenciak kozil a va-

kevésbé fejlédd terilet.
(keresé-optimalizalasi) szakismeretet
laszaddk 21 szazaléka sorolta a legfejlédébb
terlletek ko6zzé, mig 43 szazalékuk szerint
fejlodé terilet és 21 szazalékuk latja atlagos
mértékben fejlédének. A piac 14 szdzalékanal
kevésbé fejlodé ez a tudas. A SEO tehat a si-
ker szempontjabdél fontos, de nem elegendé.
ismeretek a

A vezetdi megkérdezet-

tek 14 szazaléka szerint a legfejlédébb,




43 szazalékuk szerint fejlédé és 43 sza-

zalékuknal atlagosan fejlodé terilet.
Ezek az adatok arra engednek kovetkeztetni,
hogy a személyre szabhaté feladatok egyre

dedikalhatobbak és a feladatok novekedésével
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lassan olyan csoportszintl feladatokra szeg-
mentalodnak, amit vezeték tartanak kézben.

Az adWords ismeret fejl6édését 21 sza-
zalékban a legfejlédébb, 29  szazalék-
ban fejlédé és 50 szazalékban atlago-

san fejl6dé terlletnek latjdk a valaszadok.
A webergondmiai ismeretek a valaszaddék 7
szazalékanal a legfejlédbébb, 43 szazalékuk-

nal fejlédé és 36 szdzalékuknal atlagosan

fejlédd terllet. A résztvevék 14 . _ _ _ _

szazalékdanal ez a terllet kevés-

bé, vagy egyaltalan nem fejlédik.

A tartalomfejlesztést a valaszaddk
21 szazaléka sorolta a legfejlédébb

teruletek kozzé, mig 21 szazalékuk Szerkeszt6ségi
munka

fejléd6é terlletnek, 36 szazalékuk .
Fejlesztés

atlagosnak itélte meg, 7 szazalé-
kuk kevésbé fejlédének, 14 szaza-
lékuk pedig nem latja fejlédének.

ONLINE TAPASZTALAT

A hazai online piac meghatarozé

szerepldi

tarsadalomban noéttek fel. Ennek

Kizardlag online

Frissen végzett
diplomasokat vesziiniés
fel és képzésben !
reszestlnek ~

Vezet6i |
kompetenciak

Tartalomszolgaltatas

Projektmenedzsment

Human eréforras

Online
kereskedelem | | | |

Online marketing
a klasszikus fogyasztéi = - - -~

megfeleléen az online ipardg jelenleg még
mindig a hagyomanyos gazdasagi szerepko-
rok karakterjegyeibdl épitkezik, mikdzben ki-
alakitja az uj, online-specifikus karaktereket
is. Erdekes tapasztalat, hogy a hazai online

szereplék nem szivesen fog-

amennyi megfelelé képzéssel,

tapasztalattal rendelkez6

1
' Online tapasztalat fontossaga tapasztalattal lalkoztatnak  frissen  végzett
1 rendelkezé 1 diploméasokat. A felmérésbdl
: 50% 50% munkatarsakat : az latszik, hogy a munkaaddk
I foglalkoztatunk 1 . .

I o leginkabb az online tapaszta-
" M Nem kizardlag online L .
: tapasztalattal | lattal rendelkezé jelentkezé-
: rendlekezd : ket keresik, azonban a piac
I mukata_r_sakat Sy tébb szakembert sziv fel, mint
I felveszink I

1 1

I

1

1

jelolt a pozicidkra jelentkezik.

SZAKTUDASHIANY

A kutatas eredménye ramutat arra, hogy az online
iparag résztvevdi nem elégedettek a megtériilé-
sek Gtemével, hiszen a legnagyobb hidnyt (29%)
az online kereskedelem terililetén tapasztaltak. A
kereskedelemmel szorosan 0Osszefliggé és azt
tamogatd online marketing is erésiti ezt a kovet-
keztetést, hiszen a valaszaddk 23 szazaléka ezen
a terlleten is hianyt tapasztal. Nagyon érdekes,

hogy a human eréforrds kompetencia az utolsé

Szaktudashiany megoszlasa

| - L |
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helyet foglalja el a hidnyok rangsordban (3%),
ami hdlen tikrozi a piac hozzaallasat a témahoz.
Az online informatikai fejlesztések és az ehhez
szorosan kapcsolédd projekt menedzsment te-
riletein tapasztalt hianyossagok megnyugtato
képet mutatnak (14%, 17%), ami azt jelenti, hogy

0%

JO
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a tulajdonosok, cégvezeték nem érzik azt, hogy
lemaradnanak a témaban masoktol. A médiumok
legerésebb tékéje az altaluk szerkesztett tarta-
lom, aminek mindségével a legelégedettebbek.

A SZAKKEPZES
Theodore W. Schultz kisérletet tett a “szellemi
tékeallomany” valtozdsanak mérésére is, ami-
nek eredményeképpen megallapitja, hogy a
képzettség tartosabb, mint a nem emberi, Uj-
ratermelheté téke legtobb formaja. A szellemi
tékeallomany mérésének
kolt-
Szamitasba

mérdszamaként a képzési
ségeket  hasznalja.
veszi mind a kulénb6z6 szinten
folytatott tanulmanyok soran “el-
maradt kereseteket”, mind az
oktatasra forditott tényleges kolt-
ségeket, és ezeket Osszeadva ki-
szamitja az 1900 és 1956 kozotti
id6szak minden évtizedére (val-

tozatlan aron) az oktatasi beruha-

zast. Megallapitja, hogy a mun- === == ===

kaer6 képzettségallomanya ily

Vélemeények a szakképzésrol

B Kivald
Bizonyos terlletek:

1
¥ Gyenge, hianyos !
1

egyik r= === -
A képzés biztositasa

modon szamolva nyolc és félszeresére noveke-
dett, mikdzben az Ujratermelheté nem emberi
vagyon csak négy és félszeresére novekedett.
A szakképzéssel kapcsolatban a vizsgalat-
ba bevont online szerepl6k véleménye meg-
oszlik. Vannak olyan teriletek,
a szakképzést jonak érté-

(57%),

ahol

kelik ugyanakkor majd-

nem minden masodik valaszadd

|

1

1

1

1

: (43%) gyengének és hianyosnak
: tartja azt. A hazai online szak-
e

n

képzés szinvonalat senki nem

értékelte  széls6éségesen  kiva-

I6nak vagy nem megfelelének.
I

Az orszagban ni ncéI
1 megfeleld . _ _ _

A kozgazdasagi Nobel-dijjal kitlin-
tetett Schultz azt mondja, hogy a
tudasban valo el6rehaladas don-
t6 faktora a gazdasagi haladdsnak. Novekedést
hoz létre mind a fizikai, mind az emberi téke mi-
néségében. Az ember megszerzett képességei
tukroz6édnek a munkabérekben, fizetésekben,
az onfoglalkoztaték jovedelmében és a vallalko-
z0k jutalékaban. Az emberi téke allomanya ma-
gasabb ratdval novekszik, mint a fizikai tékéé.

VEGZETTSEG
A vizsgalatba bevont cégeknél a legjellem-

z6bb a kozgazdasagi jellegli végzettség.
|

W K{lfoli kepzésre kildji
Oket I

1

7% |
21% 1

Tréningre kiildjik ket
1

[
[
[
Friss diplomasokat :
alkalmazunk akik "
gyakorlatot szereznek

[

M Ha lehet mar tapaszte%
munkatarsakat I
———————————————— veszinik fel = = = = 4

Forras: online piaci kdrkép 2010




Az online vildagba a tarsadalomtudoma-

nyi/b6lcsész végzettséglieknek is sikerult

transzformdlni tudasukat és ismeretiket,
mig a rangsorban harmadik helyen az online
szakiranyon végzett szakemberek allnak. Az
informatikus végzettségl szakemberek vél-
hetéen azért kaptak negyedik helyet, mert
iparag
szerepléi nem feltétlenll akarjdk hazon be-

a fejlesztési  munkdkat az online

lGl tartani, hanem azokat az adott fejlesztési
tertiletekre specializalt, nem kizarolag online

tertiletre bedolgozé cégekhez helyezik ki.

Végzettségek rangsora

1.  Kozgazdasz

2. Tarsadalom tudomanyi/Bolcsész
3. Online szakképesitésu

4. Informatikus

5. Erettségi
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A 2002-ben 93 éves kordban elhunyt Prof.
Dr. Dr. h.c.
ta, hogy a munkaerd szerepének el6térbe

Friedrich Edding hangsulyoz-

kerilése szikségessé teszi a tudomanyos
alapon nyugvé munkaerd-gazdalkodast. A
munkaeré-gazdalkodas a modern ipari al-
lam egyik fontos funkciéja. Ez a gyakorlati
teendd egyenesen kovetkezik az oktatas és
a gazdasagi kozotti

fejlodés 0sszefliggés

felismerésébdél. A hosszd tadvra sz6lé6 mun-
kaer6-gazdalkodas koncepcidja elsésorban
feladatokat, vagyis

kat, illetve oktatasi terveket hataroz meg.

oktatasi oktataspoliti-

FIZETESEK

Az elemzések szerint a gazdasagilag fejlett
orszagokban a munkabérek és fizetések no-
vekedése messze meghaladja a fizikai t6kébdl

Junior online marketinges

[ [
[ [
[ [
, 80% i
I 70% +——— 1
: 60% :
, 50% .
| 40% 1
I 30% ——— —
: 20% ﬂ
I 10% T I
I 0% x 1

Senior online marketinges

60%

50%

40%

30%

20%

10% —
0% T T : 1
Netté 90-170 000  Nett6 150-250 Netté 250-350 Netto 350-501

oo o oo oo e e e o e o - T L A T I - |

Forras: online piaci korkép 2010

Junior online értékesitd
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er6forrdsokbdl szarma-
z6 jovedelmek novekedését (Schultz). Az
bevételek tobb mint

és a természeti

USA-ban a személyi
75%-a
sekbdl és

szarmazik munkabérekbdl, fizeté-

onfoglalkoztatasb6l, ami elsé

sorban az emberi tékének tulajdonithaté.
70 szazaléka-

nak 90-150 ezer forint ko6zé esik a net-

A junior marketingesek
té bére, mig a valaszadék 30 szazaléka a
netté 150-250 ezer forintot is megkeresi.
A senior marketingesek 25 szazaléka a net-
té6 90-150 ezer forintos bérsavba esik, 50
szazalékuk nettd fizetése 150-250 ezer fo-
13 szazalékuknak netté 250-350

ezer forint, és 12 szazalékuk pedig a netté

rint, mig

350-500 ezer forintot fizetési savot is eléri.
A junior online értékesit6k 67 szazaléka-
nak 90-150 ezer forint kozé esik a netto
bére, mig a valaszaddék 33 szazalékanal a
netté 150-250 ezer forintot is megkeresik.
A senior online értékesiték 22 szazalé-
ka a netté 90-150 ezer forintos bérsavba
33 150-
250 ezer forint, mig 45 szdzalékuk a netto
250-350 ezer forint fizetési

A projekt

esik, szazalékuk nettd fizetése

savot is eléri.
menedzserek 30 szazalékanak
90-150 ezer forint kozott mozog a nettd
40 150-250 ezer
rint kozott, mig nettdé 250-350 ezer forint
30

A fejleszték 9 szazalékdnak nettéd bére 90-

bére, szazalékuknak fo-

kozé szazalékuknak esik a fizetése.
150 ezer forint kozott mozog, 27 szazalé-
kdanak 150-250 ezer forint kozott, mig 28
szazalékuk 250-350 ezer forintos nettd fize-
tésbél él. A fejleszték mintegy 36 szazalé-

ka keres nettd 350-500 ezer forint kozott.

Az Uzletagvezetdk 64 szazalékanak a nettd
bére havi netté 500-1000 ezer forint kozott
mozog, mig 18 szazalékuk nettd 350-500 ezer
forintot keres. A maradék 18 szazalékuk bére
mindossze netté 250-350 ezer forint kozé esik.

________________________ .
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BEREN KiVULI JUTTATASOK

A munkatarsi beosztottak béren kivdili juttatasi
csomagjanak atlagban 24 szdazaléka a telje-
sitménylk utan kapott bdénusz, masik 24 sza-
zaléka étkezési jegy. A csomag 15 szazaléka
internet eldfizetés, tovabbi 7 szdzaléka udulési
csekk, 7 szazaléka egészségpénztari hozza-
jarulds, 8 szazaléka nyugdijpénztari hozzaja-
rulds. A béren kivili juttatdsok 15 szazalék-
ban tartalmaznak egyéb cafeteria elemeket is.

A kozépvezeték béren kivili juttatasi cso-
magjanak szérasa annyival nagyobb, hogy 8
szazalékuk céges gépkocsit is kap. A legna-
gyobb részét (28%) a csomagnak azonban a
teljesitmény utadni bonusz teszi ki. Az egysé-
ges cafeteria rendszer elemei a béren kiviili
juttatasok 15 szazalékat teszik ki, akarcsak az
étkezési jegyek. Az internet el6fizetés a cso-

magbol 10 szazalékot kap. A nyugdijpénztari
hozzdjarulas, az Udulési csekk, a 13. havi fi-
zetés és az egészséglgyi hozzajarulas a ko-
zépvezetdk béren kivili juttatascsomagjanak
24 szazalékabol egyenlé mértékben részesul.

A felsévezeték béren kivili juttatdscsomag-
janak 25
bdénusz, 13 szdzaléka étkezési jegy, 14 sza-

szazaléka a teljesitmény utani

zaléka egységes cafeteria elemekbd6l All

és 11 szdazaléka internetel6fizetés. Egyenld

aranyban osztozik a felsé vezeték béren ki-
vili juttatdscsomagjanak 15 szazalékan az
csekk (5%), az

hozzajaulas (5%) és a nyugdijpénztari hoz-

adulési egészségpénztari
zajarulas (5%). A csomag 2 szazalékban tar-
talmaz 13. havi fizetést és 16 szazalékban
céges gépkocsit. A fels6vezeték béren kivili
szaza-

juttatasi csomagjanak mindossze 4

lékat teszi ki a részvényopcids jutalmazas.

- e e e ow



ONLINE SZERVEZETEK

Ha a minket korllvevé természetbdl barhonnan
képzeletben kivagunk egy kelléen nagy, térbeli
kockdt, abban biztosan taldlunk egy 0Osszefliggd
elemekbdl allé rendszert, vagyis az 6koszisztéma
egy darabkajat. A gazdasag is hasonlé rendszer-
modell alapjan m(ikodés, rendszert alkotd szereplék
0sszefliggd halozata. A gazdasagi rendszerek On-
fenntartd folyamatadt a rendszer szerepl6inek sajat
karakterjegyei és az egyéni érdekek altal kialakult
egymasra utaltsag alakitja ki. A szereplék tehat
csak egy olyan rendszerben érhetik el egyéni célja-
ikat, amiben azon tul, hogy mindenki tisztaban van
azzal, hogy pontosan mik a sajat és masok rend-
szerhez hozzaadott értékei, ismerik a korlatokat is.

1997-ben
elhunyt koézgazdaszunk igy jellemzi: “A szak-

Ezt a kapcsolatot Janossy Ferenc

mastrukturdnak a gazdasagi fejlédés folyaman
szakadatlanul valtoznia kell, minthogy az egy-
kor elsajatitott ismeretek elavulnak és helyet-
tik 0j, korszerd ismeretekre van szikség. Ter-
mészetesen a valtozasoknak megfeleléen kell
atalakulnia a munkahelystruktdranak is. Ahhoz
azonban, hogy a fejlédést allandéan mozgas-
ban tartsa, nem elég, ha a munkahelystruk-
tura valtozdsa |épést tart a szakmastruktura

véltozdsdval, hanem egy fejhosszal mindig
elétte kell jarnia. A fejlédés megkdveteli, hogy
a munkahelystruktira ne a mai szakmastruktu-

ranak feleljen meg, hanem mar a holnapinak.”

Mivel
hagyomanyos

az online gazdasdg fejlédési irdnya a

fogyasztéi  magatartastél  sok-

ban eltér6 megkozelitést képvisel, az online

rendszer strukturajat alkoté szerepkorok

online-specifikus karakterjegyekkel bévilnek.

Az online gazdasdg rendszerére mindenképpen
jellemzd, hogy a folyamatok alapvetéen informatikai
keretrendszerekre tdmaszkodnak. Ezért az online
gazdasag szerepl6i érdekérvényesité egyesile-
tekbe, szervezetekbe, vaéllalkozdsokba tomorilnek,
ahol a hagyomanyos gazadasagi szerepkorok
(poziciok) mellett online-specifikus karakterjegyek-
kel felruhazott online szerepkoroket (pozicidkat) is

|étrehoznak.

A szerepldk csak egy olyan rendszer-
ben érhetik el egyéni céljaikat, amiben
azon tul, hogy mindenki tisztaban van

azzal, hogy pontosan mik a sajat és
masok rendszerhez hozzaadott ér-

tékei, ismerik a korlatokat is.

TUDOMANYOS KUTATOI SZEREPKOR

A tudomdnyos alapokon létrehozott fejlesztékor-
nyezetek matematikai logikan alapulé sajatos
szabalyokat fektettek le, amivel megteremtet-
ték az informatika és az online gazdasdg rend-
szeralapjait. A feladat olyan sztenderd fejleszté
kornyezetek létrehozdsa volt, ahol sztenderd fej-
leszté eszkozok segitségével informatikai alkal-

mazasokat fejleszthetnek.

Kezdetben a fejleszté eszkdzok roppant fejlédé-
se tulkinalathoz vezetett: egy feladat megoldasa-
ra hirtelen tobb valasz is sziiletett. A kirobbano
sebességgel bdévulé kinalati piacon nehéz volt
eldonteni, melyik fejleszté kornyezetben sziiletett
fejleszté eszkozrendszer a legjobb: Microsoft,
Linux, Oracle, IBM, Adobe, vagy C++ JAVA,
flash, HTML és még sorolhatnank a lehetéségek



tarhazanak ma mar szinte kimerithetetlen elemeit.
A legmeghatdrozdbb fejleszté eszkoz taldn a
programozéi nyelv. A programozéi nyelv egy
adott informatikai probléma sajatos logikai meg-
kozelitésének eszkoze, amely segitségével az
adott fejlesztékornyezet szabdlyai alapjan egy
informatikai problémahoz gyartanak alkalma-
rendszer fenntartha-
tehat

volt, hogy a szerepl6k egy nyelvet beszéljenek.

zasokat, termékeket. A

tdsaga szempontjabdl elengedhetetlen

A fejlesztéeszkozok fejlesztéséhez kozel all6
munkakorokben igen elhivatott és szakmailag
elmélyilt - matematikai algoritmusokban gon-
dolkod6 - szakemberek dolgoznak. Ok jelentik a
szakmaban a piramis csucsat. Ok fektetik le az
online rendszerek késébbi jellemzéit attél fliggé-
en, hogy kinek milyen er6s az érdekérvényesi-
t6 képessége és helyzete. Jellemz6 rajuk az elit
iskolakban szerzett, els6sorban a szellemi kor-
nyezetbdl és kapcsolati t6kébdl nyert hozzaadott
érték. Mivel ezeknek az embereknek a minden-
napjuk és a kozvetlen kornyezetiik is eltér az at-
lagtol, ezért személyiséguik, értékrendjuk, ezen
keresztul személyes motivaciojuk is tavol all az
altalanostdl. Azt lehet mondani, hogy egyedi gon-
dolkodasmodjuk van. Jellemzd rajuk az introver-
taltsag, mas karakterekkel kevésbé kommunikati-
vak, leginkdbb sajat maguk vildganak folyamatos
fejlesztésével vannak elfoglalva. Tovabbi jellem-
z6jik, hogy mindig versenyben allnak a vilaggal.
llyen karakterek a Google alapitoi, Sergey Brin és
Lawrence E. Page is, akikr6l ma mar azt is tudjuk,
hogy érdekérvényesité képességiik atlagon feliili.

ALKALMAZASFEJLESZTO SZEREPKOR

Miutdn a kivalasztott fejlesztéeszkozok teret
nyertek maguknak, elindulhatott az online in-
formatikai alkalmazasok fejlesztése. Az infor-
matikai alkalmazds, mas néven applikacio,
evoluciés megkozelitésben a végfelhasznalok
altal gazdasagi elény reményében hasznosi-

tott és az alkalmazasfejleszték 4altal kivalasz-

tott fejlesztéi kornyezet szabdlyait kovetd in-
mukodtetett
tehat
amelyek az

formatikai eszkdzrendszer altal
felilet. Az

azok az

informatikai alkalmazasok

informatikai termékek,
online informacidkezelés egy-egy teriiletén a
felhasznalok szamdara egyfajta automatizmust
biztositanak az online fogyasztdshoz. Az infor-
matikai alkalmazasok vasarlasaban uttérének
szamito hazai vallalatok (multinacionalis cégek
magyar leanyvallalatai) a 90-es évek kozepén
kizérélag kulfoldrél tudtak megfelelé6 kompe-
tenciat, tudast vasarolni. Azok a hazai szak-
emberek, akik ezekben az informatikai pro-
jektekben részt vehettek fejlesztéként, mara
mar elismert

vildgszinten is alkalmazasfej-

lesztévé valhattak a legdivatosabb cégeknél.
Az alkalmazasfejleszték karekterjegyei mar
egy lépéssel tavolabb kerulnek a tudomanyos
vildgtél és kozelebb a végfelhasznalok vild-
gdhoz. Az informatikai alkalmazasfejlesztés a
matematika logikai ismeretén tul mas tarstu-
domanyok ismeretét és még gyakorlatiasabb
tapasztalatokat kivdan meg a jé szakembertél.
Ahhoz, hogy egy informatikai alkalmazést va-
laki képes legyen létrehozni, lefejleszteni, meg
kell értenie a fogyasztas folyamatat is. A jo
tehat
a tudomdnyos kutaté munkatdrsndl: folyama-

alkalmazasfejleszt6é realistdbb karakter
tokban gondolkodé, a fogyaszték értékrendjét
értd, elhivatott programozo6. A sikeres alkalma-
zasfejlesztére mindenképpen jellemzé a logi-
kai és projektmegkozelitésii gondolkodas, a
részletekre valé Osszpontositas képessége és

az erds érdeklédés az innovativ eszkozok felé.

TESZTELO SZEREPKOR

Az egyre novekvd Ugyféligényekkel lépést tar-
té online rendszerek létrehozdsdhoz folyamatos
kutatas-fejlesztésre van sziikség. A kutatds-fej-
lesztésbe invesztalhatdo téke megteremtéséhez
a cégek legfébb érdeke, hogy az alkalmazéasok
egyre hamarabb keriljenek forgalomba. A biz-



tos mikodéshez az ellenérzést mindig el kell
végezni. Az ilyen feladatok elldtaséra a valdsa-
gos folyamatokat leképezni képes tesztkornye-
zetre van szikség. Mivel a teszteléshez nagy
szamu proba kell, ezért a tesztel6 cégek tipiku-
san a nagy szdmu és olcsé emberi eréforrassal
rendelkezé orszagokban jottek Iétre a Silicon-
volgytél, Indian keresztil Hong Kong-ig. A
tesztel6k feladata a hibak felfedezése és doku-
mentalasa. A kihivas az, hogy a tesztkornyezet
megteremtéséhez kivaloan kell ismerni nemcsak
a tesztelés alatt lévé informatikai alkalmazas
fejleszté6 kornyezetét és fejleszté eszkozeit,
hanem a végfelhaszndlok altal képviselt ipar-
ag és az iparagi szerepl6k vasarlasi szokasait,
képességeit, karakterjegyeit is. A jo tesztel6re
az atlag feletti monoténiatlrés, a strukturaban

gondolkodas és a precizitds a legjellemzébb.

TAMOGATOK, KARBANTARTO
SZEREPKOR

Amikor az innovativ vallalkozék az alkalmaza-
sok piaci bevezetésén tul vannak, akkor van
szikség a gyakorlati haszndlat soran felme-
ralé6 problémdakban segité tamogatdkra. Fel-
adatuk - legtobb esetben - valamilyen online
kapcsolaton keresztul tobb szinten kisegiteni
a végfelhaszndlét az informatika szbvevényes
halojanak szoritasabdl.

llyen szolgaltataso-

kat tipikusan a ,shared service center”-ek
nyujtanak ugyfeleik szdmadra, ahol a teszte-
|6k altal gyartott dokumentumok alapjan egy-
szerre tobb nyelven is tamogatast nyujtani
képes, nem feltétlenil informatikus végzett-
ségl, Uugyféltamogatéi munkakoérokben dol-
goz6 személyek ulnek. Jellegébdl adoddan a
nagy monotoéniatliré személyek tudnak ilyen
munkakorben karriert csindlni. A tamogato
munkakoroknek tehat magas a humanerd-

forrds igénye és eszkOz-tdmogatottsdga s,
ezért a betanulds koltségeit magas szintu
automatizmussal és hatékony humaneréforras-

kivalasztasi folyamatok sordn lehet lefaragni.

HARDVER FEJLESZTO SZEREPKOR

A szoftver és a hardver piacok fejlédése olyan
harménidban van egymassal, mintha egy testbdl
taplalkozd kétfeju szidmi ikrek lennének. Ezért
a hardver piac a masodik legnagyobb szeletet
kapta az informatikai tortabdl. Eddig ugy alakult,
hogy taldn ennek a piacnak a fejlédésébe van
lehetésége Magyarorszagnak legkevésbé bele-
szolni, mivel annak f6észerepl6i oriasi beruhazas-
sal mukodo, tobb millidard dollaros éves kutatas-
fejlesztési koltségvetéssel rendelkezd, elsésorban
japan és amerikai vallalatok. A magyar gyerekek
altal a mindennapokban buvolt jatékok fellegvéra
is természetesen az Amerikai Egyesilt Allamok.

A hazai hardverpiac szakemberei a mar boltok-
ba kerilt "kiutylk” eladasaban és azok szervize-
lésében kaptak szerepet. Ezek kozll a kdzép-ke-
let-eurdpai régidban oriasi fejlédés mutatkozott a
hordozhat6 szamitégépek és a jatékkonzolok el-
adasdban és ezzel parhuzamosan a szervizelés
piacan is. A hardver piac befolydsos résztvevoéi
a hardvergyartok disztributorai, a nagy kereske-
delmi lancok és egyéb kereskedd cégek. Ennek
megfeleléen a kereskeddk leginkdbb a hagyo-
kereskedelmi

manyos szerepek karakterjegyeit

hordozzak. (lasd késébb a kereskedd szerepkort)

WEBERGONOMUS SZEREPKOR

A webergonémia egy sokdig nem létez6 foga-
lom volt. Mara azonban kulon szakmava nétte ki
magat. A webergondémusok szerint ez a |épés a
weboldal tervezés legfontosabb mozzanata. A
webergondmus hatarozza meg, az adott olda-
lon hova és miképp keriljon egy menipont, egy
szoveg, hol és hogyan helyezkedjenek el a ké-
pek és hol, milyen szineket érdemes hasznalni.

A szakért6k szerint a latogatdé par masodperc
alatt dont arrél, hogy az adott oldalon hajlando-e
meég tovabbi 5-10 masodpercet tolteni azzal, hogy
megtaldlja a keresett tartalmat. A webergondmus
feladata tehat, hogy minél inkdbb felhaszndléba-



rat online oldalt tervezzen. Ez persze a felhasz-
nalok és a célkozonség ismerete nélkil nehezen
megy. Ugyanazon az oldalon az informacié fo-
gyasztas modja, ideje, formaja célcsoport-szeg-
mensenként eltérd. Ez azt jelenti, hogy egy oldal
minél gazdagabb informaciéban, a felhasznalok
annal jobban szegmentalédnak, ezért az opti-
malizdldshoz is egyre szegmentéltabb informa-
cidkra van sziikség. Mivel az online legnagyobb
elénye, hogy mérhetd, a célkdozonség szokasai
kdvetkezetes adatbanyaszattal megismerhetok.
Ha abbdél indulunk ki,

|6 folyamatosan tanul és

hogy a felhaszna-

ezdltal folyamato-
san vadltoztatja szokdsait, akkor az is maga-
tol érthetédd, hogy egy oldal vagy koveti a
vagy egy
informacio-fogyaszta-

felhasznaldk szokasvaltozasait, sta-

tikusan  korilhatarolhaté
si jegyekkel jellemezhet6 célcsoportot céloz.

Fontos, hogy a  webergonémus nem

webdesigner, ugyanakkor kett6jik munkaja
szorosan 0Osszefonédik. A webergondmus si-
kerének alapja tehat, hogy mennyire képes az
Ugyféltél pontos képet kapni a célkozonségrol.
A webergonémus feladata az is, hogy a megfe-
lel6 fokuszba terelje az adatbanydszatot. Ehhez
mindenképpen ismerni kell a jo6 kérdezés és az
«6rté hallgatas” technikdjat. A webergonémus
masik fontos karakterjellemz6je, hogy mély
elemz6 készséggel rendelkezik ahhoz, hogy a
célkozonséggel kapcsolatban megfogalmazott
informaciokbol a megfelelé kovetkeztetéseket

vonja le és munkaja soran alkalmazza azokat.

ONLINE MARKETINGES SZEREPKOR

Hogy hogyan lehet hosszd tavon az online ter-
mékekbdl, szolgaltatdsokbdl profitot biztosi-
tani, arra kész recept a legkevesebb esetben
van. Arrél talan tdbbet tudunk, milyen hibakat
nem szabad elkovetni, bar ezek a tapasztala-
tok sem érik el azt a szintet, ami biztositékként

szolgalhat egy ilyen gyorsan valtozé piacon.

Ugyanakkor az tisztan latszik, hogy a bevétel

egyes
kapcsolatos

novekedéssel, esetekben a profitter-

meléssel elvarasok a klasszikus

mintakhoz hasonléan leginkabb a marketin-
ges és a kereskedelmi pozicidkban csapdd-
nak le. Az ipardg mar annyira éhes a sikerre,
hogy ma barmilyen pozitiv eredmény aranyba

foglalhat egy marketingest, vagy kereskedét.

Az online marketing célja, hogy online vasarlast
generaljon. Az infomatikai szerepkorokben aktiv
szereplék altal fejlesztett eszkozok felhasznalé-
barat jellemzéi jelentik az online marketing tech-
nikai tamogatasat:

A banner az online marketing talan legrégeb-
bi eszkoze, aminek célja a képszerd figyelem-
felkeltés és akcio kivaltdsa a felhasznalébdl.
A bannerhirdetések célja a latvanyhatas el-
érése. A latvany a figyelemfelkeltés eszkoze
tud lenni mindaddig, amig a latvany nem va-
lik megszokottd. Az online kezdeti fazisara
jellemz6 statikus kornyezetben a mozgas, a
méretek és a szinek, a képszeri megjelené-
sek konnyebben elérték céljaikat. A mai inte-
raktiv, dinamikus WEB2 technolégian alapulo
online kommunikaciéban azonban egyre in-

kdbb mas eszkozok hasznalata kerll elbtérbe.

A hirlevélmarketing eszkozét az online marke-
ting szakemberek a mai napig el6szeretettel
hasznaljak. A hirlevélmarketing legnagyobb
kihivdsa szintén az, hogy valamilyen reakciot

valtson ki a célkozonségbdl. A hirlevélmarketing

sikerének alapja a hirlevélstratégia. Ezt ko-
vetéen lehet kialakitani a hirlevél rendsze-
rét, a hirlevél grafikdjat és szovegezését.

Midéta a tartalomszolgaltatok szama elért egy
kritikus tomeget, gyakori onlinemarketing fel-
adat az ugynevezett partnerprogramok kiala-
kitdasa. A partnerprogamok nagyon hasznosak
kozos érdekek

azok szamara, akik bizonyos



mentén ugyanazzal a célcsoporttal rendelkez-
nek. Partnerprogramok segitségével tobb for-
rast lehet nyitni egy adott weboldal eléréséhez.
A marketinges feladata, hogy minél nagyobb
szamu értékes partneri kapcsolatot alakitson Kki.
A virusmarketing a szdjpropaganda in-

ternetes valtozata. Egy megfeleld szamu
internetfelhaszndlé csoport propagandaja ha-
tasos online marketingeszkdz. A virusmarketing
nevét a virusok terjedésének modjardl, vagyis
az egyénrdl egyénre, szajrél szajra torténd ter-

jedésrél kapta.

A PR (Public Relations) az online vilagban is mar-
keting feladatkorbe tartozik. Ezt roviden e-PR-
nak nevezik. Az e-PR elsésorban a sajtéval és
kozvetlenlil a felhaszndldokkal valé kapcsolat-
épités és kapcsolatapolds elektronikus formaja

nem eszkozre, hanem tartalomra koncentralva.

A sikeres online marketinges egyik legfontosabb
jellemzéje - azon tul, hogy pontosan ismeri az
eszkozok muakodését és hatasat - az, hogy kre-
ativ. A kreativitas azonban erés kontrasztot hor-
doz magaban. Az ember két agyféltekéje altala-
ban nem azonos fejlettségl. Azoknak, akiknek
a kreativitdsuk kimagasld, a jobb agyféltekéjik
fejlettebb. A kreativ ember inkdbb érzelmektdl
vezérelt, a részletek kevésbé érdekik, erés kép-
zel6erbvel rendelkezik, er6és a térlatasa és a ké-
pekben valé gondolkodas jellemzi, fantaziadus
és innovativ. Jellemzd r4, hogy heves és indu-
latosabb, tovabba a kockazatviselési hajlando-
saga is magasabb azoknal, akiknek a bal agy-
féltekéje domindnsabb. A kreativitds azonban
nem elég a teljes sikerhez, mert ahhoz, hogy
az online marketing az ugyfél szamara teljes
megelégedettséget hozzon, az online marketin-
gesnek a mérhetéségre és tranaszparenciara
kell tudnia alpoznia a kreativ munkaval kapcso-
latos érvrendszerét. A biztos alapokhoz elen-
gedhetetlen az online marketinges erds, mar-
keting kutatassal

kapcsolatos kompetencidja.

KERESOMARKETING SZEREPKOR

A vilag legtobbet hasznalt kereséje, a GOOGLE
Uzemelteti az AdWords rendszert. Ez a hirdetési
rendszer az elmult években olyan teret nyert az

hogy
szinte megdllithatatlan fejlédésnek indult. Ezért

alkalmazasfejleszték  gondolkodasaban,
az egyik legkeresettebb tudas ma a keresémar-
keting ismeret. A Google altal fejlesztett AdWords
PPC, Pay-Per-Click
vagy magyarul: atkattintas alapu, fizetés hirdetési

rendszer egy Ugynevezett
rendszer. Mikor valaki a keresében keres, ahhoz
kulcsszavakat hasznal. A hirdeték kulcsszavak-
ra, kifejezésekre licitdlnak. Az adWords rendszer
a felhaszndld keresését tamogatja. Azzal, hogy
a felhaszndldk keresését kiszamithatéva teszi,
az online informacié kindlati oldalat is mederben
Az AdWords

nek sikere, hogy az egyéb, nem online hirdetési

tartja. keres6hirdetés rendszeré-
fellletekhez képest relativ olcsé és megbizha-
td6 megoldast nyujt. A felhasznalok a Google-t
hasznadljak a vildgon a legtobben. Hivatalos fel-
mérés nem késziult a hazai keresérendszerek
hasznalatarél, azonban a Google keresé hasz-
nalata 85-90 szdzalékra tehet6. A felhaszndlok
keresésének taldlati listajaban azonban mas
eszkozok segitségével is lehet javitani az ered-
ményeken. Ehhez a szakemberek mas, online
és  kereséspecifikus  trikkoket  alkalmaznak.
A keresémarketinges egyik f6 feladata az egyéb-
ként nem szakmabeli felhasznadlok szamara igen
Osszetettnek tlné rendszer mdkodési elvének
naprakész ismerete. Ennek megértéséhez min-
denképpen sziikség van rendszerszemléletre és
strukturalt gondolkodasra. A rendszert a keres6-
marketingesnek meg kell tdltenie tartalommal. A
megfelel6 tartalom - a rendszer miikodési elvébdl
kiindulva - a kulcsszavak megfelel6 mindségét,
mennyiségét és sorrendjét jelenti. Ez a feladat
azért jelent folyamatos kihivast a szakemberek
szamara, mert egy adott nyelvben hasznalhaté
szavak, igy a kulcsszavak szama is behatérolha-

t6. A felhaszndlok altal leggyakrabban hasznalt



kulcsszavakért a verseny tehat a tartalom boévu-
|ésével egyenes aranyban nd, mikdzben a nyelv-

hasznalat nem valtozik olyan gyors Utemben.

A cél az informacidk optimalis mennyiségének és
mindségének kialakitasa a weboldalon, mas néven
az informacié optimalizalasa. A keresé-optimali-
zalas soran a szakember a weboldalt ugy alakitja
ki, hogy az oldalnak minél tobb latogatoja legyen.

A keres6optimalizalas azonban nem pusztan tech-
nikai megoldasok alkalmazasara épil. A keres6-
optimalizalas elsédleges célia a fogyasztd elérése
és a weboldalon valo tartasa, végul a vasarlasra
0sztonzés. Ezért a rendszerszemlélet sajnos nem
elég a sikerhez. A sikeres keres6optimalizalé szak-
ember Osszetettebb karakterjegyekbdl all. A rend-
szerszemlélet mellett a részletek kozotti dsszeflig-
gések felismerésének készsége is elengedhetetlen.
Ahhoz, hogy valaki az adWords eszkozét sikeresen
alkalmazza, nem art a felhasznalok eszkdzhasz-
nalatanak pszichologiajat is ismernie, vagyis azt,
hogy mik a célk6zonség kulcsszokeresését legin-
kabb jellemz6 szokasok. A Google jol tudta, hogy
ehhez a munkahoz technikai tamogatast kell nyuj-
tania, ezért elérhetévé tette az elemzdk szamara
az adott oldalra latogatékkal kapcsolatos informa-
ciokat a Google Analytics alkalmazason keresztul.

LINKEPITO SZEREPKOR

Minél tobb ut vezet Rdmaba, annal tobb latogato
érkezik oda! A linképité gyujtéportalokon elhe-
lyezett hivatkozasok segitségével iranyit latoga-
tokat az adott weboldalra. Mas weboldalakrél az
adott weboldalra mutatd hivatkozasok a linkek.
A linkek nem kozvetlenul novelik az oldal latoga-
tottsagat, hanem a keres6-optimalizalas eszko-
zeként hozzdjarulnak a latogatdszam novelésé-
hez. Mivel a linkek a felhaszndlét irdnyitjak, nagy
szerepet jatszanak az internet latogatdk tudatos
mozgatasaban. A latogato a linkek segitségével
vezethetd. A linkek elsédleges szerepe, hogy mi-
nél tobb helyen szerepeljen az adott weboldal.

A linkek elhelyezése sajnos nem ilyen egysze-
r, nagy koriltekintést igénylé feladat, mert
a linkek mindsége sokat szamit. A linkek mi-
néségét a linkként haszndlt kulcsszavak és a
linkek iranyanak helyes megtalalasa jelenti. A
téves helyre iranyitott latogaté nem éri el a cél-
jat, ezért a kés6ébbiekben nem fog bizni a link
forrasaban. A hibds linképités nem a weboldal
céljat szolgalja. Optimalis esetben az lehet ér-
tékes linképitd, aki a keres6émarketinges szak-
emberrel vallvetve a részletek szintjén képes
rdérezni és kihaszndlni a finom 06sszefliggése-
ket. Mivel a linkek nagy szamban épulnek be
a dinamikusan valtozé és folyamtosan novek-
vé online tartalmakba, ezért a linképitéshez is
szilkség van stratégiara és folyamatos doku-
mentalasra. A stratégidhoz megint csak elen-
gedhetetlen a jol korulhatarolhaté célcsoport
latogatasi szokdasainak pontos ismerete. Ezért
a linképité elsésorban mas szerepkoérokben ak-
tiv. munkatarsak eredményeire tamaszkodhat.

ONLINE UJSAGIROI SZEREPKOR

A 2009-es adatokbol az latszik, hogy évente
kdzel 10.000 frissen végzett Ujsagird kerdl ki a
fels6oktatasbol, szakirdnyud tanfolyamokrél, stu-
diokbdl, mikézben a piac kb. 2.000 ujsagironak
ad munkat. Az Ujsagirok tarsadalmi presztizse
jobb, mint az anyagi, illetve erkdlcsi megbe-
csultsége. Hétkoznapi jelenség az, ha egy Ures
poziciora 7-8.000 ember jelentkezik. A keresle-
ti piac nem tesz jot a béreknek és megnehe-
ziti az elkotelezettek érvényesulési esélyeit is.
Az online Ujsagird6 egy tarsadalmi, gazdasagi,
vagy politikai jelenségrél mondja el véleményét.
Az Ujsagir6 munkaija kozvetlenul taldlkozik az
olvasdéval és siker esetén valamilyen reakciot
valt ki. A reakci6 mindig valamilyen érzelemre
adott valasz. Erzelmeket kivaltani az olvaséban
azonban csak kivulrél nézve ilyen egyszer(. A
sikeres Ujsagiré érdeklédd attitlidje az, amitdl
eleget tud tenni az ujsagirdi hivatasanak, va-
gyis hogy értékhordozo és értékteremté modon



informdlja az olvasékat. Ahhoz, hogy valakinek

barmirél adekvat véleménye lehessen, nap-
rakész informdcidkra van sziksége. Ezt meg-
szerezni, begyUjteni faradtsagos feladat, bar
az internet szinte korlatlan konyvtara a kutatot
nagyban tamogatja. Egy Ujsagirot szakember-
tarsai akkor tartjak jonak, ha alkot. Az alkotas
a tényszer( felszin alatt meghuz6dé részletek-
re valé torekvést, kovetkeztetéseket jelent. Az
Ujsagirot a latasmodjan tul iraskészsége segiti
ahhoz, hogy gondolatait értheté formaban le-
gyen képes az olvasdk elé tarni. Az ujsagirok
altalaban sajat stilust képviselnek, ami meg-
osztja az olvasdkozonséget aszerint, hogy ki-
nek milyen a vilagnézete, szemlélete az adott
témakort illetéen. A sikeres ujsagird stilusjegyei

mindenképpen visszakdszonnek a munkaiban.

TANACSADO SZEREPKOR

Az online az elmult években egyre tobb "ipar-
agi nagy-jatékos”-t tett rabjavd, ezzel innova-
cioés versenyt is generdlva kozottuk. Az online
egy gyengén
dokumentalt "hagyomanyos” uzletmenet online

rendszerek kihivasa altaldban

rendszerbe torténd atultetésével kezdddik. A fo-
lyamat biztosan csak ugy sikerulhet, ha mind a
hagyomanyos, mind az online vilag lehet&sége-
it és korlatait pontosan ismerjik. Azok a folya-
matszemléletld, rendszerszervezé kozgazdasz
szakemberek, akik rendelkeztek kell6 informati-
kai affinitdssal a kdzelmultban, - még az online
megjelenése el6tt - felvehették a tandcsado sze-
repkort a rendszerbevezetési folyamatokban. Ma
ugyenezek a szakemberek abban tamogatjak az
Ugyfelet, hogy az "online vildg” sztenderdjeit ra
tudjak szabni az Ggyfél klasszikus Uzleti folyama-
taira. Az igazan j6 tanacsadok hidat képeznek
az online alkalmazasfejleszték és a klasszikus
gazdasagi vilag szabalyai szerint mikodé rend-
szerek kozott. Azok a szakemberek, akik valo-
ban eredményesen képesek az alkalmazasok
testreszabdsaban tamogatni a végfelhasznalo-

kat, méltan nevezhetik magukat tanacsaddknak.

Hazankban a magukat rendszerintegratornak
nevezd cégek feladata a legkilonfélébb fej-
lesztéi kornyezetben készult, egymastol eltérd
tobb

alkalmazasok

fejlesztéeszkozokkel gyartott, Utemben

implementalt online integrala-
sa, amelynek szintén a tanacsadas az alap-
ja. Ezért az online iparagra nem szakosodott
szin-

rendszerintegratorok  szolgaltatasainak

vonalat az online tanacsadék hagyomanyos
ipardgi  tapasztalatai nagyban befolyasoljak.
A rendszerbevezetések novekvd igényével az
Osszetett tanacsadoi tudas iranti igény is meg-
nétt. A kilonb6z6 Gizleti szegmensek folyamatait
jol ismerd, kozgazddasz szemléletl, folyamatok-
ban gondolkodni képes, ugyanakkor informa-
tikai alapismeretekkel és affinitassal is rendel-
kezd szakemberek kereslete ma a legnagyobb
vildgszerte. A tandcsado6 karakter fébb erényei
az empadtia, a fokuszalt figyelem, a gyors reak-
ci6 és megoldoképesség, a gyors dontésho-
z6 készség és az alapos rendszerszemlélet.

KERESKEDO SZEREPKOR
A kereskeddi karaktereket elemezve az online pi-
acon négy f6 irdnyt lehet megkulonboztetni:

Katona keresked (Army-sales) szerepkor

A katona keresked6 karakterre jellemz6 a gyors
problémamegoldé készség és a kivalé kommuni-
kacios készség. A meggydzés legfontosabb esz-
koze itt a szoébeli kommunikacié. Jellemzé rajuk a
nagyon magas foku empatia és a gyors reakcio-
készség, aminek segitségével hamar kozos ne-
vezére tudnak jutni elsésorban nem szakmabeli
ugyfelekkel. Tovabbi jellemzéjik a batorsag és a
kitartas. A katona karakter leginkdbb a nagyobb
mennyiségl, pult moguli dobozos termékek B2C
(business to customer) piacan érvényesul, ahol
jellemz6en az ugyfél keresi fel a keresked6t mar
kialakult igénnyel és vasarlasi hajlandéssaggal. A
B2B (business to business) piacokon a katona ka-
rakterek a hideghivasos technikat alkalmazé ke-



reskedelmi folyamatokban valtak be leginkabb.

Sikerrel érvényesiil a katona kereskedd technika
ott, ahol az ligyféligény nem magatdl jelentkezik,
hanem annak megteremtése a kereskedd feladata.
Jellemzé technika, hogy a keresked6 az Ugyfélnél
egy barmilyen — nem feltétleniil az altala képviselt
termékkel/szolgaltatassal kapcsolatos - igényt tar
fel, amire nagyon gyors és latvanyos megoldast tud
javasolni. A keresked6 tehat elsé |épésben nem a
szolgaltatas/termék-ligyfél kapcsolat feldl kozelit,
ugyanakkor egy rovid idére bizalmat és elisme-
rést nyer maganak az Ugyfélnél. Ebben a bizalmi
helyzetben adja el sajat termékét az Ugyfelének.

A katona karakter( kereskedd altaldban a rovi-
debb kereskedelmi ciklusokat igényl6, nagy meny-
nyiségben eladott termék/szolgéltatasok piacan
érvényesul. Jellemzdje, hogy munkajat kizarolag
a kitGzott havi, illetve éves kvotak iranyitjak, vagyis
egyéb vdllalati célokat nem érez prioritasnak. To-
vabbi jellemzdje a karakternek, hogy ugyfél-meg-
kozelitése nem személyre szabott, — hiszen az
a tervezettnél tobb idét és esetleg mas kollégak
bevonasat is igénybe veheti - inkdbb az azonnali
eladas lehetésége motivalja. Az ilyen kereskedd
tudja, hogy magara van utalva és nincs idd segit-
ség bevondsdra, nem feltétlenlil csapatjatékos. A
versenyhelyzet ezeken a piacokon tipikusan na-
gyon éles, mert az eladasi ciklus viszonylag révid.

Uzletfejlesztd kereskedd szerepkor

Az (zletfejlesztd (business developer) tipusu ke-
reskedd karakter jellemzéen a B2B (business to
business) piacon aktiv, ahol az lgyfélbdl jobban
fel kell késziilni az igény és a vasarlasi hajlan-
dosag felkeltése érdekében. Az Uzletfejleszté
keresked6 az Ugyfélrdl el6zetesen nyert piaci in-
formacidi alapjan stratégidkat képes gyartani, ki-
szamitva a kovetkezd |épéseket. A karakterre jel-
lemz6 a személyre szabott Ugyfélmegkdzelités,
az egyuttgondolkodas - mar a bizalom elnyeré-

sének fazisdban (pre-sales fazis). Az army sales

karakterhez képest az Uzletfejleszté karatker
hosszabb tavon épitkezik és id6t nyerve maga-
nak lépésrél [épésre "tanulja” az lgyfelet, mikoz-
ben taktikusan épiti kereskedelmi stratégigjat.

Az uzletfejleszté keresked6 tipus tehat jellem-
z6en a hosszabb eladasi ciklust igényl6, olyan
Osszetett termékek piacan taldlhaté meg, ahol
az eladni kivant termék/szolgaltatas egy adott
ugyfélproblémaéra szabott megoldas. A karak-
terre jellemz6 a stratégiai gondolkodas és a
komplexebb latasmdd, tovdbba az erbs problé-
mamegold6 készség is. Mivel az Uzletfejlesztd
karaktertipus leginkdabb a személyre szabott ter-
mék/szolgaltatas eladasaban érvényesil, ezért
az ilyen kereskedd tipus sikerének a kulcsa az

ugyfél Uzleti folyamatainak pontos megértése.

Pre-Sales szerepkor

Az Jugynevezett pre-sales keresked6i pozicid
viszonylag Uj keletd és a telekommunikacios
és informatikai piacokon jellemz6. A pre-sales
az eladéds el6tti el6készileti folyamatokban
vesz részt. A pre-sales tipus jellemzéen a sz(-
ken vett szakmai kompetenciat képviseli az el-
adas elbzetes fazisdban, ahol a fokusz nem
marketinges, vagy kereskedelmi. A pre-sales
keresked6k hozzaadott értékei a tenderanya-
gok, padlyadzatok megirdasa soran érvényesul-
nek. A pre-sales kereskedelmi munka fé célja,
hogy az Ugyfél szamdra készlld, alapvetden
technikai jellegl palyazat, vagy ajanlat ugy
legyen testre szabva, hogy az a nem szak-
mai dontéshozék szamara is érthetd legyen.

A pre-sales keresked6 kommunikaciés és logi-
kai hidat képez a szakma és a szakmatdl tavo-
labbi, a projektbe bevont egyéb doéntéshozdk
és kulcsszereplék kozott. Ehhez a munkahoz
olyan kétpolusu szaktudasra van sziikség, ami
a kivalé technikai felkésziiltséggel tamogatott
termékismeret mellett ipardgi ismereteket is



felsorakoztat az Ggyfél lizleti folyamatait tamo-
gaté folyamatszemléleti megkozelités soran.
A pre-sales kereskedének tehat mind techni-
kailag, mind gazdasagilag kelléen felkészilt-
nek kell lennie. A j6 pre-sales karakter kivalo
iraskészséggel és strukturalt szemlélettel bir.

A pre-sales kereskedd jellemzéen nem front-
ember, vagyis az ugyféllel nem feltétlendl
taldlkozik, hanem inkabb a key account kol-
légdktol kap minéségi informaciét az Ugy-
El6fordulhat,
az Ugyféligény kialakuldsa

félrél. hogy a pre-sales
talalkozik

az ugyféllel, azonban az eladas végsé fazi-

meég

elott

saban mar nem minden esetben vesz részt.

KEY ACCOUNT SZEREPKOR

A key account keresked6 ugynevezett “soft
technikakat
amely sordn a mar meglévé lgyfelekkel valé fo-

sales”  kereskedelmi alkalmaz,
lyamatos kapcsolattartas és tajékoztatas soran
Uj vasarlasi igényeket ébreszt. A cél az Ugyfél
és a beszallité kozotti kapcsolat minél szoro-
sabb 0Osszef(izése. A key account és az Ugy-
fél kapcsolata tehat az 0Osszes kereskedelmi
kapcsolat kozul talan a legbizalmasabb. Ezért
a key account feladata az ugyfél Uzleti folya-
matainak, gazdasagi helyzetének és a szerep-
|6k jellemzbinek minél mélyebb megismerése.
Ezen tul az lgyfél hangulatanak, érzéseinek fi-
gyelése és a megfeleld pillanatokban a beszal-
litéi Uzenetek eljuttatdsa a dontéshozék fiilébe.

A key account karakter a legpolitikusabb al-
kat, aki
gulatban,

minden helyzetben, minden han-

minden szerepl6vel és szerep-

korrel megtaldlia a megfelel6 hangot. Az

Ugyfél bizalmat teljes mértékben élvezi és

el tudja fogadtatni személyes tandcsait.

A key account akkor végzi jol a feladatat, ha
képes partneri viszonyt kialakitani a célzott
ugyfélkorrel

(target group). Az ilyen szint(

kapcsolat kialakitdsanak feltétele, hogy a cél-

csoporttal azonos értékrenddel rendelkezzen,
hasonlé életvitelt folytasson, hasonlé szoka-
sokat vegyen fel és ugyanazt a hobbit Uzze.
A key account az ugyféllel azonos tarsadalmi
korben, az egyéni életterek atfedésével tud
folyamatos maradni.

partneri  kapcsolatban

PROJEKTMENEDSZER SZEREPKOR

Mivel az online erésen informatikai projektek-
re épul, a munka soran az egyik leggyengébb
[ancszem a projektmenedzsment tudas. Az
online nehézsége, hogy a projektmenedzser
karakter mas iparagakban is hiany, ezért ez a
tudas a hagyomanyos iparagakban is nehe-
zebben érhet6é el. Az is beldthato, hogy egy
olyan ipardgban, ahol az evoluciés folyamat
elején vagyunk, nehéz olyan keretrendszert

megfogalmazni, ami kell6 mértékben tudja

tamogatni a projektmenedzsereket. Hiszen
ne felejtsik el: az online legfébb jellemz6-
je, hogy még mindig nem rendlekeziink kell6
online-specifikus

mennyiségu tapasztalattal.

ONLINE VALLALKOZO SZEREPKOR

Az online vallalkozé szerepkort jellemzd ka-
rakterleirashoz kolcsonvettem Bernard Girard
szavait, aki konyvében atfogd leirdst adott a
Google

tulajdonosairdl, Sergey Brin-rél és

Lawrence E. Page-rél. Girard szerint a Google-

gyors
alapvetéen az alapitok személyisége,

re jellemzé rendkivil novekedéshez
latas-
modja, szakmai felkésziiltsége és megszallott-
saga jarul hozza. A sikeres online vallalkozé ez
alapjan olyan karakter, aki képes meggydzni
kornyezetét, hogy kovesse 6t oda, ahova 6k
tartanak. Meg van benniik a latnokok pokhen-
disége. Intelligensek és ezt tudjak is magukrol.

Van bennlk ambicié és a vilagot is meg akarjak

valtoztatni. Szenvedélyesek. Antikonformistak,
tudnak olyan dontéseket hozni, amelyek
szembe mennek a szokasokkal. Gondosan

ovjak fluggetlenségiket és sosem haboz-

nak kolcsonvenni olyasmit, ami nem az Ovék.



WALITSCHEK
CSILLA
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Emlékszel arra, hogy mikor taldlkoztal el6szor az
onlinen-nal?

“Egy vezetbnek nem a
részletekkel kell foglalkoznia,
hanem az 6sszefliggésekkel.”

Pontosan mi a Librinél a feladatod?

A Libri ma egy 400 fés cég.
Kezdetben
menedzselnem

krizis- és  valtozas
kellett,

stratégidért és

ma a
jovébeli a haté-

kony  vallalatvezetésért  felelek.

Milyen online poziciora tor a libri.hu?

Az egész vallalatcsoport és koz-
tik a libri.hu is egy kulturalis él-
ményszallité kivan valni. Legfébb
torekvése, hogy korszerl, napja-
ink technolégiai fejlédésével |é-
pést tartd, tudast és kulturat min-
denki

vallalatta valjon. Ez a vizionk. Ennek égisze

szamara elérhetévé tevd
alatt elkezdtiink a kozosség épitésével is fog-
lalkozni. A libri.hu-n november o6ta kozosségi
tartalmak is vannak. Buszke vagyok arra is,
hogy az Aranykonyv Dij 2010 online szavaza-
sunk is oriasi sikert aratott. Ebben a kampany-
ban fontos volt, hogy mi nem kereskedécég-
ként probaltuk poziciondlni magunkat, hanem
magat az olvasast népszerusitettik. Ezt azért
taldltuk ki, mert a vasarlason alapuld sikerlis-
tak helyezései sok mindentdl figgnek (pl. a
befektetett marketing budget-tél és egyéb ak-
cioktol) és kvazi manipulalhaték, mig a kozizlés
és az oOnként leadott online szavazatok nem.

Miért a kdnyv van fékuszban?

Mert ez a féprofilunk. Az emberek szere-
tik a konyvet. Amikor mar végképp nem
tudod, hogy milyen ajandékot vegyél, egy




konyvesboltba mindig érdemes bemenni
és elég ha mar az érdeklédési korét is-
akinek va-

mered annak a személynek,

sarolsz. Kényvvel nagyon nem nyulhatsz

mellé. Az a tapasztalat, hogy a vasarlok
egy
ket,
rendeli, mert ott egy picit, vagy - akci-

része az Uzletben kinézi a termé-

majd azt egy online oldalon meg-
otol akar

figgben lényegesen olcsobb.

A portfolién belll készul egy gyujtéporta-
lunk. Ez azt jelenti, hogy minden kdnyvhoz
kapcsolédd aktiv tartalmat egymasba flz-
Egy-egy
lete van, ugy mint a fotd, a mozgdkép és

zunk. témanak kiulonb6zé vetl-
a szbveg. A termékeket tovabbi hat kilon-
b6z6 mivészeti agba soroltuk, amit min-
den olvasé érdeklédése szerint valaszt Kki.
Tehat a Csillagok haboruja témaval kap-
csolatban nalunk taldlsz nyomtatott anya-
got, DVD-t, zenei CD-t, képregényt, mozi-
filmet és egyéb kiegészité tartalmakat is.

Alapvetéen azt gondolom, hogy a fon-
tos az informacio, ami felkelti az emberek
érdeklédését és végul a konyvhéz veze-

ti Oket. Ezért mar most is lehet a Librikben
konyvon kivil mast is vasarolni, de szeret-

nénk ezt még intelligensebben mduvelni.

Hogy sok-sok szolgaltatast kapsz a Libriben

és kozben az értékes kikapcsolodas él-

ményét is. Ha kicsit elrugaszkodhatunk az

online kereskedelemtdl, akkor igyeksziink

eurépai szemlélettel berendezni az Uzlete-

inket. Az Uj belséépitészeti koncepcidoban

nagy teret hagyunk a gyermek jatszosar-
koknak, és olyan programokat szervezink,
ami kis idére tehermentesiti az anyukakat ill.
apukakat. Vannak olyanok is, akik ugy jar-
nak hozzank, hogy gyakorlatilag az olvaso-
sarkokban olvassak ki a konyveket és bar
természetesen nem

mi eladni szeretnénk,

uldozink el senkit. S6t olyan is van, hogy
naphosszat tartanak franciaérdkat egy kavé
mellett a kavézoinkban. En ugy gondolom,
hogy ez kissé - Magyarorszagon talan -

nagyvonalinak tind, de kifizet6dd latdsmod.

Természetesen  nem.  Idegennyelvi  kony-
veket is arulunk (leggyakoribb: né-
met, olasz, angol, francia) de  barmi-
lyen inyencséget beszerziink a majusban

indult Konyvkeresd szolgaltatasunk segitségével.

Szomszédos orszdgokba valé kébolt-halo-
zat terjeszkedésen tortik a fejinket a val-
sag el6tt, de mostanra ez teljesen lekeriilt
az napirendrél. Mas id6ék jarnak, mashogy
kell reagalni a mostani kihivasokra. Online
inditjuk el

szolgaltatast,

az elébb emlitett koényvkeresd
amilyen nincs még Magyar-

orszagon. A szolgaltatas lényege, hogy a
fold aldl is eldkeritiink neked konyveket. Ez
ugy muakodik, hogy ha az Aaltalad keresett
konyvet nem taldlod meg a libri.hu oldalon
vagy a boltban, akkor a KonyvKeresé meg-
keresi azt neked. A szolgdltatas olyan ke-
reskedb6kre, vagy beszerzékre épiil, akiknek
kialakult

maban. Majd kapsz egy ajanlatot és azt is

kapcsolatrendszere van a szak-
megmondjuk, hogy mennyi id6 alatt szallit-
juk az arut. Miutdn az ajanlatot elfogadtad,
elindulunk a sajat, bejaratott csatorndinkon.




Mondhatnam, ezek néha az én

hogy

agyament Otleteim, de nyers formajaban

ezek sose jok, igy természetesen minden

kidolgozott és megvalositott Otlet team-
munka. A KonyvKeresdé pedig egy 06rokolt
felfrissitett

Arra is van oOtletem, hogyan tudjuk ezt to-

tevékenység leporolt, verzidja.
vabb tokéletesiteni, de ez mar iparagat at-

fogd technolégiai megoldast igényel, vi-

szont minden résztvevének elénydkkel jar.

A szakmai felkészlltség mellett azt kere-
sem, akiben van tliz, spiritusz. Engem ke-
vésbé érdekel a papir meg a képzettség.
Kalfoldon dolgozva (nyugat-eurépai orsza-
gok) megfigyeltem, hogy a magyar mun-
kavallalok abban képesek kitinni a helyi
kollégaktdl, hogy nagyobb bennik a gydz-
kreativabb

munkavég-

ni akaras. Ez jobb munkara,
hatékonyabb

zésre sarkallja Oket. Ezt szeretem viszont-

megoldasokra,

[atni a munkatarsaimban. ,Passion” nél-

kil fele annyira sem lesz j6 az eredmény.

Ezzel a teriilettel a specialistdink foglalkoznak,
akik ebben kivaloak és szeretik is csinalni. Havi
200.000 forintot koltink adWords kampdnyra
és 4.5 milliét termelink ki bel6le. Tavaly én is
elvégeztem egy SEO tanfolyamot, mert érteni
akartam ezt a misztériumot. Ez nagyon jé volt
arra, hogy lassam, mennyire fontos, ugyanakkor
ennek egy része nagyon sziszifuszi munka is.

Nagyon. Alapvetéen a vizualizdlas felé megy
a tabloid
iranyba halad, tovabbi jellemzé, hogy kényel-

minden. Az életlinkben a design

mesedink és egyre kevésbé akarunk olvas-
ni. Vasarlas kézben nem akarja senki, hogy

a cég akinél vasarol ,dolgoztassa” Legyen
minden egyértelml és egy pillantasra felfog-
hat6. A vasarlonak megérzésre tudnia kell,
hogy mit kell csindlnia a weboldalon. So-
kat dolgoztunk azon, hogy koér legyen, vagy
doboz, vagy nyil, ide vagy oda tegylk. Hi-

szen ez nekink mérhetéen forintokat jelent.

Eberségre és fantaziara.

Amikor a Libri irdnyitasat atvettem, nem sok
kozom volt a kbnyves piachoz. Egy Uj iparagba
kellett négy hénap alatt beletanulnom. Bizton-
sagot ad az, hogy tudom, egy teljesen Uj tertle-
tet, iparagat és céget kb. 4 hénap alatt atlatok:
ezzel azt a felismerést nyertem, hogy gyakor-
latilag barhova vessen az élet, megallom a
helyem. Egy vezetének nem a részletekkel kell
foglalkoznia, hanem az 0Osszefliggésekkel. A
kihivas az volt, hogy egy 6sszeolvadast kove-
téen kaotikus allapotban érkeztem a céghez,
igy a valtozas tanulsagat nem tudtam levonni.
Az el6z6 ugyvezetdé sajat stilusban iranyitot-
ta az embereit, ami ram is érvényes, de egé-
szen mashogy. En konzultativ vezetének tar-
tom magam és inkabb a skandindv modellben
hiszek, mint az autokratikus modszerekben.

Persze, melyik vezet6 nem ellenériz? Az

igazgatésagok vezetdi, cégek ligyvezetdi
nagyon jol egyuttmikodnek velem. Megal-
lapodasunk: ,ha sziikségetek van ram, szol-
jatok, de ne szedjetek szét, legyetek Onal-
[6ak, hisz mindennel fel vagytok ruhdzva,

ami ehhez kell.” Es ezt nagyon jol csinaljak.




Mindenkinek kell

vallalnia azt, amit tesz. Ugyanakkor én nem

felelésséggel csinalnia,
mondom meg masoknak, hogy hogyan te-
gyék a dolgukat, legfeljebb azt, hogy milyen
irdnyba haladjunk, és biztositom a megfele-
|16 kereteket a mikodésinkhoz. Amikor el-
kezdtem a munkat, a menedzsment - illet-
ve inkdbb az lgyvezeté - a hétféi Uléseken
talalta ki, hogy milyen esetben mit tegyen.
Ma az Uléseken teljesen mds a fékusz, mert
hétfén mar mindenki pontosan tudja, hogy
mi a dolga. Itt csupan egy attekintést kap
arrél, mi folyik a vallalat tobbi teriletén.

A libri.hu bevétele kizarélag kereskedelmi te-
vékenységbdl, illetve -
- hirdetési

zik. Az utobbi a bevétel elhanyagolhaté része.

online szempontbdl
fellletek értékesitésébdl szarma-
Volt id6, amikor még tobben nem értették a
cégnél, miért gondolom azt, hogy ez az e-ke-
reskedelem jo lesz nekiink, ma mar fix, havi
online bevételink van a bannerek, hirdeté-
sek értékesitésébdl is. A kereskedelemben a
sajtd szerint is 5 szazalékos visszaesés volt
2010. els6 harom honapjaban, mikozben a
Libri az el6z6 évhez képest az elsé negyed-
évet 15 szazalékos plusz bevétellel zarta, ca.
8,37 milliardos bevételt varok 2010. végére.
Ebbél az online tavaly 700 millié forintot tett

ki, ami idén moderaltan ugyan, de néni fog.

Igen. Ez annak is kdszonhetd,

idében

tésben, és

hogy joé

indultunk az online értékesi-

mara a konyveladasnak a

neten mar hagyomanyai vannak nalunk.

En mar nem tudnék internet nélkil létezni.
Ha valaki azt kérdezné, hogy mire van fel-
tétlentl szikségem egy lakatlan szigeten a
tuléléshez, a vélaszom az lenne, hogy fu-

tépadra és internetre. Elég kiterjedt nem-

zetkdzi kapcsolatrendszerem van, amit az

interneten keresztul dapolok. Nagyon sok
emberrel - igy sok csalddtagommal és bara-

tommal is - interneten tartom a kapcsolatot.

Nagyon erételjesen fliggévé tudja tenni
az embert. Keményen kluzdok is az ellen,
hogy ne legyek mindig elérhetd, vagy, hogy
le tudjam tenni a munkat. Az internet lehe-
téségei nagyon gyorsan magaval ragad-
jak az olyan embert, mint én. Alapvetéen
is gyors vagyok, ezért a tempdmon ugyan
nem valtoztatott, azonban sokat valtoztak
a tanuldsi szokasaim. Minél tébb online al-
kalmazast sajatitok el és implementalom a
hétkéznapjaimba, ugy érzem, hogy anndl

konnyebben linkel az agyam. Hozzaszok-
tam az intuitiv tanulashoz, aminek a f6 Uze-
nete, hogy elég egy informdciés I0ket és a
tobbire utana csak ra kell érezni. Ez azt je-
lenti, hogy ma mar nem feltétleniil olvasok
el egy haszndlati utasitast, mert azt gondo-
lom, az agyam raallt arra, hogy kitalaljam a

hasznalat mikéntjét utana olvasas nélkul is.
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Tanulmanyaid utan nem egybdl online terileten

kezdtél dolgozni. Hogy keriltél kozelebb a téma-
hoz?

Ez magyardzza az informatikai affinitasodat.

Hogy indult az online karriered?

“Diktalni kell. Mindenkor
innovativnak kell lenni.”

Ez id6 alatt folyamatosan az foglalkoztatott, vajon
hogy lehet adatbazisban Osszehasonlitani adato-
kat. Miutan egy programozo6 baratommal kell6en
beleastuk magunkat a téma részleteibe, 2004-
ben elinditottunk egy ar-6sszehasonlité oldalt.

Kevesen tudjak, hogy mekkora befektetéssel jar
egy vdllalkozas kezdete. Ti hogy finansziroztatok

magatokat?

Egy jo ideig a fizetésiink megtakaritési ré-
fektettik.
gondolkodtunk,  de

szét a vallalkozasba Havidijas
ha-

ezért

szolgaltatasban

mar rajottink, hogy nem mukodik,

ingyenessé tettuk a szolgaltatasokat.

Indulaskor az &sszes megtakaritasunkat az
10 mil-

lio forintot forgattunk a vdllalkozasba és eh-

Uzletbe fektettik. Nagysagrendileg

hez mérten sok id6t és energiat is. Bevéte-
link el6szor 2006-ban volt, vagyis két évvel
a kezdés utan. Az akkori stratégia alapjan a
bevétel a termékfeltdltések utdn fizetett havi-
dijakbol szarmazott. Ez azonban nem hozott
ezért stra-

eleget a tovabbi novekedéshez,

tégiat valtottunk: a szolgaltatas ingyenes lett.

Miutan a latogaték mar nem fizettek a szolgalta-

tasért, mibol éltetek?

Még 2005-ben az akkori tarsammal 6sszeraktunk
egy Uzleti tervet és befektetét kerestiink ahhoz,
hogy egyszerre tobb orszagba terjeszkedhes-
stink. 2006. februdrjdban egy olasz befektetével
sikerllt megallapodnunk és 10 orszagban kezd-
tik el a mikodést. Mara ez sokat valtozott: az Al-
legro csoportnak a cégben kozel 90 szazalékos
tulajdonrésze van, és 5 orszagban vagyunk jelen.




A f6 bevétel azéta az ugynevezett PPC alapu hirde-
tésekbdl jon. Vagyis akkor fizetnek a hirdetdk, ha a
latogatok nem csak megnézik a hirdetést, hanem
ra is kattintanak arra az oldalunkon. Ez jelenti ma a
teljes bevételink nyolcvan szazalékat. Valtozas a
kézelmulthoz képest az, hogy a kattintasok utan a
hirdeték nem utélag, hanem el6re fizetnek, a mo-
bil feltolté kartydhoz hasonldéan ugynevezett pre-
paid rendszerben. A cégnek 2008-ban 140 millid
forintos arbevétele volt, 2009-ben mar 180 millié.

Az, hogy ott, ahol piacvezeték vagyunk megtart-
juk ezt a poziciénkat, ahol még nem vagyunk, ott
azza valunk. Az online uzletben nagyon nehéz
elél maradni. Logikus cél, hogy minden orszag-
ban nagyobbak legylink, mint a legnagyobb
a webdruhazak terméke-

webaruhdz, hiszen

inek bizonyos adatait Osszesitik az oldalaink.

Centralizadlt rendszert muUkodtetiink, amiben
minden orszag terméke ugyanabban az adat-
bazisban van. Az emberek, akik a kilonbozd
termék-kategoridkért felelnek, szintén egy iro-

daban Ulnek, kivéve néhany helyi képvisel6t.

Oriasi potencidl van Torokorszagban, ezért ott
biztosan fejlesztiink. Torokorszagban 80 mil-
li6 ember él és rengeteg a fiatal. Ha 0Ossze-
hasonlitjuk példaul a “reach”-eket, akkor ami
Magyarorszagon 20 szazalék, az Torokorszag-
ban 1
leg a kattintdsok 70 szazaléka hoz bevételt.

szazalék ugyanannyi latogatoval. Jelen-

Kozosen irjuk Ossze egy listara az Otleteinket,
majd kalkulaciékat végziink mindegyikre, hogy
megtudjuk melyik az ami leghamarabb megté-
rilhet és melyik az ami nem. A koltség és varhato
bevétel arany, illetve a megtérilés varhatd ideje
alapjan priorizalunk. A ko6z6s gondolkodas és a
folyamatos kalkulacié egy kicsit lassitja ugyan a
folyamatokat, de végil ugy latszik, hogy megéri.

A felvasarlast kovetd integraciés folyamatok mi-
att ez kicsit Osszetettebb. Huszan kezdtik, az-
Ota nagyjabdl dupldjara nétt a létszam. A veze-
ték kozt van egy értékesitési igazgatd, és egy
marketing igazgaté. Dolgozik veliink két vezetd
fejlesztd, dolgoznak a pénziigyi adminisztracié
terlletén is, és van egy human er&forrds szak-
emberink. Ezen kivil persze a tartalomért is egy
kilon csapat felel. Régidnként van 0Osszefogva
par orszag - mi 5 orszagot fogunk Ossze - és
minden orszagnak van egy felelés embere, mi-
kdzben a tobbi régioval is egyitt kell dolgozni.
Torokorszagban az Allegro csoporton bellil csak
mi magyarok vagyunk jelen, ezért mas a fele-
|6sséglink, hiszen mi vagyunk az 6 csatornajuk.

Nem vagyok stratéga, inkdabb az operacidbdl
veszem ki a részem. En Ugyvezeté vagyok, a
szO0 szoros értelmében. De azért a stratégia ala-
kitasabol is kiveszem a részem, ami kulon tet-
szik. Opportunista alkat vagyok. Megtanultam
azt a szabalyt, hogy ha az online vilagban tul
sokdig gondolkodsz, elveszel. Egy piacvezet6-
nek mindig figyelni kell a konkurencidt, de min-
dig innovativnak kell lenni és diktalni a piacot.




Akko-
SEO
(search engine optimalization)-t. Jellemzd volt

Mi kereséoptimalizaldason néttink fel.
riban a sajat karunkon tanultuk meg a

rank, hogy igyekeztiink mindig koltséghatékony
megoldasokkal élni. Az egyik legnagyobb ve-
szély, ha Google fliggdé vagy, mert ha valamit
rosszul csindlsz, a Google megblntet és sokat
bukhatsz. Ezért az volt a legjobb megoldas,
hogy amikor elértiink egy ujabb, magasabb
szintet, azonnal nekilattunk alternativ. megol-
dasokat taldlni, hogy biztonsagban legyunk.
gy partnerprogramot inditottunk, vagy ké-

z0sségi oldalakon kezdtiink el kommunikalni.

Azt hiszem, mi megtalaltuk azt a kdzosségi csa-
tornat, amire sziikségliink van. A marka épitése
hosszu folyamat. Kilféldon és hazankban is el-
kovetik azt a hibat, hogy egy oldalrél beszélnek
és folyamatosan azt prébaljak bemutatni, hogy
mi valtozott, mi az eszkdz, de ez nem érdek-
li az embereket. Az viszont sok embert érde-
kel, hogy mit hol tudsz megvenni olcsébban,
mi a nap legjobb vétele, a hét legjobb vétele,
és hogy egy dragabb telefont most hol tudsz
olcsobban megvenni. Ezekre kell koncentralni.

Szerintem ma olyan online szakemberekbdl van
tobb, akik autodidakta modon szedték 0Ossze
online-specifikus tudasukat. En sem hallgattam
online-specifikus tantargyakat soha. Mivel itthon
a képzésbdl hiany van, ezért az tud tobbet ma-
soknal, aki a kuilféldi anyagokat bujja. Azt latom,
hogy a hazai online vildg még mindig nagyon
bennfentes, pedig nem kellene félteni ezt a tudast.

A kereskedelmi igazgaténk jo vezetdi képessé-
gekkel és kell6 tapasztalattal is rendelkezik. A
tobbi pozicié nalunk nem errél szél. Ahogy arrol
mar esett sz6, én magam sem vagyok igazan
vezetd karakterd vezetd, de azt tudom, hogy
az emberek szeretnek velem egyutt dolgozni.

Magyarorszag kovetni fogja a nyugati mintat. Nyu-
gat-Eurépaban meg az torténik, ami el6tte Ame-
rikdban. Mi 6t, kilonbozé fejlettségli orszagban
vagyunk jelen és mindenhol ugyanazt a forgato-
konyvet jatszuk végig. Barhol indultunk, elészor
ingyenesen inditottuk a szolgaltatasunkat, és mi-
utan mar elég nagyok lettliink és megfeleld sza-
muU mindségi vasarldt vittink a webshop-oknak,
monetizaltuk a forgalmunkat. Fontos tapasztalat
a kozép-kelet-eurdpai és a Balkan orszagokban,
hogy nem feltétlenll mikddik az, ami mas orszag-
ban igen. Magyarorszagon majmolas megy. Ami
kalfoldon jol megy, azt nalunk is egybdl megpré-
baljak. A fejl6déshez szerintem egyéni Otletekre
van szikség. Talan nem is az az érdekes, hogy
az online piac, hanem hogy az online technolo6-
gia hova fejlédik. Véleményem szerint az internet
beépul a mindennapjainkba, azaz minden 6ssze-
kottetésbe kerul ezailtal, és ez mar teljesen termé-

szetes lesz az elkovetkezendd generacidknak.

A feleségemmel 18 éve vagyunk egyiitt,
2 gyermekink van, 14 és 16 évesek. A pa-

rom az otthoni teenddket latja el. Az Uz-

letrdl szoktunk otthon beszélni, sokat
szamit a véleménye. Minden fejlesztési
projektiinket megbeszélem vele. Meghall-

gat, és ez mar 6nmagaban is sokat jelent.




GERO
VIKTOR

Ma Magyarorszag egyik piacvezetd online cégét
vezeted. Gondoltad volna ezt 15 évvel ezel6tt?

Ha jol értem, ezt akkor még csak remélted?

Hogy kezd6dott pontosan?

“Valami olyat kerestem, amiben
van jovo és racio is. Ez volt az
internet.”

majd késébb webfejlesztéként majd projektme-
nedzserként folytattam palyafutdsom egyéb ha-
zai, piacvezetdé internetes tanacsad6 cégeknél.
Akkor még csak a HTML programozéas volt is-
mert, nem volt PHP, vagy ehhez hasonl6 fejletteb
program nyelvek. Ezt kovették egyéb munkak
tovabbi internetes cégeknél, amikor 2005-ben
elkezdtem a Vaterdnal dolgozni.

2005-ben

lem. Mi

még nem |étezett e-kereskede-

volt mégis vonzé a betarcsazoéds

internethasznalok korszakaban?

Volt mar egy sajat internetes vallalkozdsom,

ahonnan Jatcsabitott egy fejvadasz. lgaza-
bdl nem akartam valtani, jél éreztem magam.
Emlékszem, hogy nagyon kivancsi voltam,
ezért elmentem hat az elsé meghallgatasra.
Akkor még nem ismertem a fejvaddsz meg-
sordan elmondtam,

bizéjat. A beszélgetés

hogy engem igazdbdl egy dolog érdekel:
az, ami szerintem az internet csucsa, vagyis
az internetes kereskedelem. Szé szét kove-
tett, véglil megkérdezték, hogy melyik az a
portdl, ahol el tudndm képzelni a jovét? Ek-
kor rdhibdztam. A valaszom az volt, hogy a
[atom a

Vaterdban legnagyobb novekedési

potencidlt. Innen aztdn egyenes volt az ut.

Tapasztalatod szerint miben fejl6dott az online

vilag az elmult 10 évben?

Ha csak a technolégiat nézzuk, akkor gyor-
interaktivabb Va-
abban az portal-

sabb és lett az internet.

[6ban, idében mindenki

szerkezetli weboldalakat épitett, ahonnan a




felhaszndldk tdjékozédtak. A kommunika-

ci6 egyoldald volt. léteztek forumok,
oldalak, tehat

nem volt interaktiv az online kommunikacio.

Nem

sem blogok, vagy kozosségi

Ma,
nem tudod kitenni a

készonhetéen a kozosségi oldalaknak,

labad az internetrdl
anélkil, hogy ne tudjak legaldbb oten azt,

hogy éppen mit csindlsz. Ez az online evo-

laci6. A kozosségi oldalak idejére kiforr-
ta magat az ugynevezett WEB2. Hogy
hovd fog ez tovabb fejlédni? Ki tudja?

Vannak olyan orszagok, ahol egy-egy fejl6-
dési Utemet atugrott az adott orszag, ilyen
tobb

internetes tartalom-

példaul Romadnia. Magyarorszagon
mint két évtizede van
szolgdltatas. Atéltiink egy evolucids utat,
ami kezd6dott az e-mail rendszerek megta-
nulasaval, és az informdciés portalok pasz-
(csak olvasas) hasznélataval.

sziv Ezt egy

aktivabb felhasznalasi laz kovette, amikor
megjelentek a ko6zdsségi oldalak. Romani-
aban késobb, am annal dinamikusabban
kezdett fejlédni a piac, mint nalunk. Atvet-
ték a nemzetkozi mintakat és az emberek vi-
szonylag hamar elkezdték rendszeresen és
aktivan hasznalni az innovativ alkalmazaso-
kat. Példaul az online allaspiac mar a kez-
det kezdetén népszer( volt azaltal, hogy az
allaskeres6k hamarabb kezdtek el internetre
feltolteni

Onéletrajzokat, a munkaerdépiac

dinamikajanak kovetkeztében. Kina is na-
gyon eld6retér. A Tencent nevi vezetd kinai
kozosségi oldalnak 535 milli6 felhasznalo-
ja van, tébb mint jelenleg a Facebooknak.
Meglatjuk, mennyire fogja megvaltoztatni a
vildgban alakulé trendeket példaul az online
betoér6 ,csendes” azsiai

piacra tomeg.

Tobbnyire jot tett neki a kozdsségi online
kommunikacio Sokkal gyor-
sabban kelt tobben, tob-
bet beszélnek roéla. Ezt igazolta a felhasz-

fejlédése.
a Vatera hire,

naloi szam  dinamikus novekedése is.

Felgyorsult a vildag és a Twitter is ebbe a fel-
gyorsult vilagba illik bele.

A Twitter, valamint azok a szolgaltatasok, me-
lyek haszndlata csupan masodperceket vesz
igénybe, azt a trendet erdsitik, hogy minden-
ki az egyszerl, gyors, hatékony megoldaso-
kat keresi. A mi esetiinkben ez a jelenség
a villdmaras, fix aras vasarlasok aranyanak
novekedésében mutatkozik meg. Az embe-

hogy
akarjak.

rek nem varnak hetekig, honapokig,

valami torténjen, hanem azonnal

A felgyorsulé internetes kozosség folyama-
tos, innovaciot kovetel ahhoz, hogy ott tart-
suk az oldalunkon a kozel 1,7 millié6 felhasz-
nalénkat. Ezt leginkabb kiemelt promocidkkal
és figyelemfelkelté d&rakkal tudjuk elérni. A
kozosség erejét a tarsadalmi szerepvallala-
sunk soran is hasznaljuk, amikor jétékonysagi
aukcidinkkal segitjik a raszorulokat. Errél az
utrél a késébbiekben sem szeretnénk letérni.

Igen. Vasarlaskor a bizalom elnyerésében a

visszajelzések mennyisége és mindsége is



szamit, amit szintén atlathatova tesziink. Ez
mindenképp hozzaadott érték a felhasznalo
szamara. Nem éri meg valakinek kockaztat-
nia példaul 150 jo Uzleti értékelést azért, hogy
kijatsszon valakit, mert azzal a sajat vevoi-
nek a bizalmat vesztené el. Természetesen
tobb biztonsagi szakember is dolgozik azon
- a legel6bbre mutatdé eszkoztarral -, hogy
a szolgaltatas

mindig biztonsagos legyen.

Mar latjuk, hogy a kozosségi oldalak forgal-
mat is komoly pénzekre lehet valtani.. Mi is
ki tudjuk hasznalni az ebben rejlé lehetdsé-
geket. Erre remek példa a legutébbi Vatera
Vera kampanyunk, ahol komoly integralt kam-
panyt inditottunk a kozdsségi oldalakon is, je-
lentés sikerrel. Hogy makro szinten, a giga-
szok harcanak (Google, Facebook) mi lesz a
vége, azt nem merném megjdsolni. Nyilvan
nekink is figyelni kell a trendeket és lehe-
t6séglinkh6z mérten alkalmazkodnunk kell
azokhoz. Az mar vildgosan latszik, hogy az
Amazon forgalomban megkozelitette és le
is hagyta az eBay-t. Ma egészen mas tipu-
su trendek latszodnak, mint kordbban: a fix
aras értékesités egyre inkabb elétérbe kerdl.
Azt nem gondolom, hogy az aukcids értéke-
sitésnek lealdozik, remélem, hogy sosem fog,
féleg nem nalunk. Annal sokkal jatékosabbak
sokkal

ci6 izgalmat. A modell azonban valtozni fog.

vagyunk, jobban szeretjik az auk-
Hogy 6t év mulva ki lesz csucson és ki kit
kdvet, azt nehéz megjdsolni. Annyira kis dol-
gokon mulik, hogy az szinte hihetetlen. A vilag
meghatdrozé vallalatai par éve lelkes, tortetd

egyetemistakkal indulé gardzscégek voltak.

Szerintem csak résztudas lenne, mert a ko-
rilményeket nem fogod tudni kitaldlni hozza.
Az, hogy a korulmények 0Osszességében ho-
gyan képesek befolydsolni az egyén pszicho-

l6gidjat, azt nagyon nehéz el6re megjosolni.

A politika reményeim szerint semennyire

A gazdasagi trendeknek persze O6ridsi sze-
repik van. A 2008-ban kezd6dott pénziigyi
valsagban nagyon sok cég bedélt. Mi ennek
a helyzetnek a nyertesei lettiink: az embe-
rek egyrészt probaltak eladni a termékeiket,
hogy pénzik legyen, masrészt tobben in-
kdbb a hasznalt termékeket vasaroltak, és

mi ehhez tudtunk szamukra fellletet adni.

A Vatera a dél-afrikai Naspers cégcsoport

része, és a cégcsoportnak pontos stra-
tégidja van arra, hogy milyen jellegl cé-
geket vasarol meg. Ma mar nem csak a
Vateraban gondolkodunk a mindennapok-
ban, hanem egy sokkal komplexebb torté-
netben. Hét projektet futtatunk egyszerre
Romaniaban, Szerbidban és idehaza. Jo,
ha ismerjuk, az orszagok kozotti kulturalis
és online kommunikaciés kilonbségeket.
Mi az, ami az egyik orszdgban muakodik,
de a masik orszagban nem. Vagyis folya-
monitorozni tudjuk a

matosan piacokat.



Minden Uzleti dontés el6tt stratégiat kell al-
kotni, amelyet id6rél-idére érdemes megvizs-
galni és ha szikséges felulbiralni. Mi a stra-
tégiainkat negyedévente, vagy akar bizonyos
helyzetek bekovetkeztekor vizsgaljuk felul.
Készitink tobb éves terveket is. Most mar
ott tartunk, hogy jé eséllyel el tudjuk taldlni a
kovetkezd év tendencidit. Egy ilyen gyorsan

valtozé ipardagban ez is igazi kihivast jelent.

A bankkartyds internetes fizetés egyre

népszerlibb. Egyre tobben fizetnek virtu-

alis banki terminalon és banki atutalason
keresztlil. Emlékszem, hogy 4attorést iga-
zabol a fapados Ilégitarsasdagok megjele-

nése okozott, hiszen naluk csupan online
banki lehetett
kedvez6 aru repuldjegyeket.

tranzakcidval megvenni a
Azota érez-
zuk mi is, hogy egyre tobben hasznaljak
bankkartyaikat

mar nem félnek annyira a visszaélésektdl.

internetes  vasarlasra, és

Valészinlleg van atfedés a felhaszndlo-

ink kozott. Aki
interneten bankkartyaval, az

kordbban vasarolt mar az
ismeri az in-

ternetes tranzakcios szokasokat, igy hamar

aktiv vateras, tesz-vesz-es vallhat bel6le.

Téllink szolgaltatast lehet vasarolni, hiszen
nem rendelkeziink sajat termékkel. Az elada-
si jutalékot nem lehet készpénzben befizetni,
csupan sarga csekken vagy az altalunk pre-
ferdlt internetes fizetési megoldasok egyikén.
Az egymas kozotti értékesitésnél mas a szi-
tuacié. Valéban népszerli a személyes aruat-
vétel és az utanvét. Az online banki atutalds
alatt sem latszik, hogy mit vasarolsz. A va-
leggyak-
rabban karacsonykor szeretik letiltani a fel-

sarlasi tranzakcidok kovethetéségét
hasznalék, de inkdbb abbdél az okbdl, hogy
a tranzakciotorténetbdl ne latszédjon, mi lesz
az ajandék. Sok hasonlé sztorink van.

Termékkategdridkat szoktunk figyelni, de
ez is szezononként valtozik. Majus kornyé-
kén elég népszerlek az utazdsok. A ruhdk
kategéridja is nagyon dinamikusan fejlédik.
Természetesen népszerlek, kiillondsen a
férfiak korében - az elektronikai cikkek is. A
Teszvesz a no6iesebb vonal, ahol
kokat,
taldlsz. A Vaterdn inkdbb a férfiasabb arukat

taldlod meg, mint a mobiltelefont, vagy o6rat.

babajaté-

babaruhakat, ndéi ruhakat, ékszereket

Ezt nem publikdljuk. Hogy milyen trendek

vannak és mibd6l szarmazik a bevételink

nagy része az a know-how, amit nem sze-
retnénk

megosztani a  versenytdarsakkal.



Ez szezonalis. Karacsony idején a nagyértékd
termékek forgalma nagyobb, mig nyaron in-
kabb a kisebb értékl termékeket keresik. Azt
is tapasztaljuk, hogy egy hideg, esés napon
példaul tobben vasarolnak a Vateran. Az idé-
jaras komoly, vasarlast befolydsold tényezé.

Egyrészt mi minden e-kereskedével konkura-
lunk, hiszen nalunk minden termék megtalal-
haté, masrészt amig uUj felhasznalék megnye-
rése a cél, nem gondolom, hogy egymastol
vesszik el az Uzletet. A konyvkereskedelem
egy része is igy terelédik at hozzank. Van-
akik
aruljak raktaron maradt konyveiket a nép-

nak olyan konyvkereskeddk, nalunk
szerlibbek mellett. Amit mi a kiaddknak, ke-
resked6knek tudunk biztositani az egy stabil
keresleti piac. A hatékony értékesités egyik
leg-
tobbszor még a konkurenseink szamara is.

legjelentésebb  csatorndja  vagyunk,

Jo ralatasunk van a piacra, hiszen elég
nagy részét lefedjik a hazai internetezék
piacanak. Osszessen 1,7 millio
felhaszndléonk lehet. Az 6 vasarlasi
latjuk. Ezekbdl

sorban mi dolgozunk és fejlesztiink. Alta-

regisztralt
szoka-
saikat az adatokbdl els6-
lanossagban elmondhato, hogy elsésorban
a fiatalok korében egyre népszerlibb az
idésebb

is egyre tobbet Vaterazik. Vagyis az lat-

oldal, mikézben az korosztaly

szik, hogy a Vatera regisztrdlt felhaszna-

l6inak korosztalyi megoszlasa szélesedik.

A legaktivabb felhaszndléink tovabbra is
a 20-as 30-as

korosztalybol kerilnek ki.

Azt hogy
innovativitas jellemez minket. Az internetes

gondolom, leginkabb az

kereskedelmi dijatadaskor mi szponzoraltuk

a leginnovativabb cég dijat, és rendszere-
sen meghallgatjuk a felhasznalok vélemé-
nyét is. Rendeziink felhasznaléi talalkozdkat
is, ahol elmondjuk a terveinket, mig a fel-
hasznalék az elvarasaikrol szamolnak be.
llyen értelemben formdljuk a piacot, de a

piac is formal minket. Ez egy kolcsonhatas.

Teljes mértékben jelen van. A feleségem
is informatikus és kozgazdasz. A napi kap-
csolattartas - amikor nem tudunk szemé-
lyesen taldlkozni - e-mailen és mobil esz-
kozokon zajlik. A fiaim még kicsik, de mar
Ok is kezdik tanulni a szamitégép haszna-
latat.

sulyra, hogy mennyi idét toéltsenek a szami-

Ugyanakkor vigyazok arra az egyen-

tégép el6tt és mennyit a szabad levegdn.

Ennyire nem akarunk elszakadni a kil-
vilagtél.  Fontos megkilonbbdztetnem a
munkat és a maganéletemet. A magan-
életemben kizarélag eszkozként haszna-
lom az internetes alkalmazasokat. Ha ki-
rdnduldst  terveziink  megnézzik, hogy
honnan, mikor indulnak vonatok, éttermet

valasztunk, és természetesen Vaterazunk.



JUHASZ
GYORGY

Mikor talalkoztal el6szor életedben internettel?

“1995-ben kezdtem internetez-
ni és 11 éve ebbdl élek. Nekem
ez volt a hobbim.”

l6gtam. Aztan felcsillant a lehet6ség, hogy a
netbdl éljek: hallottam egy pletykat arrél, hogy
a Matav akar épiteni egy piacvezetd portalt.

Mi tortént ez utan?

1998. december elsején indult az Origo, és én
bekeriltem a kicsi, kb. 8 fés szerkesztéségbe.
Az elsé egy- masfél évben teljesen vakon repiil-
tink: webaudit sem volt még akkor, mindenki
sajat magat mérte. Azon viccelédtink, hogy a
konkurenciatél jott a legtobb forgalom. Amikor
aztan megjott a kulsé mérések korszaka, akkor
nyilatkozathaboru indult az Index-szel, hogy ki a
latogatottabb. K6zben berobbant a tartalompi-
ac: mindenki portalt csinalt. Ha két rovatbol allt
egy site, a készitdje azt is portalnak hivta. Ezzel
parhuzamosan az eleinte csak tartalomszolgal-
taté Origo Kft. elkezdett duzzadni: korénk épiilt
egy egész internet hozzaférési lizletag. igy ala-
kult ki a Matavnet, amibdl lett az Axelero, majd
T-Online, ami végul beolvadt a T-Home-ba.

Jelenleg a Ringier online divizidjat vezeted. Mi
a szereped? Hogy mukodik nalatok az online
tartalom szerkesztése?

Hosszu ideig Ujsagird voltam, de mar régéta nem
foglalkozom Ujsagirassal. A Ringier-nél online
fészerkesztoként kezdtem, majd megkaptam
az online Uzletagvezetdi poziciot. Az online di-
vizié induldsakor az volt a koncepcié, hogy az
Uzletfejlesztési és technoldgiai funkcidk mellett
centralizaljuk az online szerkesztéséget is, de
ez az id6k soran elavultta valt. A legujabb tren-
dek az integralt szerkeszt6ség iranyaba mutat-
nak. Az online szerkeszt6k most a print Ujsag-




irokkal kozos newsroomban Ulnek, és kozosen
csatornazzak a bedomlé informacidkat a printbe
és a webre. Az online vezetd szerkesztd a print
fészerkesztének van aldrendelve. Napilapok-
nal nem is lehet ezt masképp csindlni. Par éve
mar jol mdkodik ez a dolog, igy most a tovab-
bi csiszolgatasokon dolgozunk. A cél, hogy a

print stab egyre tobbet dolgozzon az internetre.

A Ringier egyszer nagyon megégette magat
a neten, amikor sikerilt a “.com lufi” kipuk-
kaddsa el6tt befektetni és egy nagy pro-
jektbe belevagni. Ett6l kezdve érthetd mo-
lett a Kiado. Amikor 2004.
csatlakoztam

don o&vatosabb

kozepén a céghez, még a
koltségcsokkentés volt a cél, nem az online
novekedésének iranydba mentlink. Két-ha-
rom éve azonban a nemzetkdzi stratégia
egyik fé pillére lett a digitdlis tartalom, és
béviilni kezdtiink, Iétszamban is. En onnan
szamitom az igazi valtast, amikor a mar jo
ideje miUkoddé Blikk.hu és a Nemzeti Sport

Online mellett inditottunk egy néknek szo-

16 oldalt Pink.hu néven, és egy ifjusagi
site-ot, a Neon.hu-t is. Azéta egyértelmi-
en a novekedésre, bodvilésre fokuszalunk.

Decentralizalt, matrix-szervezet-

avagy
ben dolgozunk. Az online szerkeszték a
print markakat képviselé csapattal
Egy-egy
4-8 emberbdl all. Az értékesitést egy hat

egyutt
ulnek. site-unk  szerkesztésége
f6s online sales csapat végzi, akik ugyan-
azon a kereskedelmi osztidlyon dolgoznak,
mint a print értékesiték. Igy szervezeten

belil is folyik egyeztetés, folyamatos kom-

munikacio, kozos csomagokat is értékesi-

tenek. Az altalam vezetett online kdzpont
pedig a belsé kiszolgalé csapat, amelynek
kett6s

talyként muakodik,

szerepe van. Egyrészt hattérosz-
ugyanakkor a brand-ek
velink egyutt épitik a k6zos stratégiat, bu-
dzsét. Tehat egyrészt kiszolgaljuk a brand-
eket, masrészt belsé tandcsadoként vezet-

juk, tamogatjuk az online tevékenységuket.

Nem. A decentralizalasnal a marketing
nem maradt az online belsé kiszolgalé csa-
pat része, hanem a feladata szét lett oszt-
va, az adott brand marketing menedzse-
re felel az online termékek marketingjéért
is. Ez akkor j6 dontésnek tint, de amiota
lendlletes fejlédésnek indultunk, egyre in-
kdbb szikségét latjuk egy online marke-

tingesnek. Hiszen most mar azon online

termékeink kore is bévil, amelyek nem
tartoznak egyik print brand-inkh6z sem.
Kell, csak nehéz feladat. Akarmikor be-
széltink ugynokségekkel, online szak-

értékkel, a kovetkeztetés mindig az volt,
hogy egy 30 vagy akar 300 terméket aru-
|6 webaruhdzat masként kell optimalizal-
ni, mint egy friss hirekbél él6 médiumot.
Torekszlnk

Ez egy mas tipusu feladat.

az optimumra. Foglalkoztattunk kulsé
masrészt a
SEO

utazé nagykovetként

ugynokségeket, Ringier-nek

is van sajat szakértdje Svajcban,

aki egyébként jar-

ja a vilagot. Tehat rajta vagyunk a téman.



akik
tamogatasunkkal ki-

A markdk a bels6 megrendeldink,
onalléan vagy a mi
talaljak, hogy mit szeretnének latni online.
Es persze téliink is jénnek javaslatok, kez-
deményezések. Aztan az online projekt-
vezetdink koordindljak a megvalositast. Ez
nyilvan elsére nem ment zokkenémente-
sen, de az évek soran sikerult 0sszecsiszo-
l6dni. Hiszen a print szamara a net egyre
fontosabba valt, és nyilvan mi is azon vol-

tunk, hogy megtaldljuk a kozbs nevezét.

Ez egy nagyon komplex probléma. Az online
stab arra szokott bulszke lenni, hogy milyen
gyorsan novekszik az olvasottsaga, és hogy
lenyomja a ,haldoklé” printet. Szakmai vonat-
kozasban viszont a print Ujsagirék szerint az
online felhigult, csak a nem minéségi, rovid,
lopott és szenzaciohajhdsz anyagok mennek.
Mint minden kozhely esetén, van ezekben va-
lamennyi igazsag, de azért a valdés helyze-
tet tulz6 modon leegyszerisitik. Lehet, hogy
csupan a print Ujsagiré fél az ujdonsagtdl, az
online meg titokban azért irigyli a print pati-
najat. Az biztos, hogy ez a fajta ellentét nem
tarthaté fenn sokdig, mert mindenkinek tébb
csatornara kell majd tudnia dolgozni. Szerin-
tem ezt mar mindenki latja, ezért mar korant
sincs olyan fesziiltség ezen a téren, mint évek-
kel ezel6tt. J6 példa erre a Nemzeti Sport,
ahol az ujsagirok egyre tobbet irnak mind a
lapba, mind a webre. Tudom, haldas téma a
print-online ellentétet feszegetni, de ezek a ha-

tarok most mar valéoban kezdenek elmosddni.

Mivel nagyon felporogtek nalunk a dolgok,
tobb fronton

Az online marketing-

a kompetencidkat egyszerre
is erdsitentink kell.
nek mar régoéta latjuk a hidnyat, az nagyon

fontos. A mobil és a kozdsségi média el6-

retorése is latszik. Sokaig tobb informati-
kai funkciét is kilsésok lattak el. Ezen a
téren mindenképpen bévilni szeretnénk.

Vannak olyan lzenetek, amiket az online hi-
vék kozhelyként sulykolnak a print irdnyaba,
pedig az dllitdsaik korantsem olyan bizto-
sak. Mar az is nagy hatadsu lehet, ha eze-
ket sokan hiszik. Szerintem viszont barmikor
johetnek olyan tényezék, amik a trendiveket
egy pillanat alatt megvaltoztatjak. Legutobb
az iPad kapcsdn éreztem ezt, mivel el6t-
te mindenki a print haldlarél, utana meg a
megmentésérél szonokolt. Szdmos online
média, amelynek el6tte habzott a szdja a
Jfizetett tartalom” kifejezés hallatan, most
isteniteni kezdte. Ez nem azt jelenti, hogy
az iPad a megvalto, csak azt, hogy érde-
mes kategorikus

vigyazni a joslatokkal.

Az biztos, hogy a teljes reklamtortabol még
mindig sokkal nagyobb szelet jut a printre,
mint a netre. A két terllet jovedelmezbsége
még mindig kozel sem azonos. Ezért nem ér-

demes ész nélkil rohanva otthagyni a printet.

Ugyanakkor az is tény, hogy ha ilyen mér-
tékben csokkennek a lapszamok és a print
bevételek, akkor elébb-utébb eljutunk oda,

lehet fenn-

hogy
tartalmat eldallitani.

hogy a szerkesztéséget nem

tartani, aminek kovetkezménye lesz,

nem tudunk mindéségi

Eppen ezért nem az a nagy kérdés, hogy

érdemes-e atallni a digitalis tartalom-



ra, hanem az, hogy mikor és hogyan. Az

egész ipardg ezen a kérdésen ragodik.
Az biztos, hogy a Ringier még hatarozot-
tabb |épést tesz a digitalizacié irdnyaba
a régiés Ringier - Axel-Springer fuziéval.

Mert nem ugyanaz a hirdeté célk6zonsége
online-ban és a printben. Magyarorszag je-
lentés része nem hasznal internetet, 6ket nem
lehet egy bannerrel elérni. Azt nyilvdan nem
tudjuk, hogy egy nyomtatott ujsagoldalon el-
helyezett hirdetést konkrétan hanyan olvastak,
de a célkézonséget, a fogyasztoi tipusokat a
médiakutatasokbdl ismerjik. De még amikor
ugyanaz az ember fogyasztja a két médiumot,
6 is mas helyzetben és masképp teszi, igy mas
az adott rekldm hatasmechanizmusa. A hirde-
ték részérdl ezért botorsag lenne kihagyni a
printet. Az viszont tény, hogy a net nyujtotta
elényoknek jobban fel kellene értékel6dnie.

Tobb, pdarhuzamosan folyé mérés is fo-
lyik az egész portféliora vonatkozodlag,
ezek eredményeit rendszeresen kielemez-

zuk és épituink rajuk. Az adatok egy része

publikus, barki elérheti 6ket a Webaudit
vagy a Gemius megfelel6 honlapjan.
A legtébb a hirdetési bevétel. Azon be-

lul is display fliggék vagyunk, ami azt je-

lenti, hogy korszer(itlen a szerkezetiink, és
ebbdl.
tranzakcios be-

nagyon szeretnénk elmozdulni Er6-

siteni szeretnénk a sajat

vételek terén, a webaruhazunkon, partner-

programokon, illetve akviziciokon keresztul.

F6 célunk a print termékekbdl keletke-
zett profit visszaforgatdasa a digitdlis tar-
talom  szolgaltatas irdnydba. Létezik a

Ringiernél tervszam arra vonatkozéan, hogy
a kovetkezé években a bevétel hany szaza-
léka kell, hogy digitalis terlletrél szarmazzon.

A marka biztos, hogy nagyon sokat szamit. A
Nemzeti Sport Online a napi latogatok szint-
jén piacvezet6 a sport szegmensben Ma-
gyarorszagon. Ebben komoly sulya van an-
nak, hogy egy toébb, mint 100 éves brand-rdl
van sz6, ami a hdskor ota jelen van a neten
is. De a brand édeskevés, ha a site nem
halad a korral - éppen ezért fejlesztjik mi
is rendszeresen az NSO-t, és a tobbi site-
unkat is. Kulcsfontossagy még a tartalom
mennyisége, mindsége és a kiadd tokeere-
je. Persze egy jo otlettel és egy vadonatuj
site-tal akar egy barati tarsasag is atuté si-
kert érhet el. Mar ha taladl hozza finaszirozét.

Azt
kovetd lesz. Vagy legalabbis a kovetkezé par

saccolom, hogy Magyarorszag mindig
év alatt ebben biztos, hogy nem lesz valto-
zas. Azt tudjuk tenni, hogy koérbenézink, mi
valtozik korilottiink a fejlettebb tarsadalmak-
ban és megbecsuljik, hogy azok a trendek



mikor érnek ide. Azt latom, hogy a mobil
internet biztosan erésodni fog és hogy a val-
sag utan lesz egy letisztuldas, konszolidacio.

Szeretném a Ringier-t a piacvezeték ko-
zott latni, az elit csapatban. Tudom, hogy
a Ringier-nek hol a helye a mai magyar
online piacon és azt is, hogy most nincs
a helyén. De a helyére tud kerilni. lgazi
XXI. szazadi,

va valva

digitalis tartalomszolgaltaté-

szamtalan kiaknazhaté lehet6ség
var a kiadodra. Ezt az atalakulast nem csak
tervezzik, hanem mar

dolgozunk rajta.

Aki online teruleten dolgozik, abban mindig
benne van az "aranyldz érzés”, mert tudja,
hogy korlatlanok a lehet6ségek. Elvileg barki
kitaldlhatja az aranytojast tojé tyukot. Meg-
fordult nekem is a fejemben, hogy a sajat
szakallamra probdlkozzak, de a gyakorlat ut-
jara sosem léptem. Leginkabb az bosszan-
tott, hogy hidba jutottak eszembe korszakal-
kotonak tiné otletek, azokat par napon belul
élében lattam visszakdészonni. Igy végul az-
tan alkalmazott lett bel6lem és nem vallal-
kozé, de nincs ezzel semmi gond, szerintem
ez nekem jobban fekszik. Es szerencsésnek
tartom magam, hogy ott voltam az elsd Ié-
péseknél, és végigcsindlhattam a hdskort.

Megmondom &szintén, hogy amikor el&szor
oregnek éreztem magam ebben az iparag-
ban, az a Twitter miatt volt. Azzal mar ne-
Persze  hasznalom,

hezebben azonosulok.

és igyekszem mindent megnézni, hogy mi
micsoda pontosan, hogy vajon mit szeret-
nek benne masok, értem, de azt hiszem,

az mar egy masik generaciéd jatékszere.

A feleségemet az Origo-ban ismertem

meg, &6 belpolitikai Ujsagiré, és most is
ott dolgozik. Két gyermeklink van. A gye-
rekek blogjai mar a szuletésik elétt elin-
dultak, amik zart rendszeren vannak meg-

osztva a csaladtagokkal és a baratokkal.

A feleségemmel egyre kevesebbet beszé-
link szakmai dologrdl. Régen, amig egyiutt
mentink dolgozni, és a napot is egyutt tol-
tottlik, szinte masrél sem volt sz6. De mi6-
ta otthon maradt a gyerekekkel és én nem
publikus projekteken dolgozom egy masik
cégnél, nyilvan egyre kevesebbet téma a net.

Viszont intenziven hasznaljuk: 6 egy érint6-
képerny6s LG-vel nyomul, én egy Blackberry-
vel. Latjuk egymds online naptarat, a kdzos
tennivalélistank is neten van, és még so-
rolhatndm. De azért még nem sms-ezunk
egymasnak az ebédlbasztal tulsé vegérdl.
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Ha jél tudom, ugy 1 éve dolgozol az onlie iparag-
ban. Hogy indult az online karriered?

Tagja vagy a Bookline vezetéségének is?

Mostanra kell§ tapasztalatot szereztél az online
pénzligyi sajatossagok terlletén is. Tapasztala-
tod szerint mi az alapvetd kilonbség az online és

az offline pénziigyi vildg kozott?

“Az online-ban egy gyorsan val-
tozo piac igényeit kell kdvetni a
pénzigynek.”

Az online viladgot sokkal gyorsabbnak érzem,
és innovativitast igényel. Az online-ban egy
gyorsan valtozé piac igényeit kell kovetni a
pénzigynek, a jogi és elszdmolasi kereteket

is a leginnovativabbnak kell megteremteni.

Tehat el6szor sziletik egy Uj online termék,
majd ahhoz kell kitaldlni a mikodé Gzleti mo-

dellt és a szabalyozasokat is?

igy van. Ezt kévetéen még azt is meg kell

nézni, hogy az uzleti modell hogyan il-

leszthet6 be a gyakran nem egyértelmd,
feleslegesen tulbonyolitott hazai

legkisebb

jogsza-
balyi kornyezetbe a rizikoval.
A Bookline-nal tehat megveszitek az arut és
tovabb értékesititek. Ez alapjan ugy szamo-
lom, hogy a kozel 4 millidrdos éves forgalma-

tok nyereséget termel.

Valéban, a kamat- és adofizetés, valamint ér-
tékcsokkenési leiras el6tti eredmény (EBITDA)
116,6 millié forintot ért el, ami 301,8 millié fo-
rintos javulds a 2008. évihez képest. A fede-
zet (arbevétel-kozvetlen koltségek) nagysaga
tobb mint 50 szazalékkal nétt, az arbevételre
vetitett aranya 19,7-r6l 26,2 szazalékra emel-
kedett. A Bookline menedzsmentje 2010-re
a bevételek tovabbi legaldbb 10 szazalékos
emelkedését és az EBITDA legalabb 70 sza-
zalékos javulasat varja.

Az online iparban sokféle lzleti modell alap-
vallalkozasokat,
A Bookline

jan mukodtetnek hasonlo
akar egy szegmensen beldl is.

milyen Gzleti modellt kdvet?




A miénk nagyjabol az Amazon modellje,

miszerint ez rugalmasabban bonyolitha-
t6, mintha a kiadé vagy egy hagyomanyos

konyvkeresked6 allna szemben a vasarloval.

A hagyomanyos piacon egy sokszereplés kiadoi
oldal, viszonylag kevés szamu konyvnagyke-
reskedd kozvetitésével éri el a kiskeresked&ket
majd az olvasékat. Az online piacon a kiaddk
és az olvasé kozé ékel6dik az online kereskedd
a hagyomanyos kiskereskedelem kiiktatasaval.
Konzervativ vildag a koényvkiaddk vildga. Annak
ellenére, hogy a nyomdakban minden digitalis
e-book elkészitése néhany orat vesz igénybe,
a kiaddék egyelére nem hajlandok a tartalmat
elektronikus formaban rendelkezésre bocsata-
ni. Annak ellenére nem, hogy ezzel a kis rafor-
ditassal nyithatndanak maguknak egy uj piacot.
Egyel6re viszont er6s ellendllast tapasztalunk
a kiadok részérél.

Bar ugyanugy épillnek fel, az online Uz-
gyor-
sasag és az innovativitas. Az is igaz, hogy
lehet
eredetinek és

let megkulonbozteté sajatossaga a

viszonylag kis befektetéssel indulni,

azonban igazan gyorsnak
kell lenni. A cél, mint a hagyomanyos vilag-
értékének a novelése.

ban, a vallalkozas

Alapvetéen wugyanaz, ami egy klasszikus
vallalkozas esetében. Olyan igényt kell ta-
lalni, vagy teremteni, amit a piac nem, vagy
nem teljesen elégit ki. Ezt kdvetéen nagyon

gyorsan kell tudni reagalni a valtozasokra.

Megkockaztatom, hogy az online vilagban
lehet
nak lenni. Az infrastruktura és a tovabbi fej-

viszonylag kis pénzbdl is innovativ-
lesztések kerilnek sok pénzbe. Ahhol ezzel

nem szamolnak, ott a novekedés megreked.

Az Index 2010-ben élében kozvetitette a foci
VB-t, ami tulzas nélkil torténelmi lépés volt

az internet vilagaban.

A miénk egy nyitott szervezet, ahol sok kreativ
ember van. Ezért szivesen fogadja az alulrdl
jové kezdeményezéseket. Az irdanyokat vé-

gul természetesen a vezetés hatdrozza meg.

A piacismeret nagyon fontos. Itt nem lehet
hatékonyan értékesiteni hagyomdanyos mad-
szerekkel. Es persze nagyon sokat szamita-
nak az Uzleti kapcsolatok. Teljesen zoldfuld-
ként nehezen veti meg a labat barki, hiszen
szikség van arra, hogy az Ulgyfelek igényét
ujszerd modszerekkel elégitsuk ki.

Szerintem meglehetésen zart. Egy nagyon
fiatal garda épdllt be az elmult 10 évben az

online vilagba. Ok jelentik ma az online-t.

A szemlélet elsajatitdsa a fontos. Ez feltét-




lendl kell ahhoz, hogy az online vilagban
el tudj Mivel
mértékben masok a szabalyok és a szo-

igazodni. kisebb-nagyobb

kasok, mint a hagyomanyos iparagakban,

a sikerhez mas erényekre van szikség.

Igen. Az online vilag tetszik. Jelentésen ku-
I6nb6zik az eddig tapasztaltaktdl. Raadasul
az adott helyzetemben az is szimpatikus,
hogy magyar kulturdju menedzsmenttel dol-
gozhatok. A kordabbi

energia ment el arra, hogy idegen nyelven

munkahelyemen sok
egy idegen kulturahoz szokott embernek ma-
gyarazzam a magyar valdsagot.

A rugalmassag, az innovativitds és a gyors
dontési készség.

A klasszikus piacokon a megszokottnal sok-
kal gyakrabban kell dontéseket hozni, mert a
termékek/szolgaltatasok életciklusai rovideb-
bek.

Fontos a kozosségi oldalak muikodésének és
rendszerének megértése és a biztos és erds

informatikai hattér.

Ok a cég hatterének motorjai. Ezért nagyon
fontos, hogy harmonikus legyen az egydtt-
mukodés veliik, csapatban dolgozzunk.

A CEMP csoport vallalatainak vezet6itél nap
mint nap tanulhatok, valéban szerencsés va-
gyok, élvezem a velik valé egylttmukodést.
A Bookline-nal betoltott munkakdéromnél fog-
va Starcz Akos vezérigazgatéval a legkiter-
jedtebb a munkakapcsolatom.

Mas vildg lesz, ami mar most is formalédik.
Az offline vildg nem fogja visszaszerezni a
poziciéit, mikdézben az online vildg még in-
kabb el6retér majd. Mialtal az online teret
nyer, a nyereséghdnyad is nagyobb lesz. Az
is latszik, hogy a nék fogjak meghatarozni a
fogyasztasi trendeket, mint ahogy bizonyos
hagyomanyos szegmensekben ma is igy van.
igy 6ket tovabbra is fokozottan kell célozni.

44 éves vagyok, van egy fiam van, aki tizen-
hat éves, 6 nyolc éve Ossze van nbve a sza-
mitégépével: jatékok, kozosségi oldalak, in-
formacidk, minden egyéb. A vdsarlds persze

még kevésbé jellemzd nala.

A feleségem megfontoltan haladé tipus, tipi-
kusan melankolikus személyiség, és csekély
mértékben folyik bele az online vildgba. Az

Indexet azért rendszeresen olvassa.




KISMARTONI
ZSOLT

faliie]

életedben eldszor az

talalkoztal

Mikor
internettel és milyen a kapcsolatod a téma-
val?

“Képesnek kell lenni hosszu-
tavon gondolkodni.”

mint key account manager. Hamarosan kap-
tam egy lehetéséget a Sanomanal, ahol key
account manager és Startlap hirdetési vezetd
voltam egyszerre. Ezt kovette egy rovid szi-
net, majd visszatértem az EMG-hez, ahol most

Hogy néz ki az EMG online csapata?

Csapatunkat tobb key account menedzser
er6siti, egy dedikdlt online key account me-
nedzser, egy trafficer, egy értékesitési asz-
szisztens, tiz direkt értékesitd - akik a teljes
portfélié értékesitésével foglalkoznak - és egy
Ugyfélkapcsolati  igazgaté.

Végul, de nem

utolsésorban a fejleszték és a szerkeszt6-
ség tagjai segitik a munkankat (a szerkeszték
egyszerre allitjdk elé az online és offline tar-
talmakat). Jbmagam pedig az online Uzletag

vezetbjeként a teljes online portfélidért felelek.

Az EMG portfolidjaba tartozik az est.hu online
programmagazin, melynek tartalma szorosan
Osszefligg a Pesti Estével, illetve az eco.hu,
egy

tartalmazé weboldal - mindkét termék nemrégi-

ami tézsdei-gazdasagi szolgaltatasokat
ben teljes megujuldason esett at. Tovabba fon-
tos megemliteni a sziget.hu fesztivaloldalait, az
estrandit, valamint az EMG portfolidjdba tartozé
radiok weboldalait is: a bumerang.hu, a neofm.
hu, a radiocafe.hu, amelyeket dedikalt szerkesz-
técsapat lat el folyamatosan friss tartalommal.
Ezen fellil foglalkozunk WEB2-es termékekkel is,
ilyen a Freeblog, a Freevlog és természetesen

a Facebook hirdetési fellleteinek értékesitése.

Mint a Facebook kizarélagos értékesitdi, in-
kabb az SMO-ra (Social Media Optimization)

koncentralunk, a SEO  (Search  Engine




Optimization) kevesebb  hangsulyt  kap.

Sajat termékeinket altaldban hazon belil fej-
lesztjik, de bizonyos fejlesztéseket, mint pl.
okos-telefonokra és iPhone-okra optimalizalt
web-applikacidkat mar kilsé fejlesztékkel ké-
szittetjuk el.

A legfontosabb cél, hogy kivalé szakembe-

rekkel dolgozzunk egyitt. Nagy figyelmet

szentelink az Ugyfélkdzpontu kiszolgalas-
ra. Az értékesitésnél elsédleges szempont
a professzionalis tanacsadas, igy a straté-

gondolkoddsméd elengedhetlen. Sza-

giai
munkra kilondsen fontos, hogy az Ulgyfele-
ink igényeit meghalljuk és megértsiik, hogy
minél jobban ki tudjuk haszndlni a kilonb6zé
Uzletagaink kozott rejlé szinergiakat ahhoz,
hogy a portfélid elemei erfsitsék egymast.
Tovabba fontosnak tartom a naprakészsé-
get, a proaktivitast és az analitikai szem-

léletet, hogy mérések és visszacsatolasok
alapjan mindig optimalizalni tudjuk kampa-
nyainkat. Ezen fellil az online uzletdgaban
lényeges a magas foku technikai érdekld-

dés és az ujdonsagok iranti nyitottsag is.

A belsé folyamatainkban nagy hangsulyt kap a
hattértdmogatas, ahol elsésorban pontosnak
és preciznek kell lenni. A back office munka-
tarsai rogzitik a kampanyokat, befogadjak és
ellendrzik a kreativokat, visszaigazoljak a meg-
rendeléseket, optimlizaljak a hirdetéseket. Es
ezzel még nincs vége, hiszen a marketing osz-
tallyal is rendszeresen kommunikalnak, kezelik
a szabad feliuleteket, és kampanytervezések-
nél is segitenek. Tehat feladat az b&ven van.

Ugy gondolom, holisztikusan  kell

hogy
szemlélni a dolgokat, és képesnek kell len-

ni a stratégiai gondolkodasra, mivel a ve-
zetd elsésorban kozép- és hosszuatavu ter-
Ami

legfonto-

vekben, folyamatokban gondolkodik.

a készségeket illeti, szerintem a

sabb a
készség, hiszen ezen a terlleten hihetetle-

jo kommunikaciés és empatikus

nil fontos szerepe van a human faktornak.

A hosszabb tavu gondolkodasméd fontossa-
gat, a turelmet, és hogy jobban meghalljam a
kollegdim igényeit.

Jokor, j6 helyen kell lenni, ki kell hasznalni a
lehetdségeket, meg kell prébalni korbe venni
magad jé szakemberekkel, kitartéan és kemé-
nyen kell dolgozni a sikerért, és még egyszer:
képesnek kell lenni hosszutdvon gondolkodni.

halad-
lenni. A

Feltétlendl. Itt mindig az élen kell

ni. Kreativnak és innovativnak kell
Facebook-kal egy specidlis poziciét vivtunk
ki magunknak a piacon, mert ezzel irany-
trendeket

mutatdst adhatunk, és jovébeni

mutathatunk meg a teljes piac szdmara.

Az online vilagnak sok veszélye van. A meg-
felel stratégia hidnya nagy veszéllyel jarhat,
fontos egy konkrét, jél atgondolt keretrend-
szerben gondolkodni. A stratégia dnmagaban
nem elég, fontos a megfelelé6 tamogatd szak-
értelem (fejlesztés, SEO, SMO, értékesités) is
egy sikeres projekthez. Az elavult technologidk
és a tul ujak is egyarant veszélyt jelenthetnek.



Nehéz megjosolni, de a kdzdsségi média biz-
tosan tovadbb fog erésodni. A mobil-internet
és az okostelefon technolégidk is még na-
gyobb teret fognak hdéditani, hiszen a tele-
kommunikacios szolgaltatéknak mar régen
nem csak a beszédforgalom, de az adatfor-
galom novelése is elsédleges céljuk, valamint
(vagy éppen ezért) egyre jobban fognak in-
volvalédni a tartalom szolgdltatasba is. Véle-
ményem szerint a geo-tagging applikaciok,
az augmented reality és a PPC hirdetések
CPA kampa-

nyok is teret nyernek majd. Végil el6bb-utobb

piaca is erésddni fog, illetve a

varhato, hogy a TV és az Internet sokkal job-
ban 0Osszeér majd, igy a kicsit tavolabbi jo-
beszélhetlink.

vében mar egy platformroél

Annak ellenére, hogy évrél évre népszeriibb
az e-kereskedelem, ugy gondolom, hogy a
felhasznalok még mindig félnek az interneten
vasarolni. Tovabba a magyar internetezék ko-
zOtt nagy a szegregacio. Létezik egy olyan ré-
teg, aki tudatosan és mélységében hasznilja a
netet, és mellettik egy masik, aki csak az alap
funkcidit ismeri, haszndlja. Az idegen nyelvek
ismereteinek hidnya sokszor bekorlatozza a
felhasznaldinkat a magyar tartalmu oldalak
hasznalatara. Eppen ezért az EMG Online
portfolidja a kulturdlt szérakozasra, informaci-
Ora vagyod értelmiségi fiatal felndtteket éri el.

Igen, amikor el6adast tartok egy féiskolan.
Azt tapasztalom, hogy az Y generaci6 mar
mashogy szocializdlédott, mint mi. Elég azt
megnézni, hogy hany ember kezében van

okos-telefon és hanyan interneteznek. Ok

szinte mar parhuzamosan két valdosagban
élnek, de szerencsére okosan huzzdk meg

a hatart a virtudlis és a valdés vilag kozott.

A média egyiranyu kommunikaciéval tud legin-
kabb befolydsolni. A kdzosségi kommunikacio
soran a vélemények UGtkdzhetnek, ezért a sza-
bad gondolkodas is jobban érvényesul. Ez nem
felel6sség, hanem lehetéség, ami az egész
kozosségi szemlélet sikerének az egyik alapja.

A mai vildgban szinte barkinek lehetésége van
arra, hogy mas véleménye legyen, mint a tobb-
ségnek. A lexikalis tudas hangsulya eltolodik az
informacio keresése és helyes értelmezése felé.
Mindig is lesznek, akik az informaciét igyekez-
nek manipuldlni vagy torzitani, ezért a helyes
valasz megtaldlasahoz jol kell tudni keresni, és
a valdésagot ki kell tudni szlrni. Ha mindenki
meggy6zhetd lenne, és mindenki egy irany-
ba haladna, az nem a fejlédés irdnydba vinne
benniinket. Az emberek nem mindig az adott
korban fogadjdk el az uj oOtleteket, ahogy azt
festék, vagy felfedezék esetében is lathatjuk.

Ez egészen biztos. Minden ember szamara az
a valdsag, amit lat, amit ismer. Hatvan évvel
ezelbtt nem volt TV, 100 éve nem volt radio,
ezért csak a kozvetlen kornyezeted ismerted.
Az interaktiv média kinyitja az egész spekt-
rumot. Barmikor beszélhetek idegenekkel a
vildag barmely pontjarol, vagy korbenézhetek
egy web-kamera segitségel, de akar egy da-
rdzscsipésre is egy pillanat allatt taldlhatok
gyogyirt anélkil, hogy orvoshoz kellene for-
dulnom. Tehat a gondolkodasmdéd mar most
megvaltozott, és ez a valtozas folyamatos.
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Az Alexandra egy kicsit késébb indult masoknal
az online konyvkeresked6k versenyében. Mi a
véleményed az online vilagroél?

“Az e-book még nincs kiforrva,
gyerekcipdben jar.”

gyon eldl tartanank. Mara mar van elég tapasz-

talatunk az online-al kapcsolatban, 6sszeflig-
gésekben tudjuk latni a dolgokat a reklammal,
a termékekkel, a médiaval, és a magazinokkal

kapcsolatban. Elég nagy ralatasunk van a piacra.
Mi jellemzi leginkabb az online éiményeidet?

Sokszor azon veszem észre magam, hogy kime-
rithetetlen tarhazat taldlom annak, amire éppen
rakeresek. Kozben gyakran elveszek az informa-
cidok kozt. Példaul, mikozben egy kavéskanalrol
olvasok, egyszer csak a papirzsebkendé nemi
életénél taldlom magam. Ez szdmomra haszon-
talan. Ennyi idém nincs. Elég, ha valaki el6szi-
ri a legfontosabb hireket a napilapokbdl és azt
elém teszi. Amit abban taldlok, az egy napra pont
elég nekem. Az online ma nem az én vilagom.

Ennek ellenére nem tudod kikerllni. Mi a hazai

online kereskedelem f6 Gizenete szamodra?

Az, hogy ebben a virtudlis vildgban rendet kell ten-
ni. Be kell araznunk magunkat. El kell jonnie a durva
szerz6i torvényeknek is, kiilonben eljon a totalis anar-
chia. A Google zsenidlisan megette az egész vilagot.
Az informacié hatalom, és a Google a hatalomnak
olyan szintjét képviseli mar most is, ami gyakorla-
tilag kikerllhetetlenné teszi. Az mindig veszélyes,
amikor egy szerepl6 fliggévé tesz magatél masokat.

Milyen stratégiat dolgoztatok ki a veszélyek elke-
rilése érdekében?

Mi egy viszonylag kis [étszamu csapat va-
gyunk. A multban, amikor én ugy inditottam
valamit, hogy kipattant egy otlet és arra gyor-
san reagaltunk,
inkabb
programokkal

azon mindig buktam. Ezért
de kre-
elérehaladni.

ma mar lassan, megfontolt,

ativ igyeksziink




Feltétlentl. Aki a boltjainkba latogat, latja a va-
laszt. Ugy 6tszaz fajta bort arulunk. A gourmand
szlogenuink: ,izek és gondolatok”. Latunk igényt
olyasmire, hogy ha valaki SMS-ben uzeni, hogy
aznap paprikds csirkét f6z, akkor kapjon valaszt
télink az ételhez passzold borajanlatainkrol. A
velink egyuttmdkodd irdoknak hamarosan fel-
adata lesz, hogy amikor megirja a konyvét, nyi-
latkozzon arrél, hogy a konyv irdsa kozben mi-
lyen bort fogyasztott és az olvasashoz mit ajanl.

Az online forgalom 1.5 millidrd forint, amiben
persze a forgalmazott konyvek é&ra is benne
van. A hagyomanyos Uzletekben a valsag el6tt
csucsidében 171 millidrdos forgalmat bonyoli-

tottunk, ami most 15 millidrd forint kordl all meg.

Nagyjabol
az online feladatokkal, akik az Alexandra ha-

ugyanazok a személyek dolgoznak

gyomanyos részével is. Az Alexandra 15 cég-
bél all. A cégcsoportnak egyetlen marketing
vezetdje van, nincs kilon online és offline mar-
ketinges. Hogy ez j6, vagy sem, azt nem tu-
dom. Az online csak egy kis szelete a cégnek
jelen pillanatban. A témanak nincs prioritasa.

Lassabb és puhabb lettem, mivel a dolgok nem
annyira egyértelmuek. Ezaltal a cég élete is las-
sult egy picit. De be kellett latnom, hogy néha
meg kell allni.

Csak telefondlasra hasznalom. Sokdig mo-

biltelefonom sem volt. Azt sem tudom, hogy

kell csindlni, pedig a késziilékem tudja.

Sajat karomon kellett errél meggy6z6dnom.

Biztosan igy van. Nem éreztem még ra az izére.
Ez lehet, hogy tudatalatti menekiilés.

Valoészind, hogy benne van ez is.

Biztos j6 a fiataloknak. Kocsivezetés kozben
kihangositva tOkéletes, de amugy nem tar-
tom sokra. Persze azért ezeket is forgalmaz-
zuk. Az e-book még nincs kiforrva, gyerek-
cip6ben jar. A véleményem az, hogy ez a
jovében sem fog attorést elérni. Lehet, hogy
jo ajandék és ezért lesz sok haztartasban, de

ez nem jelenti azt, hogy fogjak is hasznalni.

Bemegyek a céghez fél kilenckor, ott va-
gyok 5-6-ig,

Otthon mar nem kapcsolom be a szamito-

délutan majd  hazamegyek.

gépet, viszont felveszem a telefonokat. A csa-

ldadra koncentrdlok, szaunazok, és olvasok.



Kérlek, didhéjban mutasd be az IAB-t!

“Nagyon szerencsésnek érzem
magam, hogy édesapam révén
meghdditott az internet.”

Ok képviselhetik a nemzetkozi szervezetet, teljes
onallésaggal. Ez igy egy jol mikodd szimbidzis.

Milyen jelleglii bevétele van a Szervezetnek?

Alapvet6en tagsagi bevételiink van. Fejlettebb pi-
acokon a szervezetnek vannak bevételt generald
szolgaltatasai is. Az USA-ban ugyanannyi a tagsa-
gi dijak bevétele, mint a szolgaltatasokbol befolyd
0sszeg. A szolgaltatasok kozott a legnépszeriibbek
a konferencidk, a tanulmanyok, és a szakképzés. A
Magyar IAB (zleti tevékenységet nem folytat, de
tervben van Uzleti bevételt generdlé szolgaltatas
beinditasa. Az eurdpai reklamkoéltésrél szold tanul-
manyunk a tagok szamara ingyenes, szervezeten
kivilallok szamara viszont ugyanez pénzbe keril.

Egy friss szervezet kommunikaciéjaban fontos
szerepe van annak, hogy ki az elnék. Mit gon-

dolsz, miért rad esett a valasztas?

Ez nem volt a sz6 hagyomanyos értelmében vett
verseny, én voltam az egyetlen jel6lt erre a poszt-

ra 2008-ban. Talan mert viszonylag régen, 11 éve
kezdtik el az MRSZ-en beliil az internet tagozatot.
A Matévnal, 1999 aprilisdban az akkori fénokom volt
az MRSZ aleln6ke és elkezdtiink a Matavban online
marketinggel foglalkozni. Felvetette, hogy j6 lenne
ennek valami k6zos platformot taldlni, és segitett
abban, hogy az MRSZ-en belll ez létre tudjon jon-
ni. Azota elég sok idét toltok el piaci tgyekkel. A
mandatumom 3 éves, igy 2011 végén lesz tisztujitas.

Tehat marketing hatterd szakember vagy. Mikor

és hogyan léptél kapcsolatba az online vilaggal
életedben el6szor, emlékszel?

Erre tisztan emlékszem, mert ez egy csaladi sztori:
apukam egyetemen kutatott és igen nyitott volt min-



denféle elektronikai, hi-fi termék iranyaba. 1995-ben
kezdte el mondogatni, hogy létezik az internet, és
mennyire j6 dolog. Amikor kapott az iskolaban egy
olyan Uj és erés szamitdégépet, amire az akkori viszo-
nyok kozott nagyon buszke volt, hdnapokon keresz-
tdl nylstolt, hogy menjek be hozza a tanszékre és
nézzem meg, mire j6 ez az internet és hogy muko-
dik. Bevallom, hogy engem mas dolgok érdekeltek
23 évesen. Kozgazra jartam, az iskola milije kitoltot-
te az életemet. Az egyik nyaron azonban anyukam
hatasara végll elcsattogtam az Egyetemre és eleget
tettem a szileim kérésének. Ez volt az, ami kinyitotta
a szememet. Azon vettem észre magam, hogy egyre
tobb alkalommal latogattam 6t, mikdzben magaval
ragadott az internet. Abban az évben, amikor ez tor-
tént, ki kellett taldlnom a szakdolgozatom témadjat, és
én az online marketinget valasztottam. Most vissza-
olvasva kicsit vicces amit irtam. Raadasul hagyoma-
nyos médon késztlt anyag, nincs meg elektronikusan.

Amikor az egyetemen végeztem a tanulmanyaim-
mal, az akkori Matavhoz mentem dolgozni érté-
kesitési teriletre. Fél évvel késébb a reklamféndk
athivott a sajat csapataba, ahol az egyik legeré-
sebb motivacié az volt, hogy az online témaval
is foglalkozhatnék. Ekkor 1997 februdrjat irtuk.

Osszességében nagyon szerencsésnek érzem
magam, hogy édesapam révén meghdditott az
internet. A kovetkez6 szerencsés helyzet az volt,
amikor 1998-ban Zsamboki Gabor, - aki most a
Pannon Nyomda vezetdje - lehetévé tette, hogy
részt vehessek Amerikaban egy web-marketinggel

foglalkozd konferencian. Az egy hatalmas [0kés

volt. Eveken keresztiil abbdl éltem, amit azon a
hdrom napos konferencidn lattam és hallottam.
Ezt kovetéen a Kirowski-nal dolgoztam, ahol ré-
szese lehettem az egyik magyar sikertorténetnek.
Taldn az a legfontosabb, hogy igazan szeretek
a témaval foglalkozni, ezért mindezt szérakozas-
ként élem meg. Az online vildagban torténtek kozt
vannak hatalmas Uzleti sikerek, de legalabb ak-
kora bukasok is. Azt gondolom, hogy szerencsés
helyen vagyunk a Karpat-medencében, hiszen
az igazi nagy “com Iufi” elkeriilte Magyarorsza-
got, ezért amikor az kidurrant, kevesebb fruszt-
raciét is okozott. Hatalmas nagy sztorik ugyan

nem voltak, de sok tonkrement vallalkozds sem.

Az elmult 10-15 évben a piac folyamatosan valtozott,
atrendez6dott, ujabb trendek alakultak, és a dina-
mikus valtozas a szakismeret folyamatos fejleszté-
sét tette sziikségessé, mikdzben egyre tébb online
specifikus pozicié is nyilt. Ma mar nem csak az a par

szaz ember érti ezt a témat, mint évekkel ezelo6tt.

Barmennyire is geek-nek hisszik magunkat,
szerintem a mi korosztalyunk, a 35-40 kozottiek,
sokkal kevésbé vagyunk internetfliiggék, mint a
nalunk 15 évvel fiatalabbak. Par napja eléadast
tartottam egy olyan helyen, ahol nem el&szor jar-
tam és mindig megkérdezem a hallgatésagomat
az internetezési szokasaikrol. Mindossze két év-
vel ezel6tti allapothoz képest is drasztikus a val-
tozas abban, hogy mennyire valt a mindennapok
részévé az internetezés. A szakma sokat inter-
netezik, mert a munkdhoz sziikséges. A mostani
huszonévesek viszont mas okbdl hasznaljak azt.
Reggel felkelnek és az elsé, amit tesznek, hogy
informdlédnak az interneten, majd este, lefekvés
elétt is megnézik, hogy van-e friss hir a kozvet-
len kornyezetiikben. Ehhez képest azt gondo-
lom, nem vagyok internetfliggd. Viszont ha azt
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kérdezed, hogy hianyzik-e ha néhany napig

nem hasznalom, akkor azt kell mondanom, igen.

Eleinte csak intuitiv alapokon kezeltiik ezt a kérdést,
ezért nehéz megfogalmazni. Olyan mértékd volt
a rohanas a 2000-es évek elején, hogy nem jutott
id6 arra, hogy leszogezzink barmit is. Leginkabb
arra figyeltem, hogy a jeldlt be tud-e illeszkedni a
cég kulturajaba. Egy robogd vonathoz hasonlitott
ez, amire az emberek felugrottak, és akik jol érez-
ték magukat, azok maradtak, akik meg nem, azok a
kdvetkezd allomason leszalltak. Ma mindenképpen
fontos szempont, hogy az online felé elkotelezett
legyen az illetS, és hogy csapatjatékos legyen. Erds
Onfejlesztési vagyat, nyitottsdgot és minéségre valo
torekvést kereslink. Mivel az online-specifikus kép-
zések még nem kelléen strukturaltak, arra 6sztono-
zink mindenkit, hogy sajat maguk jarjanak utana
dolgoknak, beszéljenek meg sok mindent egymas
kozt, és sokat olvassanak. Akikben ezek a készségek
nincsenek meg, azok egy id6 utan elszigetel6dnek.

Nekem ugy tlnik, hogy ha felkésziiltek, akkor az
inkdbb a személyes érdekl6désiiknek kdszonhe-
t6. Vannak képzések, ahonnan bizonyos teruletek
vonatkozasaban képzett emberek jonnek ki, de az
online oktatast illetéen fontos lenne adni egy olyan
széles, alapos szakmai hatteret, amit késébb barki
tovabb tud tokéletesiteni a munkaban. Az online-
ban az a legnehezebb, hogy természeténél fogva
folyamatosan valtozik. Ezt nyilvdn Ugy lehet nyo-
mon kovetni, ha gyakorlati szakemberek adnak el6.
Véleményem szerint a személyes érdeklédés és
nyitottsdg alapjan, illetve folyamatos onképzés so-
ran lehet igazan naprakész egy online szakember.

A lengyel IAB modelljérél tudok beszamolni, ami a
sajat keretein beliil nagyon sok képzést tart és erds

stratégiai kapcsolatot alakitottak ki a felséoktatasi
intézményekkel is az elmult években. A lengyel IAB
vezetdje azt szeretné elérni, hogy néhany éven belil
évente ezer olyan szakember j6jjon ki a padsorok-
bal, akik atestek online vagy digitalis képzésen. Ezt
a mennyiséget nyilvan nem tudja felvenni a piac, de
a kovetkezé 10-15 évhez elengedhetetlendl fontos,
hogy kommunikatorok, bolcsészek, jogaszok, koz-
gazdaszok, és mas terlilet szakemberei is kapjanak

online képzést. Itthon is volna helye ilyesminek.

Az Origonak van egy meglehetésen szélesko-
ri tudaskozpontja kulonféle digitalis Ggyek kap-
csan, amibdl kilonbozd projektekre elég jo mix-
et lehet Osszerakni. Persze, a j6 emberekbdl soha
nem elég. Sok esetben nagyon nehéz kikapar-
gatni azokat az embereket, akik rendelkeznek a
szllkséges tudassal a feladat ellatasdhoz. Ezt to-
vabb neheziti az, hogy az elmult néhany évben
az online piac gyorsan fejlédétt. Ugy latom, hogy
a mindségi utanpdtlas piac viszonylag szlkos.

Vannak egyértelml dolgok. Az internethasznalat
biztos, hogy tovabb fog ndévekedni. Az internetre
a felhasznaldk egyre tobb forrason keresztil csat-
lakoznak. Azok kozil is a legnagyobb teret a mo-
bil eszkozok kapjak majd. A mobilizacié soran az
0ssz-médiafogyasztas is novekedni fog. Ennek ko-
szonhetéen a hirdeték és a fogyasztok kapcsola-
taban is kovethetd lesz ugyanez a novekedés, igy
a hirdet6k rekldmkoltései is az online felé tolédnak
majd. A mobil média, a mobil marketing és ezal-
tal a mobil hirdetés szerepe is novekedni fog. Az
is érzékelhetd lesz hamarosan, hogy egyre tobb
interaktivitas integralédik a televizidkba, ami az
eddigiektdl eltér6é tipusu tartalomfogyasztast tesz
majd lehetévé. Ez persze a tartalomkészités struk-
tarajan is valtoztatni fog. A mobil eszkdzokon belil
az iPad és a hasonlé mobileszkdzok térnyerése




is latszik mar. Ezek egyitt trendvaltozast hoznak
mar kozéptavon. Magyarorszagon, rovid tavon
azért lassubb novekedésre és vdltozasokra sza-
mitok. Arra tippelek, hogy a médiakoltés 2013-ra
éri majd el ismét azt a nagysagrendet, ami 2008-
ban volt. Ugyanakkor osszetételében teljesen mas
lesz. Az online a teljes médiafogyasztasbdl komoly

részt fog kihasitani, ugy 20 szdazalékra saccolom.

Szerintem komoly szerepe van és lesz a mar-
kaépitésnek. Ha van olyan, amit kedvel valaki,
amiben megbizik és a mindsége is megfelel,
akkor lehet arra szdmitani, hogy azt fogja a ké-
s6bbiekben is haszndlni. Egyéb esetben persze
helyettesité terméket fog keresni. Erre a legjobb
példa a mobiltelefon: mar vannak mobil-optima-
lizalt online oldalak, és vannak, amelyek nem
azok. Ha valaki egy online markdhoz hozzaszo-
kott, akkor azt megprobalja elérni a mobilkészu-
léken keresztll is. Ha az oldal mobil-optimalizalt,
akkor azt fogja a mobilon keresztiil is latogatni,
ha mégsem, akkor mast fog keresni helyette.

Az emberek 5-10 évvel ezel6tt még hidba keresget-
ték azokat a markakat online, amikhez hozza vol-
tak szokva a hagyomanyos médiavildgban, mert a
felliletek nem voltak megfelel6 mindségliek Ezért
is alakulhatott ki az a hazai sajatossag, hogy a két
tartalomszolgaltaté piacvezetd médiumnak nincs
offline gydkere. Akik a digitalis térben is hagyoma-
nyosan erések voltak, azok rugalmasabban allnak
hozza az Uj lehetdéségekhez. Id6kozben, az internet
fizikai és id6beli korladtlansdganak koszonhetéen,
létrejottek olyan tartalomforrasok is, amelyek az
online-on belil is gyokér, vagy hattér nélkuliek. llye-
nek a blogok vagy az egyéb WEB2-es alkalmazasok.
A WEB2 megjelenése 6ta az a tendencia erésodik,
hogy az emberek a baratok, ismerdsok véleményét
fogadjak el, és ebbe nagyn sok irracionalis faktor is
becsuszhat. Ebben az esetben valéban csak a tarta-
lom szamit és nem a marka. Ezek az alkalmazasok
sok figyelmet vesznek el és a jovében valdszind,

hogy ez nem fog csokkenni. Egy ponton tul azon-
ban azoknak a stabil mindséget nyujté oldalaknak
az értéke fog néni, amikben a felhasznaldk hisznek.

Az mindig is a reklamipar velejaréja volt, hogy a
fogyasztok gyorsabbak mint a hirdeték. Barmeny-
nyire is innovativnak gondolja magat a marketin-
ges szakma, érezhet6 egy bizonyos mértékui
konzervativizmus, ami szerint ovatosnak kell lenni.

Abszurd a helyzet és tény, hogy van lemaradas.

A hagyomanyos helyzetek alap gondolata az volt,
hogy a média megmondja a fogyasztonak, hogy
neki mi a jo. Kbzben megjelentek az interaktiv esz-
kozok, ahol a fogyasztd elkezdett visszabeszél-
ni. Az nem esett annyira jol senkinek, hogy valaki
megkérdjelez elbtte trividlisnak vélt dolgokat. Az tor-
tént, hogy a termékgyartok és forgalmazok kozvet-
len kapcsolatba kertltek az tigyfelekkel. Megsziint a
kozvetit6i szerep. Ez mas ligyfélkezelési rendszerek
fejlesztését tette sziikségessé, hiszen addig egy mar-
ketinges soha nem beszélt kdzvetlenil az tgyféllel.
A kozvetitén keresztili kommunikacio helyett egy-
re inkabb kozvetlen kommunikacié keril el6térbe.
Ez visszafordithatatlan dolog lesz. Uj készség-mixre
lett sziikség. Egy kicsit tobb Ugyfélszolgalatos ka-
rakter jegy, egy kicsit tobb PR, és persze emellett ke-
reskedelmi és reklam ismeret jellemzi ezt a koktélt.
A kozosségi médidban mar jol tetten lehet érni az
olyan folyamatokat is, amikor valamit nagyon el le-
het rontani és azokat is, ahogy mindent el lehet érni.

A mérhet6éséggel kapcsolatban a piaci szerepl6k-
nek id6re van szikséguk, hogy lassak az online
kifutdsat és azt, hogy mi ebben a jé. Ezzel kap-
csolatban az a tovabbi gond, hogy sok mindent
lehet mérni, viszont nem a hagyomanyos reklam-
piaci metrikdk szerint. llyen a “kattintas” is. Ez
meg mire j6? — kérdezik az Ugyfelek. Arra, hogy




lassuk, hany embert értiink el - hangzik a valasz.
Na, ezt mar igy lehet érteni. Az elvaras tehat az,
hogy olyanok legyenek a metrikak, amit a hagyo-
manyos Uzleti vildag is megért. Elérés, gyakorisag,
vagy affinitds? Mi a hasznos? Nehéz a metrika-
kat Osszeegyeztetni Az Ugyfélnek meg kell érteni,
hogy mit jelent az, ha tudja, hogy hanyan toltotték
le egy alkalmazasat? Volt 500 hozzaszélas egy
bejegyzést kévetden? Oriiljiink, vagy ne ériiljiink?

A legfontosabb, hogy tudjuk a célokat és mérhet6
legyen a valos teljesitmény. Ha cél, hogy eladjunk 20
autot, akkor a lanc minden szerepléje abban legyen
érdekelt, hogy ennek megfeleléen jarjon el. A prob-
léma az, hogy korantsem mérheté minden, hiszen az
Uzlet nem biztos, hogy az online vilagban realizalé-
dik, hanem kell hozza egy autdkereskedd, aki meg
tudja valaszolni a kiilonb6z6 ingereket. Nagyon sok
id6 ment el arra, hogy ,de akkor még kellene adat és
az is kellene, hogy...” vagyis sok olyan dolog, ami a
klasszikus vildagban nem mérhetd. Mindenki kivancsi
a mérheté szamokra és ebbdl soha nem elég. Egy
id6 utan mar az sem egyértelmd, hogy tulajdonkép-
pen mi is kell az tgyfélnek. Abban kellene mashogy
pozicionalni az online lehetéségeit, hogy online tu-
datosabbak lehetlink. Tudjuk, hogy mire koltiink el-
képeszté pénzeket. A védekezés és idomulas helyett
eléremutatasokat kell keresni. Ez lesz a jové. Csak szét
kell valasztani a "direkt response” tipusu kommunika-
Ciot és a nagyon markazods, "imazs épitéd” dolgokat,
mert a kettd nem keverhetd ossze. A piaci szereplék
tisztességes hozzaallasa is kell ehhez. Itt még vannak
gubancok, amikor imazs kampanyt akarnak CT-re va-
sarolni. Nem tisztességes. Nem errdl van sz6. CT-re
egy bizonyos feltételrendszer alapjan lehet csak vasa-
rolni. Ha Uzleti lehetdséget akarsz, mindent arra opti-
malizalj. Ha eladni akarsz, de online nem lehet, akkor
ne akarj online alapjan elszamolni. Es egyébként meg
az ugyfeleknek tudni kell nemet mondani, mert a nap
végén igy fog mindenki jol jarni. J6 iranyba kell alaki-
tani a piacot. Az olcsésagrél meg annyit, hogy ez az
esetek komoly részében igaz, de itt is |étezik az a ket-
tésség, hogy az ligyfél az elején azt nyilatkozza, hogy

nem olcso, hanem hatékony megoldasokat szeretne,
aztan a nap végére egyre fontosabbd vélik az is, hogy
legyen olcso is, ha lehet. A ketté nem Gsszeegyeztet-
hetd. Ez ma Magyarorszagon nagyon tetten érhetd.

Nemsokara publikus lesz a blog szolgaltatasunk, ami
tobb lesz mint az eddigiek: egyesitjuk azokat a dol-
gokat, amik szerintiink most az ilyen tipusu szolgal-
tatdsoknak a legfontosabb pozitivumai. Egyben lesz
micro-blog (mint a Twitter) és hagyomanyos blog is.
Ezeket egyesitjuk és konnyd atjarhatésagot bizto-
situnk a kett6 kozott. A harmadik az, hogy kap egy
joval nagyobb toltetet a kdzOsségi szolgaltatasunk,
ami nagyon koénnyen hasznalhato lesz majd mobilrol.
Ezzel kapcsolatban jelen pillanatban is folyik a zart-
korl béta teszt. Junius témaja az, hogy az iwiw-nek
megerdsitjiik a mobilos megjelenéseit, a webes bon-
gészhetd verzidit és az iPhone-os verziot is egyszerre.

Lesz Origo kapcsan is Ujdonsag: itt egyrészt befe-
jez6dott a cimkézés (a teljes archivumunk ugy kb
400.000 cikk). Az automatikus cimkézési projekt egy
amerikai tudomanyos forumon a vilag 1000 nevezése
kozil bekerllt a legjobb innovacios projektek kozé.
Az Origot szintén mobil fronton tervezziik tovabb
fejleszteni. Ami még érdekes lesz, hogy a webes tar-
talmakat és az IP tévét oda-vissza Gsszekapcsoljuk.

A kovetkezd években tényleg érdekes valtozasok
lesznek. Az igazan fontos dolgok azonban nem itt fog-
nak megsziletni, inkabb csak meg fognak torténni.




PALANKI
ZSOLT

Egyesek lassabban, egyesek gyorsabban léptek
az online iparagban. Te hogy latod ezt?

“A hirdetdk egyre jobban
akarjak, hogy a reklam
mérhet6 legyen.”

allé halézatunk, vagy olyan gondolatunk, hogy
mi HR tanacsadassal foglalkozzunk. Az Uj netes
hozzaadott érték-szolgaltatasoknak semmi koze
nincs az Ujsagirashoz, vagy a fotdézashoz. Mi tar-
talom el8allitdé cég vagyunk, és itt tudunk profitot
realizalni. Nem |éptlink rosszkor vagy késén. Nem
extra dinamikdval, de apré, szép, hatarozott |épé-
sekkel organikusan haladtunk. Intenziven 2-3 év-
vel ezel6tt elindultunk, és nyereségesek vagyunk.

Jelenleg ugyan még nem vagyunk meghataro-
z6 szerepldi a piacnak, de a top 10-ben vagyunk.
Az online arbevétellink kozel 50 szazalékkal tobb,
mint tavaly volt, vagyis novekvé palyan vagyunk.
Az online nalunk nyereséget termeld lizletdg. Most
egy fuzio elétt dllunk, amiben sokféle dontés szu-
lethet. Az biztos, hogy olyan befektetdi szandék all
mogottink, ami a tanzakcios Uzletet is érintheti.

Milyen jelentésége van a médidban, a tar-

talomfejlesztésben a  hozzdadott értéknek?

Mi a profitot altaldban a meglévd uzletbe, vagy
Uj a meglévd tudasteriletiinket érinté szegmen-
seibe forgattuk vissza. Liszenszlapokat hoztunk
be, egyedi kiadvanyokat, évkonyveket inditot-
tunk a megyékben. Terviink, hogy a legjobb
multiplatformos tartalomelalliték lesziink. Ha azt
vizsgaljuk, hogy az online forgalmunk mitél né-
hetne még jobban, azzal szembesulink, hogy a
hirek, a min&ségi és exkluziv tartalom mell&l olyan
szolgaltatasok hidnyoznak, amelyeknek mar nincs
koze a klasszikus tartalom el6allitashoz, mivel ah-
hozmarmastudasra, kompetencidkravansziikség.
Stratégiai dontés kérdése, hogy befektetekiink-e




olyan terlletbe, ahol adatbazisokkal, tanacs-
adassal, vagy ennek a kifejlesztésével foglalko-
zunk, technoldgiai és szakmai értelemben is.

Igen. A fészerkeszték felelések a tartalomért, A
profitcentrum vezet6jének van egy Uzleti terve,
célja, és kozben az online innovacio atalakulas-
ra készteti a szervezetet, és az Uzleti modelleket.
Egy matrix jellegl szervezetnek kell ugy reagal-
ni, hogy lehetéleg egyik cél se sériljon, és uj
termékek, szolgaltatasok jojjenek létre. Amikor
nagy kiadévallalatok, nagy online vallakozasok
mérlege nagativ, vagy szerény eredéményeket
mutat, akkor az a kérdés merl fel, hogy mi-
kor van itt az id6 a fejlesztésre, a befektetésre.

Taldan majd azzal, hogy parhuzamos bevételi
csatornakat sikeril megnyitni. Az egyik leg-
jobb nemzetkozi példa erre az Apple. Az Uj be-
vételi csatorna az iPhone, iPad alkalmazasok
piaca, ami rengeteg lehetéséget rejt magaban.
Ugyanakkor tudjuk, hogy Steve Jobs-on, meg
az Apple részvényeseken kivll az Apple Store-
modellre épilé Uzlettel mas média tipusu valla-
lat, még nem termel profitot. Csakhogy egy be-
vételi csatorna kozép-hosszutavon kockazatos.

Az online-ban hosszu ideje egyetlen bevételi csa-
tornank van, ami raadasul kdnnyedén szana-szét
kaszalédik, amikor valaki a magyar, vagy nemzet-
kozi piacon atviszi a CT alapu lzletbe az imidzs
hirdetéseket. Amikor Németorszagban elmon-

dom, hogy Magyarorszagon imidzs hirdetésért-
CT alapon fizetnek, akkor ugy néznek ram, mint-
ha a Holdrol jottem volna. Par éve sokan kivagtak
maguk alatt a fat azzal, hogy erre nevelték az igy-
feleket és az ligynokségeket. A tévének is tobb
bevételi csatorndja van, mint az el6fizetés dija,
és a hirdetési bevételek. A nyomtatott sajtonak is
van disztribuciés arbevétele és hirdetési arbevé-
tele. Ezek mozognak termékfliggé megoszlasban.

Ez a stratégia mas kiadoi szegmensekben is be-
jott nem egyszer. Magyarorszadgon vannak kivalé
internetes tanacsadok, kivald internetes vallalko-
zasok sok innovativ és mikodoé termékkel, meg-
oldassal, de nem sok tud koziluk felmutatni be-
fektetdi értelemben nyereséges projektet. Sok
vallalkozas az adott méretben jol tud mukodni,
de nagyvallalati, multi kérnyezetben mar elveszit-
heti nyereségességét. Es ez még a kisebbik baj.
A nagyobb gond az, hogy folyamatosan tolnod
kell bele a pénzt és azt sem tudod, hogy meddig.

Ez barmikor bekovetkezhet. A kdvetkezd masfél év-
ben ez késébbi dontések eredménye lehet.

Végre van egy olyan mikodd UGzleti modell,
mint az Apple Store - ami zart, auditalt, meg-
bizhato, vagyis amiben érdemes gondolkodni.
Olyan, ahol megadom a bankkartyaszamom,
let6ltom, hasznalom. Egyszerd, nem kell hozza



informatikus, alig kell a hasznalatahoz specidli-
san tudnom valamit. Ha efelé megy a vilag, ak-
kor ez pszichologiailag, szociolégiailag egy jo
irany, mert ez ki van talalva. Kérdés, hogy hason-
16 modell felépitheté e az Apple vilagon kivul.

Nagyon Osszetett ez a dolog. Azokban a klasz-
szikus értelemben vett médiumokban hiszek,
amik koénnyen, egyszerlen lesznek fogyaszt-
haték. A mobilvildg is most kezd el6térbe ke-
ralni. Azt még senki nem mondta meg, hogy
fogunk ezzel megfelel6 mennyiségl pénzt ke-
resni. Csak nézzilk meg a bankkartyahasznalati
szokasokat, és hogy mire is haszndjuk a telefo-
nokat és mekkora az okostelefon penetracié.
Hol van az az arszint mitdl radikalisan néhet a
szamuk. Amikor az Ugynokségekkel beszéliink
arrél, hogy 6k miben hisznek, és mi a vélemé-
nyuk arrol, hogy alakulnak majd a magyar hasz-
nalati szokasok és a magyar piac, akkor olyan
nagyon izgalmas vizidkat, dolgokat hallasz. De
mit mondasz egy hirdetének, aki még a web-
et is most tanulja? Itt is az id6zités a kérdés.

Azért, mert a printet a hirdeték mar értik. Tud-
jadk, hogy van negyed oldal, fél oldal, kreativ
és kupon akcid, stb. Az nem zavarja a hirdetét,
hogy a print az online-hoz képest alig mérhet&?

A hirdeték egyre jobban akarjak, hogy a reklam
mérhet6é legyen. A printnél is az a mérészam,
hogy a kampany alatt hanyan csorrentették
meg a telefont és hanyan jottek be az lizletbe.
A recesszid6 miatt az imidzs-hirdetések szama
radikalisan csokkent. A pintben is akcidkat hir-
detnek. Ha 0Osszehasonlitod egy magazinban
vagy napilapban a 2 évvel ezel6tt megjelente-
tett hirdetéseket a mostaniakkal, akkor latod,

hogy az lzenet sokkal direktebb lett. Minden-
ki vasarlot akar, tranzakciét akar mérhetéen.
Remélhetéleg ez nem marad igy, lesz marka-
épités is. A hirdetének az is érték, ha informa-
ciét kap a célpiacrél. Taldan ezen a téren le-
hetne még kihasznalni az online lehetdségeit.

Az elmult években hatalmas fejlédést latok. Erdekli
Oket a kozosségi média, a regisztraciohoz kotott
jatékok, a kreativ, integralt cross médias otleteket.
Az Ggyfél oldalon megjelent egy ilyen iranyu igény.

igy van. Van olyan ugyfeliink, akinek az ér-
deklédése

mékek iranydba. Volt olyan aki tavaly nagy-

jelentésen nétt a digitdlis  ter-

részt csak printre koltott és az idén forditva.

Ugy, ha a tudas a rendszerben van. Ha ki-

adé képes integralni az egyes funkcidokat
ugy, hogy egy Ulgyfélnek azt mondhatja: mi
ajanlunk tartalmaz egybefliggéen printet, di-
(WEB, mobil)

ket is akar koordindl és megszervez a kiado,

gitalist és egyéb lehetbsége-

és erre ad egy komplex, testre szabott ajan-
latot. Ez a fajta modell nalunk mukodik. Az
ugyféligényt elemeznem is kell tudni ahhoz,
hogy a legjobb

szolgaltatast nyujthassam.



Sokkal tobbet. A piac a plusz munkat meg-
haldlja. A cross média nagyon sok terileten
mUkodik. A nagyon egyedi, jol kitalalt, jatékok-
kal, otletekkel tarkitott kampanyok kelenddk.
Az integralt megoldas azért j6, mert van egy
teljesen stabil Iab, ami a nyomtatott sajtd. Az
ugyfél ezt mdar ismeri, hiszen eddig tobbsé-
gében ott koltotte el a pénzét. A digitalis di-
vizionk egyedi, testreszabott ajanlatainak tobb
mint kétharmadat az ugyfelek megrendelik.

Az Ugynokségek technikai eszkozokkel tamo-
gatva tervezik a kampanyokat. Nagy mennyiség-
ben, sok sztenderd elemmel. Az egyedi, brand
mélységld tudast atadni egy ugynokségnek,
hogy ugy tudjon innovativ lenni egy direkt tgy-
fél felé, mint ahogy a kiadé tud, nagyon nehéz
lenne. O azt tudja, hogy hany olvasém van, mek-
kora elérésem van, hany uUj felhaszndlém és hany
kattintasom van és sok-sok egyéb statisztikai
auditalt adatot, Egy média-tervezd egy adatbazis
rendszer el6tt Ul és nagyrészt adatok alapjan ter-
vez. O igy gondolkodik. Ha nincsenek a ,polcon”
olyan dobozok, amibél révid id6 alatt relativ ke-
vés egyeztetéssel 6ssze tud rakni egy ajanlatot,
akkor idényomds miatt nem érdekelheti a ter-
mék. Ezért minél tobb ,doboz” és lehetbség ki-
alakitasa a cél feléjik. Az elmult két évben dina-
mikus a fejlédés az online teriletre vonatkozéan
az ugynokség-kiadé viszonylatban. Sok vissza-
jelzést kapunk téluk és ez segiti a kozos munkat.

Alapvetéen nem az online-tél valtoztam. En
technoldgiai iparagbdl jovok. Villamosmeérno-
ki és rendszerszervezé programozd végzett-

ségeket szereztem és a 90-es évek kozepéig

fejlesztéssel, projektvezetéssel foglalkoztam.
Utana gazdasagi informatikus lettem és 2000.
ota foglalkozom direktben a médidval is. EI6t-
te bels6é szolgaltatéként, ,beszallitoként”, mu-
kodtem ,csak” kdzre az IT oldalon. A kiadéi ipar
létrafokait mind végigjartam, az 6sszes szakmai
terlletére fejlesztettiink, vagy adaptdltunk in-
formatikai rendszereket, vezettem projekte-
ket. Volt olyan, amikor visszanéztem és nagyon
messze voltak t6lem a tobbiek, az rossz érzés
volt, most probalok kevésbé elszakadni. Meg-
fontoltabban haladok, vagy lehet, hogy csak
bélcsebb lettem. Az is nagy dolog, amikor az
ember megérzi, hogy eljétt az idé valamire,
hogy hol, és mikor kell valamit meglépni, egy
Otletet bedobni. A legnehezebb megtalalni a
megfeleld pontot, amikor a valtozas torténjen.

Igen, és ugy fogalmazndm meg, hogy pro-

jekt tipusu ember vagyok és imdadom, ha
valamit létre lehet hozni. A mdkodtetés is
izgalas, de a létrehozas jobban izgat. Sok

hosszutavu projekten dolgoztam. Az internetet
is igy fogtam fel az elmult években. Sok val-
sok, mas-

tozaskezeléssel. Ez év juniusaig,

fél éves tavlatban kitlizott célomat elértem.

Tavaly aprilisban 6nallo, digitalis divizié alakult a
Springer-en belll. A kit(zott célokt nagyrészt si-
kerilt elérni, - termékmegujitasok, Gzleti tervek -
mikdzben szamos egyéb kitlizott célt is elértem.
Johetnek tovabbi, akar mas tipusu, innovativ pro-
jektek is. Es sikeriilt az elmult egy évben az isko-
laszer( tanulast is visszacsempészni az életembe.



PASZTOR
ANDRAS

A Vildggazdasdg online divizigjat vezeted.
Mit gondolsz, egy print média szamara mi-
ért jelent extra kockazatot a profitjat online
fejlesztésekbe fektetni?

“A printben 150 éve létezik egy

uzleti modell. Egy berogz6daott

gondolkodasmaodot elég lassan
lehet levaltani.”

egyszerre azt mondand, hogy mostantdl fizetni

kell a tartalomért?

Ha a magyar médiardl beszéliink, itt a lapok tobb-
sége az MTI-bdl dolgozik, vagyis ezek a hirek sem-
milyen hozzdadott értéket nem képviselnek. Ezekért
az olvasok biztos nem adndnak ki pénzt. Egyedi,
specialis informacidéért vagy plusz szolgaltatasért
azonban valészinlileg fizetnének. Igy akadnanak
olyan lapok, amelyek nyereséget tudnanak elérni,
de a tobbség lehuzhatnd a rolét. A magyar olva-
s6kban nagyobb az ellendllds a fizetéssel szemben,
mint Eurépa mas orszagaiban, ez talan nem fligget-
len a hazai online piac tartalomvezérelt fejlédésétol.

Vagyis roviden, a hozzaadott érték megteremté-

se jelenthetné a megoldast?

Igen. Ezen feliil a kiadéknak szamolniuk kell azzal is,
hogy az internetes hiraggregatorok elszivjak téliik a
hirkeres6 forgalmakat is. A sajat rendszeriikben visz-
sza is osztjak azokat, de az biztos, hogy ez nem a lo-
jalis olvasok taborat noveli, ami a print média egyik
legfébb értéke a rekldamozok felé.

Pontosan mit is fizethek meg a rekldmozék a

nyomtatott sajtdban?

A nyomtatott sajtonak van eléfizet6i olvasotabo-
ra és ott vannak az egyéb médon értékesitett pél-
danyok. Mindez garantdlt példanyszamot jelent.
A Vildggazdasag esetében tizezer feletti értéke-
sitett példanyt jelent. A példanyszam mellett az
is fontos, hogy az Ujsagot végul hanyan olvassak
el. Ennek kideritéséhez léteznek olvasasi felméré-
sek, melyekben minden olyan lap szerepel amelyik
azt akarja. Igy jonnek ki olyan eredmények, mint a
Blikké, aminek a mérések alapjan egymilliondl is
nagyobb olvasétabora van. Az eladott példany-




szam kozben 6tod- hatodakkora. A nyomtatott la-
pok tartalmaért tehat értelemszerlien fizetni kell,
és ezen tul még ott vannak a hirdetési bevételek
is. A weben gyakorlatilag csak az utébbi létezik.

Nem gondolom, hogy pusztan errél lenne szo.
A printben 150 éve létezik egy Uzleti modell. Egy
ber6gz6dott gondolkodasmodot elég lassan le-
het levdltani. Ha kicsit tavolabbra tekintink, a
konyvnyomtatasbdl is csak a XIX. szdzad maso-
dik felére, tehat tobb szdz évvel késébb lett nagy
uzlet annak ellenére, hogy a technikai lehetdsé-
gek mar évszazadokkal korabban jelen voltak.
Tehat minden ujdonsaghoz kell egy tarsadalmi
befogad6 kbzeg. Nyilvdn mindez az online és a
print esetében sokkal gyorsabban fog lezajlani,
de azért ne feledkezziink meg olyan kis aprésa-
gokrol, mint példaul a “dotcom lufi”, ami sokakat
dvatossagra int. Es mint emlitettem, a webes tar-
talomért altalaban nem nagyon lehet pénzt kérni.

A nyomtatott sajté kdzben arrél panaszkodik, hogy
az online mindent visz. Jelenleg egy koztes alla-
potban vagyunk. A nyomtatott lapok olvasottsaga,
példanyszama csokken, ezaltal zuhannak a bevé-
telek is. A masik oldalon van egy nagyon dinami-
kusan novekvd olvasoi réteg, ahol viszont hianyzik
a mikodd uzleti modell. Az internetes olvasé ter-
mészeténél fogva hitlen. A weben elolvasol vala-
mit, majd 5 perc elteltével fogalmad sincs, hogy
hol olvastad. Keveredik az informacio forrasa, mert
nem az a lényeges. igy sokkal nehezebb felépite-
ni egy olyan lojalis olvasébazist, amely nap mint
nap visszajon. Az eléfizetd lojalis tgyfelet jelent.

Vannak olyan hirdetési technikak, amelyek Ma-
gyarorszagon még kevésbé elterjedtek. Mas or-
szagokban azt is beleveszik egy médiaajanlat-
ba, hogy egy online oldalon hany percet tolt el
az olvasé. Ezzel lehet felsrofolni a hirdetési meg-
jelenés arat. Az online médidban a tartalom va-
lik egyre fontosabbd és nem az, hogy ki irta azt.

Sok minden mds Magyarorszag-specifikus. A
display alapu hirdetések szamitanak mindenek
felett, banner, banner hatan. Eleinte a megje-
lenési szam vitt mindent, de most mar egy-
re inkdbb kattintdas alapuak a hirdetések. Egy
print esetében miutan megjelent a hirdetés,
mosod kezeidet. Hogy az olvasé egy pillan-
tast is vetett-e ra, vagy alaposan megnézte-e
a hirdetést, arr6l semmit nem tudsz mondani.

Azt latjuk, hogy egyre tobben vannak, akik RSS-t
hasznalnak, hogy egyéni igényuket kielégitsék
Nem nyitogatjdk meg egyesével a szamukra
fontos oldalakat, hanem csak megnézik az RSS
olvasojukat. Oda is el lehet helyezni hirdetést. Az
biztos, hogy a megrendelék oldalardl nincs tul
nagy kreativitds. Banner, banner, banner. Per-
sze, hogy nem hatékony. A kdzosségi media tér-
héditasa is figyelemre méltd, itt is vannak lehetd-
ségek, de még nincsenek kiforrott megoldasok.

Szerintem a kereszteladasra most kezd6édik min-
den szerepld felkészllése. Masképp kell eladni
mindkettét. Printben van féloldal, 1/4 oldal, 1/8
oldal és karakter hirdetések. Az online-on van AV,
CT, és banner, pr-cikk és hasonlék. J6 ideje prébal-
jak képezni a print oldalon dolgozé kereskeddket
a kiadok, hogy képesek legyenek ajanlani az tugy-
félnek az online lehetéségeket is. A Vildaggazdasag-
nak 30-40 000, és a vg.hu-nak is napi 50.000 a napi
latogatdszama. Azért most mar mindenhol kezdik
felismerni a crossmédias értékesités elényeit. Itt a



legfontosabb az ligyfélkdzponti szemlélet. Nem
abban kell gondolkodni, hogy eladjuk, amink van,
hanem kreativankikell elégitenia partnerekigénye-
it, felmérni, milyen tipusu izenet hol hatékonyabb.

Az korantsem biztos, hogy ugyanazt az olvasé-
mennyiséget tudja felmutatni. Raadasul kilon-
b6z6 becslések vannak arra, hogy hany online
olvasé termel ki egy print el6fizeté révén kelet-
kez6 bevételt. A kiaddok, amit csak lehet, fize-
t6ssé tesznek online is. Kézenfekvé lehet, hogy
a jovében a gazdasagi oldalak fizetéssé valnak.

Az latszik, hogy ha egyesével teszed fizet6ssé a
cikkeket, az nem mukodik. Havi olvasaéi limitek be-
vezetésével probdlkoznak azok, akik ebben el6-
rébb jarnak. Ez azt jelenti, hogy olyan csomagot
vasarolhatsz, amiért havi 10 cikket el tudsz olvas-
ni, viszont ha azt tulléped, akkor mar fizetni kell.

Ez egy par honapos torténet, kérdés, hogy be-
véltja-e a hozzd flizott reményeket. A magyar
piacon minden masképp mukodik. A piacveze-
ték tisztan online Ujsagok és nincs printes bazis
mogottik. A piacvezetdék pedig diktalnak. Ezért
egy print bazisu Times-féle fizetés modell va-
|6szinl, hogy mkodésképtelen lenne. Mindig
jol kell megvdlasztani azt, hogy mit mennyiért
adsz, és azt is, hogyan adod. Jelenleg kisér-
letezés folyik. Van olyan elképzelés, miszerint
az online fizetést Ugy kellene bonyolitani, mint
a kabeltévék esetén. Tehat a kiadok 0Osszeall-
nanak és azt mondandk az el6fizetéknek, hogy
valogathatsz bel6link. Csomagajanlatokat ad-
nanak. Voltak mar erre kisérletek, de ez csak
ugy mukodik, ha mindenki benne van. Ezen

felil vannak olyan megkeriilhetetlen szerep-

6k is, mint a Google, akinek az érdekei sok
esetben szembemennek a kiaddok érdekeivel.

Igen, sokan nagy reményeket fliznek ehhez a
torténethez, de szerintem 2 év mulva itt nem
lesz iPad-mania. Allitélag 100 ezer iPhone-t
adtak el Magyarorszagon, aminek a fele lega-
lis csak. Ez most sok vagy kevés? Ahhoz ké-
pest, hogy 10 milli6 mobiltelefon van, kevés.

Nem tudom, olyan gyorsan valtozik ez a terilet,
hogy nehéz itt jésolni. Az latszik, hogy a fiatalokat
a kozosségi média nagyon vonzza. De hogy ebbe
a kiadok hogy tudnak becsatlakozni, azt még csak
talalgatni lehet. A Coca-Cola Facebook oldalanak
tobb latogatdja van, mint a Coca-Cola hivatalos
oldalanak. A cégek esetében tdbb azonnali elénye
van ennek, mint egy kiadonak. Szerintem nekik sem
lenne szabad ebbél kimaradni és a sajat oldalainkon
is sokkal hangsulyosabban kellene megjeleniteni a
kozosségi elemeket, és mar latszik is, hogy minden
lap g6zerbvel épiti be a Facebook-os, Twitteres al-
kalmazasokat weboldalaiba. Azon kell gondolkodni,
hogy lehet olyan hozzaadott értéki szolgaltataso-
kat kitalalni, amiken keresztil a latogatok elolvassak
a cikkeinket. Ne felejtsiik el, hogy az informacionak
koltsége van. Azt ugyanis hosszu napok munkaja-
val kell ujsagiroknak, riportereknek begydjteni. Ele-
mezni kell a cégadatokat, mikdzben a napi munka
az irdsrol szél. Az én viziom az, hogy azok fognak
életben maradni, akik képesek tobb labon allni.

A sajtét foglalkoztatja mostanaban az 6nelem-
zés, hogy hova tlnik a mindségi Ujsagiras, mert



a kiaddk részér6l nagy nyomads alatt vannak.
Amerikaban most ugy tlnik, hogy jarhaté ut,
ha alapitvanyok finanszirozzak az oknyomozé
Ujsagirast. Erre azért van szikség, mert ez a
legdragabb része az ujsagirasnak. Magyaror-
szagon egy oknyomozoé Ujsagir6 semmit nem
ir hetekig, aztan megjelenit egy nagy anyagot,
amit elére nem lehet tudni, hogy hanyan fognak
elolvasni. Kézben a kiad6 szerez egy csomé ha-
ragost is maganak. A német Axel Springer milli-
0s alapot hozott létre az oknyomozé cikkek ira-
sara. llyesmi — persze nem hasonlé volumenben

- nalunk sem lenne teljesen elképzelhetetlen.

Szeretnénk egyenranguva valni a printtel.

Gyorsasag, innovacio és érzékenység.

Van egy hirstab, amelyik hireket gyart. Ennek
a stabnak a feladata az is, hogy a nyomtatott
lapban a rovid hireket, a kisebb, nem vezet6
anyagokat legyartsa (bar utobbira is van azért
példa). Ez 8-9 embert jelent. A vezetd anyagok
a hirstabon kivuli szerkesztéségi tagok kompe-
tencidjaba tartoznak. A portféliéba 9 megyei
lap, és azok online kiadasa tartozik: ezek bel-,
kilfoldi, gazdasagi hireit is ez a stab allitja elé.
A struktura szerint a site elején és a végén a
helyi hirek kapnak helyet. Mindkett6t mi toltjuk
meg tartalommal. Akik nem a hirstab tagjai,
azoknak kétféle kotelességik van az online
felé: ha eseményen vannak, akkor onnan tu-
désitsanak, masrészt, hogy valamilyen rend-
szerességgel vezetd cikkeket irjanak nekiink.
A hirstab tagjai online-ra dolgoznak. Szerkesz-
téi szinten harom online szerkeszténk van és

négy ujsagird, akik a stab tagjai tovabbi 2-3

Ujsagiré mellett, akik a megyei lapok kozpon-
ti oldalainak igényeitél fliggéen dolgoznak be
nekiink.

Nincs atfedés. A Ringiernek nincs vidéki lapja.
A Ringier portfélié egy teljesen mas mifaj, és
mas a célkozonsége is. Az egyetlen kérdéses
talan a Népszabadsag, bar ott sincs atfedés.
Azért is merilt fel a fuzio, mert jol illeszkedik
egymashoz a két portfolié. A kérdés szamomra
az, mit kezd a kozos cég az online terilettel.

Van kozottik egy csomé hasznos, azonban jelen-
tés részik korlatozott hatékonysaggal bir Az biz-
tos, hogy egy kisebb honlap 600 latogatoét egy jo
SEO-val és egy jo linképitével kardltve akar meg is
tizszerezhet. Azonban egy 50.000 latogatoi szamot
felmutaté oldal esetében mar minden sokkal bo-
nyolultabb. A valtozasok kevésbé gyorsak. A hirek
szerkesztése egy kiilon mdfaj, mas, mint mondjuk
a receptek. A hirekre mashogy keresel ra. Sok hasz-
nos dolgot tanultam olyanoktél, akik kifejezetten
ezzel foglalkoznak, de alapvetéen azt gondolom,
hogy egy hiroldalnal a tartalom a dénté. Ami még
a tartalmon felll rendkivil fontos, az a marketing.

Taldn hidnyzik bel6lem az a fajta er6 és elszant-
sag, ami egy tulajdonosban megvan. Van egy
mondas, miszerint a sikeres és a bukott vallal-
kozoét csak annyi kilonbozteti meg, hogy a sike-
res egyel tobbszor kezdte uUjra a nullarél. Nekem
voltak probalkozasaim, nem sok, de az a Iényeg,
hogy nem vagyok az az igazi vallalkozo tipus, aki
kockaztatni mer. Inkdbb elemzé alkat vagyok.
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Hogy fogalmazod meg a Sanoma Budapest
viziéjat egy mondatban?

Mi a Sanoma online divizié létrejottének hat-
tere?

“Célunk egy jol mérhetd, szegmen-
talhat6, minél nagyobb latogatott-
sagu médium kialakitasa.”

kodas alapjan. A Sanoma no6-
vekedésére egyarant jellem-
z6 az, hogy sajat beruhdazast
indit, vagy akviral. A Startlap
is akvizicios tranzakcié volt.

Azéta az Ujmédia divizid
olyan szintre fejl6dott, hogy
a Sanoma Budapest a cég-
csoporton belll fontos tu-
idd
alatt a divizié l1étszama jelen-

daskozponttd valt. Ez
tésen megnétt, igy a szer-
kellett
igazodnia. A feladatok koz-

vezetnek is ehhez
pontositva lettek. Kilon részlegen, a Digita-
lis Produkciés Osztdlyon dolgoznak egyutt a
dizdjnerek, a projekt menedzserek, a fejlesz-
ték - és nem termékekhez vannak rendelve.

Honnan tudjatok, hogy mibe érdemes beru-

hazni?

Az uzletfejlesztési csapatunk - a tobbi hat-
térosztallyal egyuttmikodve - szemmel tart-
ja a nyugat-eurépai és angolszasz trendeket
ugy, mint a hazai lehetéségeket. Az 6 felada-
tuk, hogy kulonb6z6 akviziciokat és termék-
inditasokat készitsenek el6, minden hattér-
munkaval egyutt. A kozelmultban a Sanoma
akvizicios tenderen ott

az 0sszes jelentds

volt. A hazipatika.com és az olcsobbat.hu

felvasarlasa is valasz ezekre a trendekre.

Mit sz6lsz kozben az Axel Springer és a Ringier

Bizom benne, hogy a Ringier és az Axel Springer



Osszefogdsa az internetes és a nyomtatott lappi-
ac fejlédését fogja eredményezni. Vagyis, hogy
az egyesllt kiadd piacépité magatartast folytat:
élénkiti a versenyt Uj termékek bevezetésével, s
meghosszabbitja a lapok életciklusat. Minden sze-
replének az az érdeke, hogy a piaci verseny ma-
gas szinvonalu legyen, és megmaradjon a piac
nagysaga a hirdetdi és az olvasoi piacon egyarant.
A Ringier és az Axel Springer 6sszefogdasa pedig
hozzdjarulhat mindkét érdek megvaldsuldasahoz.

Célunk egy jol mérhetd, szegmentalhato, mi-
nél nagyobb latogatottsagu médium kialaki-
tasa. A tranzakciés jellegd termék esetén, -
mint az olcsobbat.hu - a latogatok mindsége
fontosabb szdmunkra, mint a mennyiségik,
vagyis ha vaélasztani lehet a CT arany és az
atkattintasi arany kozil, akkor az utébbi fonto-
sabb szempont.

A Sanoma portfélidja igen széles. Van tobb
forgalomgenerator oldalunk is, mikozben a
latogatot keres6-optimalizalasi eszkdzokkel a
kirakat.hu oldalara tereljik, ahonnan annak az

adott terméknek a boltjaba jut, ami érdekli.

Természetesen ezt a lehetéséget is szem el6tt
tartjuk, igy a keresé-optimalizalast is hasznaljuk.

Az uj média divizié az, ahol az ujsagiré-szer-
keszték Ulnek, akik alapvetéen tarsadalom

tudomanyos beadllitottsdgu személyek. Sokan

vannak koztik olyanok is, akik autodidakta
moédon tanultak, de nincs hivatalos végzett-
séglik. Viszont roppant Ugyesek. Fejleszték
kozott is vannak olyanok, akik a legfrissebb
amerikai konyvekbdl tanulnak sajat maguk és
vannak programozé-matematikus végzettsé-
gu kollégdink is. Nem az szamit, hogy van-e
relevans diploma, hanem az, hogy az illetd-
nek van-e értékelheté tudasa. Ez a proba-

feladatok alatt altaldban ki is szokott derilni.

A Sanoma a hazai kérnyezetben mindenképpen
versenyhatranyban van, mert legalisan fizet min-
dent és nagyon nehéz elmagyarazni egy jelent-
kezének (féleg fejlesztéknél tapasztaljuk), hogy
mi Osszességében tobbet koltlink egy emberre
mint azok, akik mas moddszerekhez folyamod-
nak. A jelentkezéket ez persze nem nagyon ér-
dekli. Tegnap is taldlkoztam egy jelolttel, akinek
jelenleg 600 ezer forintos nettd fizetése van, ami
nalunk egy felsévezetd kozeli fizetés, amit emi-
att nem tudtunk megadni.

Egy Startlapndl php-fejlesztének, vagy lapfe-
lelésnek lenni nagy dolog. Ugyanakkor egy
fejlesztének a Sanoma név nem sokat mond.
Persze amikor a Sanoma termékeket beazo-
nositjuk, azonnal vonzéva és izgalmassa va-
lik a Sanoma. Ezért is fontos az employer
branding. A jelentkez6knek mar a Sanoma név-
rél is tudniuk kell, hogy mit takar ez a vallalat.

A vezérigazgatdéhoz tartoznak kozvetlenil az
elektronikus média (Story tv), az Uj média és
a magazin diviziok. Az Uj média diviziot vezeti
egy személy, aki egyltt dolgozik 3 internetes
lapigazgatéval, 1 mobilmédia lapigazgatéval,




akik a
marketingesekkel,

foszerkesztokkel, termékmenedzse-
rekkel,

dolgoznak egyutt. A kereskedelem egy ku-

szerkeszt6kkel

I6n igazgatésagon belll van. Fontos eréfe-
szitéseket tettink annak érdekében, hogy a
lapigazga-
td, és a marketinges projekt szinten egyutt

kereskedelem, a f&szerkesztd, a
gondolkozzanak annak érdekében, hogy el-
keruljuk a szembenallasokat.

A divizibkba rendez6dés azonban a kozeljo-
vében at fog alakulni. Az, hogy az adott ter-
mék milyen fellleten jelenik meg, masodla-
gos lesz. Az a trend latszik, hogy az internet
mar nem felllet, csak eszkdz lesz a tarta-
lomeléréshez. A kompetencidink elismerését
jelzi az is, hogy a mobiltartalom fejlesztése
Budapesten kezdi majd meg a mikodését és
innen fejlesztjiik a Sanoma tobbi orszagaba
is.

A valsagos id6ékben 10 szazalékos online be-
vétel novekedésiink volt.

Online-ban csak hirdetés jellegl bevételeket
lehet elkényvelni. Ha tagan értelmezzuk, akkor
CT alapu bevételekre, az adatbazis keresés szol-
galtatds bevételeire és a hirdetés szovegéért
kapott bevételekre oszlik. Az ma még kétséges,
hogy elterjed-e a fizetds tartalom ugy, mint a
print piacon.

A hirdetési piacon az arbevétel sokkal kiegyen-

litettebb volt. Nyar el6tti utazasoknak van
szezonja, a karacsony mindenképp szezon és
felfutast tapasztalunk minden tavasszal. Ha sar-
kitva lehet fogalmazni azt mondanam, hogy az
online-ban a kereskedének csak azt kellett el-
donteni, hogy melyik telefont vegye fel ahhoz,
hogy hirdetést szervezzen. A Startlap nyitélap-
jaért mindig tilekedés volt. Nem hiszem, hogy
hamar vége lesz a valsagnak, viszont a jovében
is enyhe novekedésre szamitunk az Uj termék-
inditasok és akvizicidk alapjan.

Kilon dedikalt kollégdk dogoznak az online
divizioban és kilon csapat foglalkozik a
magazinok értékesitésével. A kereskedelmi
osztdlyon dolgoznak Ugyfélreferenseink, key
account-ok vannak az lgynokségekhez ren-
delve iparagi szektorok szerint. Az online-
on belil az ugynevezett display csoport a
banner hirdetésekkel foglalkozik és egy, az
ugynevezett ,listings” csapat a listdinkban

valé megjelenési helyeket értékesiti.

A legkeresettebbek ndlunk is a fejlesztdk,
akiknek mindenhol nagy keresletiik van. Ha
egy elismert szakember valamilyen okbdl
kifoly6blag utcara kerll, nagyjabol 4-5 per-
cig lesz munkanélkili. lgazan jé fejlesztét a
legnehezebb taldlni. Egy fejlesztének elsé-
sorban fejlesztenie kell, téle ezt varjuk. Sok
megbizott tanacsadoval és fejlesztével s
egyltt dolgozunk projekt alapon. A fé tudast

persze hazon belil tartjuk.




VASZILY
MIKLOS

Osszefoglalnad réviden az Origo fejlédéstor-
ténetét?

“A tankhajé elindult.”

haladja a 4 millidrd forintot.
Mi most az Origo vizidja?

Az Origo a hazai online, mo-
bil és kabeltévés (harom kép-
ernyds stratégia) médiapiac
meghatdrozo6 szerepl6jévé
akar valni, az online terlle-
ten keresztll a digitalis mé-
diapiacon is meghatarozé
szerepre tor. A mai Telekom
kabeltévé  lgyfélallomanya
ugy 600 ezres, az iP-TV ugy
100 ezres el6fizetéi bazist

jelent, igy logikus, hogy az

Origo sajat tévécsatorndkat
épit és azokat ajanlja a Telekom kabelhdlézata-
ban. A mobilmarketing és tv piacokon a f6 fel-

adat most a piacfoglalas. A "tankhajé” elindult.

Mivel a napi, heti, havi felhasznalészdmban meg
kivanjuk tartani hosszu tdvon is a piacvezet6 po-
zicionkat, az Iwiw kozosségi portdl fejlesztése
prioritast élvez. Mivel a kozdsségi portaloknak
része a felhasznaléi tartalom, a felhasznaléi ak-
tivitas egyre kevésbé lesz a szerkesztett tartal-
makhoz kotott. A kozeljovében tehat szeretnénk
a kozosségi portalunkat komoly mértékben meg-
Ujitani. Funkcionalitdsban és dizdjnban egyarant.
Szeretnénk az interaktivitast jelentés mértékben
novelni és a felhasznaléi tartalmakat sokkal job-
ban integralni az Origoba. Bar a Facebook komoly
versenytars, az Origo nem a Facebook-kal szem-
ben, hanem a mellett szeretné sajat magat pozi-
cionalni. Nem gondoljuk, hogy az, aki Facebook

felhasznald, annak feltétlenidl tordlni kell az




Iwiw-en a profiljat. Ki kell alakitani olyan funk-
ciokat, amelyeken a Facebook-on aktiv felhasz-
nalék az lwiw-re is ellatogatnak és talalnak olyan

alkalmazasokat, amiket szivesen hasznalnak.

A Telekom horvat, szlovak, gorég és ro-

man lednyvallalataink képviseldivel zajla-

nak egyeztetések abbdl a célbdl,
tudnak a

sal megosztani.

hogyan

regiondlis know-how-t egymas-

Magyar fejlesztésl  pél-

da, hogy az Otthon-6rz6 szolgaltatasun-

kat mds orszdgokban is be fogjak vezetni.

Az online-ban még nem relevans sem a

szakiranyu végzettség, sem a szakiranyu

diploma. Ismerek olyan véleményvezéreket
is a piacon, akiknek nincs felséfoku diplo-
majuk. Ok mind olyan személyek, akik beal-

litottsaguk miatt keveredtek kozel az online

vildgdhoz és sikeresek. Nalunk leginkabb
a media-kommunikaciés, kozgazdasagtani,
szociologiai és informatikai végzettségek a

jellemzéek. Az online valészinldleg nem olyan
amit egyetemen lehet tanulni. Az online-ban
tipikusan gyakorlatban elsajatithaté ismeret-
re és tudasanyagra van szikség, hiszen mire
elvégezne valaki egy harom-o6t éves iskolat,
a tananyag mar idejét mult lenne. Az online
termékéletgorbék sokkal gyorsabb lefutdsu-
ak, mint a hagyomanyosak. A legjobb pél-
da a kozoOsségi tartalom, ami mast jelentett
5 éve, mast 3 éve és mast jelent ma is. Az
fontos, hogy ha informatikai oldalon dolgozik
valaki, akkor legyen erés mduszaki latasa, ha
termékfejlesztéi oldalon, akkor legyen erés
nyitottsaga és kreativitasa azt kitalalni, hogy

az embereket mi érdekelheti. Ha nem érdekli

egyik sem, akkor még mindig lehet kozgaz-
dasz az online Uzleti modellalkotas teruletén.

A legkeresettebb tudast

termék és a

mindig az adott
cég valogatja. Példaul egy
az adWords sok-
kal fontosabb, mint egy médiumnak. Taldn
egye-
vizsgalni.

e-kereskedelem szamara
Uj termékbevezetések esetében és

dileg érdemes ezt a kérdést

A kozosségi és felhasznaldi tartalom-el6allita-
sé a jove. A kozosségi tartalom-eldallitas évti-
zede lesz a mostani. Az el6z6 az online-é volt a
printtel szemben, ez pedig a kdzdsségi online
éve lesz a szerkesztett online-hoz képest. A f6
vezényszavak a megosztas és a felhasznaldk altal
eléallitott tartalom lesznek. Ezzel parhuzamosan
a szerkesztett tartalmak jelentésége csokkenni
fog. Ezekhez a trendekhez kell majd a kompeten-
ciak alakitasakor alkalmazkodni. A média egyik
legfontosabb szemléletvaltasa, hogy a hir 6n-
magaban csak nyersanyag, aminek feldolgozasi
szintjében lesznek kulonbségek. Ez azt jelenti,
hogy a nyers hirek mellé adni kell valami mast is
az olvasék szdmara hosszu tavon. J6 példa volt
erre a valasztasok estéje, amikor az OVB tagok
él6 adasban vitatkoztak a kampanycsenden, mi-
kozben a Twitteren minden azonnali frissités-
sel megtaldlhato volt, mert a vezetd portalok a
cimlapjukon azonnal elérhetévé tették a Twitter
feed-eket. Ugyanis a kampanycsend a k6zosségi
tartalomszolgaltatékra nem vonatkozott, mikoz-
ben a szerkesztett médiumok sajat szerkesztett
hirként nem tudtak beszamolni az eseményekrél.



Azt gondolom, hogy egy éven belll valészinu-
leg ujra fogjak irni a médiatorvényt, ami alad az
online média szabdlyai is tartozni fognak. Ez
fura helyzetet fog eredményezni, mert ezaltal
a hazai online tartalomszolgaltaték a toérvény
hatalya ald fognak tartozni, amig egy kulfoldon
bejegyzett, magyar tartalmat gyarté szolgaltato
nem. Ez kdnnyen eredményezheti azt, hogy az
érdekes tartalmak atterelédnek mas helyekre.

Azt gondolom, hogy indirekt eszk6z6kkel sokkal
nagyobb rahatast lehet gyakorolni a tartalom
szabdlyozdsara, mint azzal, ha megfojtjak, vagy
ha teljesen kontrollalatlan lenne. A veszély az,
hogy rossz szabalyozas esetén nem tudatosan,
de konnyedén olyan allapotot normalizalhatnak,
mint ami az alkohol tilalom idején is kialakult,
vagyis virdgzé "underground” uzletté valhat.

Erdemben elészor 1996-ban az elsé mun-

kahelyemen, a Procter&Gamble-nél, ahol
cégen belidl mar akkor egy Lotus-os e-mail
rendszeren tartottuk egymassal kapcsolatot
(akkor az még nagyon modern rendszernek
tdnt),

tuk. Ezt kovetéen 1997-ben, mikor részvény-

és az internetet intenziven hasznal-
elemzé lettem, nekliink elemzéknek az a ki-
valtsdgos helyzetunk volt, hogy volt internet
hozzaférésiink annak érdekében hogy a
hirekrél a lehet6 leggyorsabban tudjunk in-
formalédni - ez akkoriban szintén gyakorla-
tilag csak nagyvallalati kornyezetben volt le-

hetséges és komoly kivaltsagnak szamitott.

Nagyon roviden a fizikai korldtok megsz(iné-

sét. Azt, hogy a foldrajzi és id6beli korlatok
relativizalodasa révén a privat és munkahelyi
életet is oly mértékben lehet hatékonyabban
élni, mely egy eseményekben, élményekben
lényegesen gazdagabb életet tesz lehet6vé.

Teljes mértékben. Amikor a 13 éves fiam vi-
gyaz a 3 éves fiamra, gyakran keres neki
interneten jatékokat. Az online gyerekpor-
talokat a gyerekek jol ismerik és hasznaljak
is. A mindennapi életink szervezését pe-
dig - amennyire csak lehet - online moédon
stb.),

végezzik(szamlabefizetés, idétakaré-

kossagi okokbdl.



VESZELOVSZKY “Az emberek mindig a

konnyebbség irdanyaba

ZSOLT mozdulnak el.”

valamit. Masok mondanak
olyan csoda dolgokat, amiket
a befekteték hallani szeretné-
nek, azonban ezeket az igére-
teket a kornyéken tudtommal
eddig senki nem tudta hozni.
Ezért én csak annyit igérem,
hogy holnap a legjobb don-
tést fogom hozni. Van egy
vizionk arrol, hogy 20 év mul-
va hol lesz a vildag és meg-
probalunk a szerint haladni.

L L Mi lesz 20 év mulva?
Mi a cég létrejottének torténete?

Még tobb tartalom, ami a digitalis multimédia-
ban lesz elérheté. Hogy a tartalom hogy fog el-
jutni az emberekhez, azt még nem tudjuk. Most
épp kijelz6 problémakkal kizd a vildg, hiszen
az emberi szem sokkal szélesebb spektrumban
lat, mint amire a most alkalmazott eszkozok le-
het6séget adnak. Valamit erre ki fognak talalni.

Az adatszolgaltatason felil mi egyéb van a
portfélidban?

Sok szabad fellletlink van, amiket szeretnénk el-

Mi volt 1995-ben a vizi6? adni. Amit nem tudunk Ugynokségen keresztll,
vagy kozvetlenul eladni, ahhoz csindlunk mi ese-
ményt.

Rovid tavua stratégiatok a poziciéfoglalas. Mire

gondolsz ez alatt?

Mi a vizibja ma a cégnek? Most alakul at az egész piac. Hogy alakul at? Jé

Isten se tudja. Borulnak be a cégek szépen sor-

ban. A legfontosabb cél az, hogy mi ne legylink

a kozottik. Ez utdn szeretnénk Uj helyeket foglal-




ni. Példaul most vasaroltuk meg a Sineral nevi
céget, ami digitalis filmdisztribuciéval foglalkozik.
Video demand-ban is vannak Ures teruletek.

K6zép-Eurdpa kulturalis értelemben részben na-
gyon hasonlo, részben nem nagyon van kommu-
nikacié az egyes orszagok kozott. Ezt lehet ro-
vidre zarni. Az Gizenet nagy vonalakban az, hogy:
menj el Bécsbe operaba és menj el szinhazba Ko-
lozsvarral Ne zard be az élményszerzés lehetdsé-

gét az orszagba, nyisd ki magad.

Ez tehat egy integratori szerepkodr. Nemrégi-
ben a Roman Nemzeti Szinhaz operett részé-
vel targyaltunk, akik szamos nemzetkozi pro-
jektet futtatnak, de nincs mogottik nemzetkozi

média. Ez a szerepkor rank var.

Olyan 120 ember dolgozik nemzetkozi szinten,
amibdl 15 ember fejleszté, sok-sok szerkesztd
(Ugy 60), a tobbi ember kereskedd és marke-
tinges.

Igen. A port.hu, a Balaton témakor mellé felve-
szi a Horvat tengerpartot is.

K6zosen. Pontosan annak kell torténnie, amit kitala-
lok, ez viszont nem jelenti azt, hogy azt is én mondom
meg, hogyan. Marketingbe nem szélok bele, a keres-
kedelembe semennyire nem szolok bele, a termék-
fejlesztés nagy részébe viszont beleszolok, hiszen
az mutat el6re. Aztan a kereskedelem lekoveti azt.

Igen, ez az én dolgom. Nyilvdan nem a hasad-
ra kell Gtni, hanem 0sszerakod a kornyezeted-
ben lév6é tudasmennyiséget egy dontéshez. Ma
kitaldltam, hogy holnaptdl elkezdek twitterezni,
mert egy roman targyaldpartnerem azt mond-
ta, hogy 6, mint egy nagy cég dontéshozoja
kizarélag a twitterrl szerzi be a friss informa-
ci6it. Meg akarom tudni, hogy mukodik ez. Et-

tél persze még nem valok twitter rajongova.

Mindenki kell,
hogy legyen. Anélkil nem tudsz mit kezdeni.

a sajat terlletén szakember
Ebben szerintem semmi nagy csoda nincs.
Lehet, hogy masok misztifikdljdk a dolgaikat,
de szerintem egyszer(ek a dolgok.

A dokumentaciora. Ez a legfontosabb. A pro-
jektnek ez jo. A fejleszté ugyan ezt a legritkabb
esetben érzi hasznosnak de ha a projektnek
hasznos tagja akarsz lenni, akkor dokumental-
nod kell. Ezt mi viszonylag keményen kezeljik.

Az, aki érdeklédik a terllet irant. Fon-

tos, hogy tudjon magyarul helyesen irni.

Ez olyan, amit nem lehet tanitani Az 0Osz-

szes tObbit Ossze lehet szedni. A szerkesz-

ték maguk jelentkeznek olyan teriletrdl,
amit szeretnek, kedvelnek, amivel el van-
nak foglalva. A szinhdzrovat szerkesztdje

szinhazba jar, a mozi tartalmat szerkeszté
moziba, a koncert témaért felelés koncert-
re. A cikkirok kulsésok. Ma netté 100-200
kozotti ©sszeget keresnek nalunk a szer-
keszté kollégdk. Ez a fizetés régen ez ala-
csonynak szamitott, ma atlagos. Az elmult

évben mi nem csdkkentettik a fizetéseket.




Ez a Saleshouse-ok feladata. Egy ilyen Kkicsi
piacon ez mulkoédik hatékonyan. Magunkban
kicsik lennénk ahhoz, hogy ezt eladjuk. Ok
azért nagyon hasznosak szdmomra, mert a
részleteket elég egy alkalommal letargyalnom.

A kereskedelem nem nagy tudas. Az inkabb
segg és kavé ivas. Ebben nincs kulonleges-
ség. Egy kicsit érteni kell a piac strukturaltsa-
gat Ez egyszerl feladat. A banner eladas és
porszivé eladas kozott nincs kilonbség.

De igen, ez kétségtelen tény. Ez azonban meg-
tanulhato. Mi
dolgozunk egyutt: szinhazakkal, koncertszer-

szamos kulturalis szerepldvel
vezOkkel, kidllitohelyekkel, akiket legtobbszor
tanitani kell. Az online-t hasznaljak 6k is, de
az online marketing Uj dolog. Ezt most kezdjuk
tanulni mi is. Nem is varhaté mas, hiszen az az
egész vilag mindossze egy 15 éves tudasra épul.

Ezt tapasztalom én is. Ennek az oka leginkabb
az, hogy a projekt kézben mindig valtozik va-
Dedikalt
nincs. Ezek lazabb szerkezetek. Egy jo pro-

lami. projektmenedzsment ndlunk
jekt menedzser rettenté6 pénzbe keril, amit a
mi modellink nem termel ki. Kis cég vagyunk,
masként mukodink mint a nagyok. Nalunk
ugyan sok az ember, de mindenki mast csi-
nal. llyen értelemben ez egy lapos, egyszer(

szervezet.

Az online marketingr6l nem tudom pontosan,
hogy mit jelent. A SEO nagyon friss dolog. 10

éve még nem létezett.

Nalunk nem nagyon lehet megszervezni azt,
hogy fele annyi ember dolgozzon 180 TV csa-
torna tartalmi szerkesztésén. Vagy megtartod
az egészet, vagy felborul az egész.

A miénk annyira egyszerU szolgaltatas, hogy itt
nincs mivel elérukkolni. Nekiink az a feladatunk,
hogy Osszeszedjuk a mUsor-informéciét és azt
kozkézre adjuk. Semmi csoda nincs benne. Halal
egyszerld tdmegmunka. Nem is toreksziink még

tobbet elérni most, mert ez nem is az az idészak.

Az emberek ragaszkodni fognak még egy jo
ideig a szokasaikhoz, ezért akkor nézik meg
azokat a musorokat amiket kedvelnek, amikor
azt eddig is tették. Délutan 6-kor lelil a TV elé
és azt varja, hogy j6jjon, amivel megetették
eddig. Nem kilonoésebben valogatés. A mu-
sorvalasztas tehat nem véletlenszeri, hanem

tudatos.

Mar l|éteznek video demand jellegl szolgal-
tatasok, a tartalom viszont még nem elég és
a navigacié sem olyan egyszerd. Egy TV md-
sorban 10-bdl valasztasz 1-et. Ez esetben 10
000 -bdl kell valasztani 1-et. Probald meg!

2 évet viszonylag jol latunk elére. Semmi nagy




valtozds nem lesz. A facebook esélyes, hogy
megzabalja az iwiw-et, a twitter-rel nem tudom
mi lesz. A Google mar akkora, hogy kikerilhetet-
len lesz. Kbzben az online TV-t épitik be a sza-
mitégépekbe, mint ahogy az mar a firefox-ban
benne is van.

Embert beszerezni a legkisebb probléma. Az
a probléma, hogy hogyan tudom eltartani éket.

Jo pillanatot kell megtaldlni. Az az innovacio,
hogy nézegeted a tobbiek botlasait és abbdl
tanulsz. Akik most kezdenek, azoknak sokkal
tobb mindent be kell vallalnia. Mi megvarhat-
juk a megfelelé pillanatot. Mondok egy pél-
dat: a Ringier példaul a végtelenségig vart,
hogy az online vildagaban elinduljon, az Axel
Springelrdl is el lehet ezt mondani, és nézd
meg a Sanoma hogy megelézte O6ket. Vagy a
Lapcom is. Mert jo dontéseket hoztak.

Nalunk nem a rekldamozo vezet. Talan az egyik
legnagyobb kulénlegességiink, hogy a rekla-
mozoék nalunk korlatozva vannak abban, hogy
mit rekldmozhatnak. A kelletlen rekldammal
konnyen elriaszthatod a felhaszndlot. Nalunk
biztos, hogy mindig relevans, kulturdlis rekla-
mot fogsz latni, olyat ami szép, de nem kere-
kedik a tartalom felé. Nekiink 20 év mulva is itt
kell lennitink, azt az agyalagyult kreativot meg
nem érdekli, hogy egyébként mit rontott el,
amikor azt a csodagombot kitaldlta. Neklink az
a dolgunk, hogy ezt Uzleti modell értelemben
is visszafogjuk, ezért a CPC-t sem kedveljik
kiilonosebben. Sokan "elfelejtik” egy-egy cikk
aljan feltlintetni az x-et is, annak ellenére, hogy
a tartalom el lett adva. Nalunk nem létezik bér-

cikk iras, és nem lehet megvenni egy cikket
sem. Hosszutavon ezért halas a felhaszndlo.
Semmi egyéb nem befolyadsolja a dontéslinket
csak az, hogy a latogatonak mi lenne a leg-
jobb. Cserébe nagyon sok felhaszndlonk van,

és ez Oromhir.

Minden nap minden kérdést el6rol fel kell ten-
ni. Ez az onlinen-ban most kiléndsen igaz.
Egy hagyomanyos uzletben nem gondolkodsz
azon minden nap, hogy hangold at a folya-
matokat. Nagyon veszélyes is lenne. En azért
vagyok talan ilyen j6 ebben a szakaszaban
az internetnek, mert én ezeket a kérdéseket
tényleg megprébalom minden nap ujbdl fel-
tenni és nincsenek fixa idedim. Az hogy ma-
sok mit mondanak, nem is érdekel és az se
zavar, ha mast gondoltam tegnap. A tébbiek is
Otletelnek, de alapvetéen azt szeretem, ha az
én fejemben 4ll 6ssze, hogy merre kell men-
ni. Ha mindenki ilyen lenne, az szérny( lenne.
Egyuttmukoédniink kell, de tobb kreativ nem fér
meg a csapatban.

Nos abban talan igen, hogy reggel altaldban
még nem tudjuk, hogy este hova megyiink el.
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Hol talalkoztal életedben el6szor az online-nal?

Hogy finansziroztad a projektet?

“Mivel senki nem akar unalmas, rossz

konyvet olvasni, ezért az emberek

nehezebben gy6zhetdk
meg a rekldmmal.”

Megcsindltuk a castingokat, aztan befektetok-
nél kezdtlink hazalni. Ez 1996-ban tortént, tehat
nagyon az internet-evollcié elején, ezért senki
nem latta Ugy, hogy ebbdl lehet barmi is. Bar
az internetbdl azéta lett valami, viszont az online
szappanoperas mufajbdl nem sok. Ez volt az elsé
online projektem.

Mi jott ez utan?

A Friderikusz online-t csindltam meg 1998-ban.
A weboldalon a tv musort kiegészit6, olyan ext-
ra tartalom jelent meg, ami a mdsorban nem volt
lathatd. Erre a projektre mar taldltam befektetét,
a MATAV adta a projektre a pénzt, Friderikusz a
tartalmat. Késdbb szerkeszt6ség épllt a projekt
mogé és olyan szintre emeltik a latogatok sza-
mat, hogy nagyobbak voltunk, mint az akkori
Internetto. Akkor a kézzel szerkesztett webaudit
szamlistdban mi voltunk a legnézettebbek.

Mi tortént veled, miutan a mdsornak vége lett?

Egy darabig még az Origonal dolgoztam, majd 2000-
ben 6tédmagammal megalapitottam a Habostortat
(habostorta.hu). Akkor mar er6s volt az Index és az
Origo is. Ugyanakkor bulvérral senki nem foglalko-
zott. Azt lehetett sejteni, hogy az emberek kivancsi-
ak lennének ilyen jellegl tartalomra, de ez a trend
online egyaltalan nem volt tettenérhetd. Akkor csak
annyit szerettliink volna, hogy mindenképp benne
legylink az online-ban, és legyen egy sajat vallalko-
zasunk. Eppen akkor volt eladé a Randivonal - az ak-
kori tulajdonossal egy nap alatt megegyeztiink. At-
vettik a legnagyobb online tarskeresét ugy 10.000
regisztralt felhasznaléval, ami akkor 10-10 fével bé-
vult naponta. Ez akkor gigantikus szamnak ttint. Eh-
hez képest a napi regisztralok szama ma 1.500-2.000.
Tehat volt egy fantasztikus érték a keziinkben, amire




épitkezni kezdtiink és szép lassan felépilt a mos-
tani portfélié. Nekem a féalldsom még ma is ez. A
Habostorta a szivem kozepe.

A tobbségi tulajdonos Kieselbach Tamas volt, Gesz-
ti Péter, Jaksity Gyorgy, Streitmann Norbert, Borda
Gabor és én voltunk még benne. Az Uj tulajdonos,
a Georg von Holtzbrinck Verlagsgruppe 2006-ban
vette meg a céget. Magyarorszagon kevesen hallot-
tak réluk, bar a termékeiket mindenki ismeri. Ok egy
csaladi vallalkozas, 3.5 milliard eur6 arbevételt ter-
melnek évente. Alapvetéen a konyvkiadas és a ma-
gazin piacon ismertek. A holdinghoz tartozik a vilag
legnagyobb kiadovallalata, a Macmillan is. Emellett
ovék a Die Zeit, ami Németorszagban egy nagy
zaszI6s hajo, ami a legdinamikusabban novekvé
kulturdlis hetilap a vildgon, 6vék a Handelsblatt, ami
Németorszagban a vezet6 pénzpiaci Ujsag, szamos
konyvkiadojuk, tobbek kozott az S. Fischer Verlag,
és van egy erés online portfélidjuk is van.

A sajat csaladunk révén, a Lira a feleségem szi-
leinek a tulajdona. A Lira-csoport mindent csi-
nal, ami konyv, kivéve a nyomtatast. Tehat van
kiskereskedelem, nagykereskedelem, hipermar-
ket ellatas, és van egy kiadoi csoport 6 kiadoval:
Corvina, Magvetd, Atheneum, Mané konyvek,

Rézsavolgyi és a Topografiai Kiado.

Alapvetéen igen. 2003-ban kerlltem bele a Li-
raba, amikor a cég eldontotte, hogy nagykeres-
kedelmi Uzletdgat csindl. Akkor ugy gondoltam,
hogy ebben szivesen kiprobalnam magam. Iz-
1.500 nm-es
épiteni, vevokort fejleszteni, a kiadoi vilagba ki-

galmas volt egy raktararuhazat
csit belekédstolni. A Habostorta mellett ez egy
konkrét, fizikailag jol megfoghaté dolog, amibdl
nagyon sokat tanultam. Az ekonyv.hu-val az Y
most 0Osszeér, mert alapvetéen online mukodik
az egész, de jol jon a - most mar 5-6 éves - ki-

adai tudas és a kapcsolatok.

A kiadoknak mindig nagyon kevés pénzik volt
marketingre és mindig nagy dilemma, hogy azt
a keveset hogyan tudjak elkolteni hatékonyan. A
konyv sok szempontbdl mas jészag, mint a tob-
bi termék. Talan még a filmekre igaz az, hogy
akkor mész el moziba, ha egy ismerdsdd ajanl
egy filmet és nem feltétlenul a reklam befolyésol.
A konyveknek nem a 3.000 forintos araval van a
probléma, hanem az id6vel. Egy rendszeresen
olvas6 ember egy évben elolvas 12-15 konyvet.
Ez id6befektetés. Mivel senki nem akar unalmas,
rossz konyvet olvasni, ezért az emberek nehe-
zebben gyézhet6k meg a reklammal. Az én te-
Oriam szerint a reklam arra jo, hogy az elsé 500
vagy 1.000 példanyt el tudjuk adni, és ha az a
konyv jo, akkor mar annyi elénytnk van, hogy az
az 500 ember azt mondja, hogy jo, és beindul
egy lanc-effektus.

A kiadék mindig kacsintgatnak online felé, mert
mérhetd és olcsébbnak tlnik. Egyre tobb kam-
pany fut az interneten. Most az az idészak van,
amikor a Facebook-on rajongéi taborokat épi-
tenek a szerzék a kiadoknak és amikor egy Uj
konyv jon ki, azt megosztjak a kozonségukkel.

Van olyan szerzé, aki még ma is tollal ir. O nem
fog Facebook oldalt mikodtetni. Ha az Uj gene-
raciorél vesziink példat, ugy Dragoman Gyorgyot
emliteném, akinek kuilfoldon a fiatalok kozil a
legnagyobb elismertsége. Mara mar 30 orszag-
ban jelent meg a Fehér Kiraly cimi regénye, amit
Amerikaban és Franciaorszagban is a legna-
gyobb kiaddk adtak ki. O profi weboldalt is m-
kodtet. Sajat maga irja a HTML-t és csindlja a gra-
fikakat. Ismerlink olyan modellt is, ahol a kiad6 a
szerz$ sajat oldalat mikrosite formajaban beépiti

a sajatjdba egy nagyobb konyv megjelenésekor.




Az Atheneum, a Corvina és a Magveté kommu-
nikal a Twitter-en és a Facebook-on is.

Az online atlagosan a piac tiz szazaléka. Liran
belll ez jelenleg 5 szdzalék, ami folyamatosan
novekszik.

Azt tapasztaljuk, ha valaki egy hirportalon talal
egy cikket vagy éppen kiaddi hirdetést és az tet-
szik neki, akkor azonnal vasarolhat. A vevé abban
a torzsvasarléi programban fog vasarolni, ahol
kedvezményt kap. Oriasi az arérzékenység.

Az e-konyvekrdl mar 10 évvel ezel6tt hallani lehe-
tett. Mindig legyintettiink, mert “az offline-os fic-
kok” - akik meg akartak valtani a vilagot - mindig
jottek prezentalni az otleteiket és mikor bejottek az
ajtén, mar akkor tudtad, hogy ebbdl aznap nem lesz
semmi. Annyi viszont latszott, hogy vannak, akiket
ez a téma foglalkoztat. Mi 2005-2006-ban nem lat-
tunk olyan e-book modellt, amire azt mondtuk vol-
na, hogy biztosan mikodni fog.

A konyvszakmaban erés a demagogia, ami azt
mondja, hogy az emberek szeretik a papirt, az az
olvashaté formatum, rdaddsul a masolasvédelem is
konnyen megoldott és reprodukalni is elég nehéz.
Mi a francnak bolygatni ezt, amikor csak kockézata
van? Azt nem szeretnék megélni, ami a zeneipart
teljesen a feje tetejére allitotta. Prébaljuk egy kiadé
helyzetébe beleképzelni magunkat, amikor egy nap
azt latja, hogy a Fotex Records egyik pillanatrél a
masikra bezar, és a Times Square-en az 5 emeletes
Virgin Megastore-bdl is ruhaaruhaz lesz, mikézben
a konyvesboltok még mindig virdgoznak. Ugyan-
akkor nyilvan felépilt az iTunes, ami az utcardl
persze nem latszik. Nyilvdn mindent megtennék a
nyomtatott konyvpiac védelmében. Magyarorsza-

gon 2008-ban rendeztlink egy Holtzbrinck szakmai
konferenciat, ahova a vildagbdl sok-sok cégvezet6jik
jott el. Itt mutattak be az amerikaiak egy “Kindle
e-book readert”, ami annyira Uj volt, hogy az embe-
rek — hozzateszem nem csak a magyarok, hanem az
ausztralok, németek és az angolok is - elkerekedett
szemekkel nézték. Akkor lattam el&szor, hogy léte-
zik olyan képernyd, amin ugy lehet olvasni, mintha
konyvet olvasnal. Ez az élmény szemfelnyité volt.
Akkor és ott elindult egy folyamat, ami most mar
medgallithatatlan. Mara a magyar kiadok is felismer-
ték, hogy két lehetdéség van: vagy a trend élére al-
lunk, vagy elvesziink. Lehet lassitani a folyamatot,
hogy ne 2012-ben, hanem 2015-ben térténjen meg
ez a valtas, de hogy lesz, az mar biztos.

Igen, tesztelésre. A Bookline-nal 2010. marciu-
saban elkezdtik kozosen épiteni az eKényv Ma-
gyarorszag nevl cégunket. Jelenleg keressiik
a legalkalmasabb hordozbeszkozt, amivel egy
SIM-kartyan keresztil azonnal tudsz konyvet va-
sarolni és olvasni.

Sok kiadotol kértiink mar e-tartalmat. A jé hir, hogy
a téma mogott természetesen ott all a Lira csoport
és sok mas erds hazai kiado is tamogatja a pro-
jektlinket jobbnal-jobb kdnyvekkel, ezért mindsé-
gi kiadoéi tartalommal mar most is tudunk dolgoz-
ni. A konyvheti sikerkonyveket, - igy Paulo Coelho
Uj konyvét is - megcsinalhatjuk e-kdnyvben.

Az e-book-ok tartalmahoz a nyomtatott konyv ara-
nal 30-35 szazalékkal olcsobban lehet hozzajutni.

Ez nagy falat. Meglep6, hogy akad olyan kiado, aki
feltette azt a kérdést, hogy vajon egyaltalan sziik-
ség van-e titkositasra, hiszen amit fel akarnak torni,
azt ugyis feltorik. Mi egy egyszer(, és nemzetkozi
szabvanynak tekintheté Adobe titkositast alkalma-
zunk, ami a becsuletes vasarlok életét sem neheziti
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meg, hiszen egyszerre 6 eszk6zon lehet a vasarolt
konyvet olvasni, mindezt gy, hogy a mobiltelefon-
tol, iPad-t6l a legtobb e-kdnyv olvasoig teljes atjar-
hatésagot biztosit.

Ma Magyarorszagon ugy 30.000 cimet talalsz illega-
lis szervereken, nagyon jé min&ségben digitalizalva.
Ez nem azt jelenti, hogy szkennelve, hanem be van
gépelve. Ezt egy titkos tarsasag csindlja és a tartal-
mat megosztjak egymas kozott.

Igen. Ezért mondjuk mi is azt a kiadéknak, hogy
ezen a helyzeten kizérélag egy legalis alternativa
segithet.

A mi stratégiank az, hogy az emberek dontsék el,
hogy milyen eszkdz az olvasashoz a legalkalma-
sabb. Jelenleg arrél targyalunk a kiaddkkal, hogy
megkapjuk az e-kdnyvek forgalmazasi jogat. Az
e-konyveket mi allitjuk elé papiralapu kdnyvekbdl
és csinalunk egy online aruhazat, ahol ezeket meg
lehet vasarolni a megfeleld titkositassal tdmogatva.
Ezt tamogatja majd egy SIM kartyas modul, amivel
barhol Magyarorszagon - a kocsiban vagy metron
Ulve, akar a Balaton partjan - lehet kdnyveket vasa-
rolni és olvasni.

Ez is egy érdekes torténet, mert mar gyerekko-
romban is lehetett ilyesmivel taldlkozni. Ennek na-
lunk hagyomanya van. Logikus, hogy bejottek a
hangoskonyvek, viszont ezekben nem tortént atto-
rés, s6t inkabb visszafejlédik a piac. En hangoskdnyv
manias vagyok. Nekem van egy audible.com el6fi-
zetésem (az Amazon hangoskonyv site-ja), ahol ha-
vonta 17 dollarért letdlthetsz egy kdnyvet a konyv
aratél figgetlenil. En ezt altaldban egy hoénap
alatt meg is hallgatom a kocsiban. Ebbdl is az lat-
szik, hogy ha az ember egy hénap alatt egy 30 6ras
konyvet meg tud hallgatni a kocsiban radidhallga-

tas helyett, akkor milyen sok idénk megy egyébként
karba. Nalunk ez mégem lett divat, taldan mert nin-
csenek akkora tavolsagok. Talan a mesék esetében
jobb a helyzet, de a felnétt olvasmanyoknal ez nem
hozott nagy attorést. A hangoskodnyv piacnak talan
az sem tesz jot, hogy a magyar hangoskonyveket
CD-n és még mindig nem file-ban terjesztik, pont a
file-titkositas hianya miatt.

Ami érdekes az online-ban az, hogy a napnak
nincs vége. 24 6ras uzemmod abban az érte-
lemben, hogy 24 6raban torténnek a dolgok. Az
online cégeknél sokkal nagyobb az email forga-
lom. Ez egy extra terhelés. Ahhoz, hogy valaki
sikeres legyen online-ban, ahhoz ugyanolyan
precizen kell megszervezni mindent, mint a ha-

gyomanyos uzleti modellek esetén.

Sok otletem van, bator vagyok. Az lzlet és a kre-
ativitads Yin-Yang szerint el van rendezve. Szere-
tek emberekkel dolgozni és tudatosan alakitot-
tam ki a csapatot, hogy legyenek olyanok, akik
a pénzugyi résszel foglalkoznak, vannak akik
szamonkérésben jobbak nalam. Huszonketten
dolgozunk 06sszesen, ebbdl két f6 kozépvezetd.
A dizijn vonalam erds, mivel gyerekkorom o6ta
festek. A hobbim is a kdnyvborité tervezés. Van
két szociolégusunk is, akik a szamainkat elem-
zik és akikkel megbeszéljik, hogy ezek alap-
jan milyen dontéseket hozzunk. Nagyon fontos
a projektmenedzseri tuddas is a csapaton bell.
Mivel projekt alapon dolgozunk, ez az egyik leg-
fontosabb kompetenciank. Ezen kivil vannak
ugyfélszolgdlatos kollégaink is. Egy olyan szer-
keszténk van, aki zsongl6rmutatvannyal frissit
rengeteg oldalt. Kifejezetten webergonémusunk
nincs, bar az egy nagyon izgalmas pozicié lehet.
Bennilinket még soha senki nem keresett meg
azzal, hogy ehhez § ért, és mi sem taldltunk ha-
zai specialistat. Dizajnvaltasnal nagy felelésség,
ha valaki rosszul csindlja, konnyen bele lehet




bukni. Vannak viszont szoftvereink, amiket ehhez

hasznalunk.

Megmondom &szintén nem nagyon tudom, hogy
milyen oktatas folyik az egyetemeken, féiskoldkon
ebben a témaban. Biztos jobb a helyzet, mint 10
éve. Ezt a fajta tudast biztos tanitjadk szakmunkas
szinten, szakmunkdasnak tekintve azt a progra-
mozét, aki tud HTML-ben vagy PHP-ban kédolni.
Nyilvan ezt is lehet mivészi szinvonalon csindlni,
amikor valaki olyan jél muveli ezt, hogy a munka-
jara kilon jo ranézni, gyorsan lefut az adott oldal
és stabilan birja a nagy terhelést. Ami leginkabb
fontos lenne, az a gondolkodéi képzés, ami arrél
sz6l, hogy ez az egész mire j6 most, és mire lehet
j6 néhany év mulva. Nemzetkdzi konferencidkon
mindig a technoldgiai futurolégusok eléadasain
Ulnek a legtobben, persze ezt nem biztos, hogy
meg lehet tanulni, ehhez inkdbb a megfeleld
adottsagra és latasmaddra van sziikség.

Egy online cég legnagyobb veszélye, hogy oreg-
szik. A fiatalok hozzak az Uj informaciot, a lendu-
letet és azt a vasarldé réteget, amibdl a jovében
élni fog az a cég. Ha az aktiv, friss generacié uj
Otleteit kizarjuk, akkor a cég meghal. A fiatalodas
zdloga az, hogy |épjenek be olyan emberek,
akik mar mashogy hasznaljdk a webet. Tehat
igen, fontos lenne egy olyan iskola, ahonnan a
cégek tudndnak valogatni, hivni érdekes arcokat

gyakorlatra.

A globalizacié nyilvan nagyon erés. A Google fény-
évnyi tavolsagra van mindenkitdl. A Facebook kap-
¢san mi magunk is rajohettink, hogy ha valami jol
muUkodik nalunk, akkor sem délhetlink hatra, mert
johet valaki, aki ezt kiméletlenil elveszi t6link San
Francisco-boél. Tehat szerintem azt kell kitalalni,
hogy mitél lesz valami a miénk, amit nem tudnak

elvenni télink. Példaul egy német hasznaltautos

oldal soha nem fog tudni versenyezni egy magyar
oldallal, mert személyesen kell ismerni a hasznalt-
auto kereskeddket. Az e-konyv esetében is a lokalis
tartalom lényeges, a lokalis kiadokkal a kapcsolat-
tartds fontos. Ez egy olyan elény, amit nehéz t6llink
elvenni. Persze megtérténhet, hogy a Google vagy
az Apple nyit ebben a tekintetben is Magyarorszag-
ra, felvesznek egy embert, aki végiglatogatja a ki-
adodkat. Akkor azt nekiink biztos, hogy figyelni kell
és arra reagalni kell.

Hétf6tdl cstitortokig a Habostortaval foglalkozom,
pénteken e-kdnyvezek és Lirazok.

Mindig szerettem a szemiivegeket és mindig
azt gondoltam, hogy de kar, hogy nem vagyok
szemiveges és aztan eljott az a pont, amikor
meg mar kellett. Kiprébaltam sokféle keretet.
Mazlim volt, mert a Kirdly utcdban taldltam egy
Uzletet, ahol csak klassz dolgokat arulnak, és
ezt ott taldltam. Egy francia dizajner kollekcidja.
Olyan, mintha egy ablakon keresztil néznéd a
vildgot. Eszre sem veszem, hogy rajtam van.




KOSZONETNYILVANITAS

EzUton szeretném megkdszonni a felmérésben
résztvevé valamennyi szakembernek, illetve
vezetének, hogy megtisztelt bizalmaval, és ér-
tékes valaszaival hozzdjarult a kutatas sikeres
lebonyolitasahoz.

K&szOndm tovadbba a terjesztésében kozrem-
kodé szakmai partnerek és a média aktiv ta-
mogatdasat.

Kilon szeretném kifejezni kdszonetemet bara-
taimnak és kollégdimnak, hogy véleményikkel,
és hasznos tanacsaikkal tamogattak.

Bizom benne, hogy a kutatds hasznos tampon-
tot nyujt azoknak, akik még csak ismerkednek
az online vilag rejtelmeivel, utat mutat azoknak,
akik az online iparagban terveznek karriert be-
futni és tamogatja a szakembereket stratégiai
dontéshozataluk soran!

Ts\ldr

Vojnits Balint
Human Value International

stratégiai ugyvezetd igazgato






