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PARA ALEM DAS BIBLIOTECAS : O BIBLIOTECARIO COMO INFORMATION
BROKER

Prof* Patricia Zeni Marchiori?

As mudancas nas fronteiras do mundo da informacéo estéo oferecendo novos
territorios de acéo para o bibliotecario. A figura do profissional “que-trabalha-em-uma
biblioteca® vem sendo substituida por oportunidades de trabalho auténomo, tais como
as consultorias e o0s servicos de intermediagcdo de informagdo. Embora tais
possibilidades estivessem sempre subentendidas na formacdo do bibliotecario, o
curriculo, com suas disciplinas relacionadas a administracéo de sistemas, servicos do
balcdo de referéncia, processamento técnico e fisico do acervo, levaram os
profissionais a pensar que apds graduarem-se, o trabalho com informagédo estaria
relacionado-se com atividades em um ambiente fisico chamado “biblioteca”. Contudo,
OJALA (1993) considera que este "ambiente fisico” para a busca e acesso a
~ informagdes pode n&o parecer como uma biblioteca tradicional, podendo “ser” um
cubiculo ou "ser”, ainda, uma série de colegbes diversas distribuidas em varios lugares
da instituico. Extrapolando-se a opiniao da autora, pode-se dizer que o trabalho com
informacgéo esta potencialmente aberto para profissionais que desejem prover suporte
informacional aqueles que tenham demandas de informacéo e de documentos, sem
estarem atrelados as quatro paredes de uma biblioteca/sistema de informacao. Neste
sentido, o bibliotecario atua como um “fornecedor de informacio independente” e néao
como “aquele que desenvolve colecdes para atender a necessidades de pessoas
ligadas a instituicdo especifica”. Esta reorientacio favorece o exame do trabalho do
intermediario de informacéo (information broker), sobre o qual pretende-se explorar
algumas nog¢des, caracteristicas e habilidades.

Information brokerage : génese e conceituacao
Embora no Brasil muito pouco se tenha discutido e escrito, a figura do

information broker (intermediario de informacdo) tem sido assunto na literatura
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internacional desde a década de setenta. A partir dai, varias denominagdes tém sido
atribuidas para este profissional, sendo as mais conhecidas: information counselor’,
bibliotecario free lanceribibliotecario independente’, information broker', provedor
de informagao’, infomediario’, consultor de informagao’, profissional elou
especialista e/ou consultor de informagao’.

Passado mais de um quarto de século apds ter sido citado pela primeira vez,
nao se pode dizer que exista uma unanimidade entre os teéricos no que diz respeito
aos aspectos constitutivos da figura e atividades do information broker. Porém, isto
parece n&o estar interferido dramaticamente nas suas condi¢es de trabalho em paises
de primeiro mundo, pois mesmo que sua atuacdo se configure como uma &area
profissional relativamente nova, percebe-se a ampliacdo de suas atividades.

RODWELL (1987) esclarece que a atividade de brokerage nos paises
desenvolvidos teve inicio na década de dez, desenvolvendo-se timidamente nas
décadas de 30 a 50°, consolidando-se a partir da segunda metade década dé setenta.
Inicialmente conhecidos na figura do bibliotecario free-lancer”, os profissionais que
exerciam tais atividades receberam cada vez mais atencédo, em virtude do inicio da
crise econdmica mundial, do aparecimento das bases de dados publicas € comerciais,
da popularizacéo e utilizacdo dos computadores em empresas e industrias e do
incremento das telecomunicacbes. PUGSLEY & LENNON (1990) esclarecem que, no
final da década de sessenta na Costa Oeste dos EUA, as bibliotecas pagavam baixos
salérios e ofereciam poucas oportunidadés para mulheres, assim como os cortes nos
orcamentos levaram a eliminagdo de "servicos ndo-essenciais”, os quais incluiam as
bibliotecas internas e seus bibliotecarios. Deste modo, alguns dos profissionais
desempregados decidiram criar alternativas, agindo inicialmente como free-fancer,
sendo auxiliados pelas Universidades, que ofereceram cursos de buscas online e de
marketing de informac&o (considerados como instrumentos basicos para a atividade de
brokerage). Uma explicacdo complementar dos autores, diz respeito a decisdo de
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alguns bibliotecarios graduados que, descontentes com as carreiras tradicionais em
bibliotecas, passaram a abrir empresas independentes de servicos de informacgéo.

Tanto no Canada (ZILM, 1988) como na Polénia (SOJKA, 1990) o aparecimento
do information broker esta relacionado com o crescimento de micro empresas, que
embora nao tenham servigos formalizados de bibliotecas internas, apresentam
necessidades de informacao as mais variadas. Mesmo as grandes companhias, com
bibliotecas e servicos de informacao internos, na medida em que sofrem os efeitos da
recessao ou estagnacdo, passam a considerar a possibilidade de contratacdo de um
broker externo (MACKAY, 1992b).

A terminologia ainda nao é suficientemente clara, embora varios autores ja
tenham definido o termo brokerage e o proprio information broker. Algumas destas

definicbes, sem a pretens&o de serem exaustivas, sdo indicadas abaixo.

“.. alguém que coleta informagGes para terceiros, mediante uma taxa, utilizando principalmente:
fontes publicadas™

“... pequenas organizagdes que se concentram em prover servigos de informagéo”

(WEBBER, 1990, p. 43)

“...6 um intermediador, um filtro, a pessoa que, por uma taxa, age como um intermediario entre
um comprador ¢ um vendedor de informagdio. E definido como um elo entre a pessoa que tem a
necessidade de conhecer e a fonte de informagdo que ira atender e satisfazer tal necessidade.”
(KLEMENT, 1988, p. 165)

“...bibliotecario que realiza pesquisas utilizando meios eletrénicos. Também pode ser chamados
de database rider ou info-sufer”
(BASCH, 1992, p.10)
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.. utiliza suas habilidades de pesquisa e sua competéncia no conhecimento dos canais mais
rapidos e efetivos para suprir a informag@o relevante, sob demanda, rapidamente ¢ com uma
relagdo de custo/beneficio positiva”

“... ¢ uma pessoa ou organizagdo que, utilizando profissionais especializados, prové servigos de
informagéo efetivamente e eficientemente, mediante o pagamento de uma taxa.’

“... € um termo em desuso, pois € visto como um pequeno negocio, feito por apenas uma pessoa.”
(RODWELL, 1987, p. 87)

“Séo aqueles que provém um servigo baseado em bases de dados e colegGes externas”
(OFFOR, 1991, p. 60)
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“.. pessoa contratada para obter documentos para usuarios que no tém recursos para obté-los por
si proprios”
(HAWLEY, 1992, p.45)

«_.. é qualquer pessoa, institui¢do ou firma que transfere, gerencia ou comercializa informagéo por
uma taxa
(BURWELL, citado por PUGSLEY e LENNON, 1990, p.19)

“. é uma pequena firma de pesquisa e consultoria que lida quase que exclusivamente com buscas

online e acesso a documentos”
(STRIZICH, 1988, p. 26)

«_.. é uma consultoria como aquela feita por advogados em questdes juridicas”
(CORNELIUS, 1990)

Em uma simples e flexivel analise de contelido, algumas das palavras-chave
das definicbes apresentadas podem ser agrupadas como se segue:

» Responsabilidade do servigo de brokerage
Pode caber & uma pequena organizacdoffirma ou & uma pessoa contratada, cuja
nomenclatura varia de: intermediario, "filtro", bibliotecario, profissional, ou ainda
receber neologismos baseados no uso das tecnologias emergentes, tais como:
database rider ou info-surfer.

e  Produtos e servicos
Podem responder/suprir demandas de informagao, prover servicos de informacao,
realizar pesquisa e consultoria em informagéo, fazer buscas online, acessar/obter
documentos, transferir, gerenciar ou comercializar informagbes, coletar
informacgdes para terceiros.

e Instrumentos
Utilizam fontes publicadas em papel e meios eletrénicos, bases de dados,
colecdes externas, definindo os canais mais rapidos e efetivos para acessar a
informacao.

e Clientes
Em sua grande maioria, sdo contratados por terceiros.

e Caracteristica especial
Cobram/recebem pagamento pelos servicos/produtos contratados.



Perfil e qualidades desejaveis do Information Broker

Para BASCH (1992), a intermediacdo de informacbes pode ser realizada por
profissionais intitulados especialistas, empreendedores, consultores de informacéo,
trabalhadores de conhecimento, bibliotecérios autdnomos e assim por diante, sendo
porém, dificil definir fronteiras entre eles. O fato é que, trabalhando de forma auténoma
ou constituindo, em sua maioria pequenas empresas, o profissional envolvido com a
atividade de brokerage deve, idealmente, apresentar certos atributos profissionais e

pessoais, indicados abaixo

Atributos profissionais do Information Broker

o ter alta capacidade técnica

conhecer extensiva e profundamente dos recursos de informacgéo disponiveis
ter uma atitude analitica perante a confiabilidade e a relacéo custo/benefi cuo de tais
recursos

coletar os dados de forma ética (sem manipulagbes)

oferecer produtos de informacgédo de alta qualidade

ter experiéncia com analise de sistemas automatizados

ter habilidade em construir bases de dados

conhecer a cultura da empresa

conhecer os habitos de busca dos clientes

ter treinamento nas técnicas de recuperagéo de informagéo

estar orientado para o assunto de interesse da empresa

ter habilidades basicas em computacéo

fazer propaganda de seus servigos

antecipar as necessidades de informacéao de seus cliente

s & &6 & ¢ 0o 0 ¢ ¢ 0 o

Atributos pessoais do Information Broker

coragem/auto-confianga
convicgdo/determinacao
flexibilidade/versatilidade
energia/dinamismo
honestidade/profissionalismo
senso de humor/otimismo/perseveranca
motivagdo/entusiasmo
individualismo
humildade/simplicidade
atitude empreendedora
organizacéo

1 adaptado de WARNER (1975); WEBBER (1990); DE HERR {1990); RODWELL (1986); EKLUND (1990),
OFFOR (1991); BASCH (1992); FINNINGAN (19890); KLEMENT (1988); STRIZICH (1988)



cultivo de relagdes pessoais
habilidades em atrair clientes
intuicéo

atitude “detetivesca

paciéncia

criatividade/imaginacéo
assertividade/confiabilidade
inteligéncia analitica

perfeicao

habilidade para trabalhar em equipes
habilidade para lidar com stress
habilidade para lidar com situagdes-limite

Desta forma, aqueles que se tornaram ou querem se tornar consultores,
necessitam desenvolver habilidades de gerenciamento, marketing e planejamento
financeiro. O broker deve ter um espirito empreendedor, combinando talento e
personalidade, enfrentando desafios, encontrando solucées para problemas, criando
oportunidades ainda nao existentes, trabalhando por longas horas e divertindo-se em
cada passo do caminho.

As habilidades requeridas para se operar como information broker podem ser

obtidas de diversas maneiras:
a) como parte do treinamento para Biblioteconomia e Documentacéo, principaimente
aquelas de um bibliotecario/documentalista de referéncia;

b) (desejavelmente), pela qualificacdo académica prévia em alguma area cientifica (o
mais proximo possivel da especialidade do seus clientes-alvo);

c) obtidas por cursos de construcio e utilizagdo de software gerenciadores de bases de
dados; ‘

d) por meio de cursos de acesso a bases de dados externas;

e) por meio de cursos de computacéo basica (sistemas operacionais, editores de texto,
editoracgdo eletrénica, planithas de dados, por exempio);

f) por meio de leituras de revistas profissionais e de negécios em geral;

g) por meio de cursos prom%vidos por associacdes e instituicbes ligadas a area de
informacéo e comunicagéo

12 adaptado e reunido de: NEWAY, 1988, p 92-93; MACKAY, 1992a, p. 26; BAUWENS, 1992, p. 35-36



Produtos e servigos de informacao prestados pelo information broker

O broker que deseja investir e manter-se no mercado, deve assumir uma atitude
empreendedora e de alto profissionalismo, uma vez que sua sobrevivéncia e
visibilidade vai depender da qualidade de seus produtos e servicos. Estes devem ser
atrativos, relevantes e baseados em uma rede de fontes diferentes e qualificadas.
Assi'm, a diferenca entre um broker competente e outro no, repousa grandemente na
habilidade na escolha de tais fontes, em funcdo do tipo de informagéo procurada, do
quao rapido a informagao deve estar a méao, do prego desta informacéo, do quéo nova
esta informacgao deve ser, da qualidade da informagdo encontrada em diferentes fontes
e do quao faciimente a fonte é acessada.

A relacdo do broker com o cliente € uma relagao de prestacio de servico. O
cliente busca o broker porque considera seu tempo valioso para investir na busca da
informacdo sem um retorno garantido. Para KLEMENT (1988), os clientes
normalmente nao buséam por um bibliotecario com este objetivo, porque eétes nao
privilegiam a busca de informacg&o, mas oferecem um servigo de treinamento de "como
usar a biblioteca”. _

O broker deve ser mais que um curador de livros, pois espera-se que ele nao sb
identifique e colete a informacéo desejada, como seja capaz de "reembala-la” na forma
de relatdrios e estudos sob medida para o cliente. N&o importa de onde a informacéo
venha”, o sucesso do profissional dependera de sua habilidade de encontrar a
informacao e "empacota-la" rapidamente, com uma relagdo de custo/beneficio positiva.
O sucesso ou insucesso no negocio de consuitoria de informac;éo depende mais do uso
correto que o profissional faz de sua pratica no negécio, do que sua técnica
deslumbrante de pesquisa online, ou seu eficaz acesso a fontes de informacdo em um
nicho particular de negdécio (STRIZICH, 1988).

HENDERSON (1990) coloca a relagao brokericontratante como estritamente
profissional, uma vez que o cliente ira pagar pelo servico, exigindo qualidade e preciséo
por parte do broker. O usudrio diz que informacao/documento necessita e os brokers
absorvem toda a tarefa de bhusca. O cliente vé apenas o produto final, no caso o
documento/informacgao solicitada e uma fatura a ser paga. O broker deve ter um aito

grau de adaptabilidade a mudancas (geograficas e tecnoldgicas), que permita suprir

13 quer de um livro de referéncia, quer de uma busca online



seu cliente de "inteligéncia”, ao invés de "fatos e dados". Deve desenvolver produtos
de natureza global (estabelecendo parcerias), produtos/servicos de qualidade, que
permitam analise, perspectivas e adicao de valor, ao menor preco possivel para o nicho
de mercado correto. (STANAT, 1991). Os servigos e produtos podem ser oferecidos
por um information broker, s@o os mais diferenciados, tais como

analises estatisticas

boletins de alerta especializados

busca de patentes

buscas manuais

buscas online

circulacéo de periddicos

compilacdo de diretérios

copia de microformas

desenvolvimento de orcamentos
desenvolvimento de sistemas de informacao executivas (EIS)
desenvolvimento de thesaurus
desenvolvimento e consultoria em bases de dados
design de sistemas de informacgéo
disseminagéo seletiva de informacao
elaboragao de questionarios

empréstimo e gerenciamento de documentos
entrega de documentos

estruturacao de obras de referéncia
gerenciamento de registros

ghost writing

levantamento de literatura

organizacao de eventos

pacotes de informagéo

pesquisas de mercado

programas de treinamento

relatorios de empresas

resumos e indexacao

Mesmo que se argumente que bibliotecarios tradicionais sdo capazes de
oferecer tais servicos/produtos, percebe-se que, 3 exce¢ao daqueles ja envolvidos com
um trabalho em biblibtecas especializadas em empresas, por exemplo, o rol de
atividades comum aos bibliotecarios é fortemente focalizado no acervo/documento, do
que na intermediagdo, busca, acesso e analise de informagdes, tipicas do trabalho do

information broker.

14 STRIZICH (1988); EKLUND (1990a), RODWELL (1987)



Planejamento e estruturacdo de servigos de brokerage

As dltimas décadas foram marcadas por um crescimento significativo no nimero
de negodcios com informacdo, desde as grandes corporagbes da Industria da
Informacao, até os servicos de brokerage oferecidos por profissionais especializados.

Mesmo em paises desenvolvidos, embora muitos brokers trabalhem duro para
manter-se no mercado, existem obstaculos que ndo podem ser desprezados, tais como
a competitividade, os recursos de marketing, os precos (considerados altos pelos
contratantes) e um certo amadorismo. Contudo, o mercado e a atividade dos brokers
nestes paises e mais especificamente na area industrial e de negdcios, parece estar
em expansao.

Para haver brokerage devem existir consumidores potenciais de informacéo.
Assim, os consultores procuram estabelecer em locais proximos a clientes e,
principalmente, de locais que possam supri-lo de informagao, tais como universidades e
institutos de pesquisa, na medida em que estes tém material de referéncia e
especialistas. Na realidade, a atividade de brokerage se dé por uma combinacao de
elementos: clientes potenciais, recursos de informacao e competicéo local.

Todavia, a atragdo de clientes é freqlentemente um gargalo para os brokers, o
que resulta na técnica de tentativa e erro para determinar quais das estratégias de
marketing possiveis funcionara melhor em um nicho de mercado qualquer. Como
um servico relativamente novo e de dificil tangibilidade, a propaganda "boca-a-
boca" é, provavelmente, o instrumento mais eficiente. Além disto, para que a
atividade de brokerage se confirme como um servico maduro e estavel, a
informac&o precisa ser vista como uma mercadoria (commodity), uma vez'que
servicos totalmente gratis perdem a qualidade. Assim, o information broker deve
estar atento ao custo real da informagéo operando sua atividade como um
negécio, oferecendo um servico (¢ ndo um pedaco de informagéo) no tempo
adequado, com pertinéncia, flexibilidade e credibilidade. E um trabalho de 24
horas por dia, em que se deve valonzar o produto de informacéao, buscando a
internacionalizacdo e a cooperacdo que irdo ajudar o cliente a enfrentar um
mundo rapido e em mutacéo (FINNINGAN, 1990).
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Tendéncias para o servigo de brokerage

Nos anos 70 o information broker foi considerado, para os paises
desenvolvidos, como um fenémeno passageiro. Porém, nestes mesmos paises, esta
atividade cresceu e se fixou no mercado de informagdo com servicos diversificados.
Fatores econdmicos, desenvolvimento tecnolégico, mudancas de atitude, continuidade
no crescimento da demanda, crescimento constante da informacao disponivel irdo
determinar sua manutengdo no mercado futuro de informagdo. Com as bases de
dados cada vez mais acessiveis ao usuario final, os brokers devem reconsiderar suas
estratégias, mesmo que se preveja um crescimento potencial para a profissdo de
consultor de informacdo e mesmo que a porcentagem de informagaoc tornada
disponivel pelo consultor seja, ainda, uma pequena fragdo do total de informacdes
disponiveis. Este crescimento tem sido alimentado em parte, por um novo alerta do
valor da informagédo que tem sido produzida. Ha uma demanda crescente por
informacgodes, que um consuitor astuto pode estar pronto para satisfazer, mesmo que os’
avancos tecnoldgicos e a consequente aceitacdo e difusdo das técnicas de
armazenamento d&tico e nas éareas de telecomunicacdes, estejam alterando
radicalmente a maneira como a informacao € armazenada, recuperada e processada
(STRIZICH, 1988).

PUGSLEY & LENNON, ja em 1990, indicavam que sistemas de distribuicdo de
dados a cabo ou em amplas redes, como por exemplo a Internet, despejariam uma
enorme quantidade de dados puros para o usuario final, 0 que ja vem ocorrendo. Para
estes autores, a despeito da sofisticacdo continua das técnicas de pesquisa, este
usuario gastara tempo na pesquisa, correndo o risco de recuperar informagdes de
relevancia duvidosa. Outra tendéncia apontada por estes autores é que a proliferacéo
de micro-computadores, desaguando em redes de informagdes nacionais e
internacionais, com custos em queda, podera significar que individualmente, todos terdo
a mesma oportunidade de acessar dados, podendo atuar como brokers. Para o
bibliotecario que deseje atuar como um information broker, tudo isto se traduz em um
grande desafio, onde a criatividade, flexibilidade e capacidade de estar a frente das
demandas serdo as palavras de ordem para profissionais da informacéo que desejem
nao s6 sobreviver mas ampliar suas condi¢ées de trabalho em um mercado de alta
competitividade.
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