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Hozentrager

„Előfordul például, hogy 
a korábbi ellenlábasok 
közös erővel próbálják húzni 
a szekeret. ”

<Z>rszágértékelő beszéd ide, kampányígérgetések oda, tény, hogy a recesszió már Magyarországon 
is érezteti hatását. A Központi Statisztikai Hivatal adatai szerint az utóbbi hónapokban Magyar- 
országon csökkent az ipari termelés, a GDP-hez fűződő korábbi optimista jóslatok pedig azok is 
maradtak, ábrándozások a „mi lenne, ha minden úgy alakulna, ahogy gondoltuk” tárgyköréből...
Persze lehet keresni az okokat, a bűnösöket, 
utalni a szeptember 11-ei terrortámadásra vagy 
arra a jól ismert tényre, hogy a világgazdaságban 
meghatározó szerepet betöltő Egyesült Államok­
ban már tavaly év elején éreztette jeleit a túl­
termelés, a fogyasztás csökkenése, amit többek 
között többszöri kamatlábcsökkentéssel próbált 
„helyre tenni” a központi bank szerepét betöltő 
FED vezetése.
" V 'a jo n  mit lehet tenni ilyen helyzetben?
Nos, a közvetett választ egy nagyvállalat vezető иииимиии
beosztású szakembere adta meg pár hónappal
ezelőtt, aki az akkor már egyre erőteljesebben mutatkozó válságjelenségre a következőképpen reagált: 
„A recesszió -  habár kétségtelenül negatív jelenség, s igazából senkinek nem kedvez -  arra mégis 
kitűnően alkalmas, hogy racionalizáljuk korábbi üzletvitelünket, hogy megkeressük azokat az új stra­
tégiai irányelveket, amelyekkel a vállalat működése hatékonyabbá tehető.” Az idézett vezető, aki az­
óta már áldozatául esett a racionalizálásnak, kétségtelenül használható gondolatmenetet fogalmazott 
meg az elkövetkezendő egy évre vonatkozóan (a gazdaságkutatók többségének elemzése szerint eny- 
nyi idő kell ahhoz, hogy a világgazdaság újból „magára találjon”).
JEEL stratégiaváltás persze érdekes, szokatlan helyzeteket, megoldásokat fog szülni: előfordul például, 
hogy a korábbi ellenlábasok közös erővel próbálják húzni a szekeret. Pár hete például történelmi szö­
vetségnek lehettünk szemtanúi: a webszolgáltatások területén történő szoros együttműködés jegyé­
ben olyan vállalatok álltak össze, mint a Microsoft, az IBM, a Fujitsu, a Hewlett-Packard, az Intel, az 
Accenture, az SAP AG és az Oracle Corporation.
JL^apunkkal kapcsolatos hír, hogy a hazai informatikai szakma nagyobb megbecsülése érdekében 
idén az InfoByte-tal, valamint a Számítástechnikával közösen odaítéljük „Az év informatikusa” díjat 
(részletek a www .cioaward.com oldalon). A Business Online háza táján azonban egyéb újdonságok­
kal is jelentkezünk. Magazinunk ez évben új rovatokkal bővült (egyikük a keresztségben nem 
meglepő módon a Stratégia nevet kapta), s néhány hónapon belül szolgáltatásaiban és tartalmában is 
megújul internetes site-unk. Közben pedig napvilágot látott a Business Online Tanácsadó Füzetek első 
része (www .prim.hu/ tanacsado), amelyet a továbbiakban félévente kívánunk megjelentetni; a kiad­
vány néhány kurrens témakört fog át -  esettanulmányokkal, friss piackutatási adatokkal, a piac részle­
tes bemutatásával, elemzésekkel. Jelentősen csökkentettük a lap árát is, hogy még szélesebb rétegek­
hez juthasson el, s hogy azok se járjanak rosszul, akik még a régi áron fizettek elő, választhatnak az 
általunk kínált kompenzációs csomagok közül (www .prim.hu/ kompenzacio).
J4 /X in d e z e k  alapján e havi üzenetünk a következő: nem biztos, hogy a nadrágszíjat kell (még) szo­
rosabbra húzni -  az sok esetben amúgy is rövid távú megoldásnak bizonyul - ,  elképzelhető, hogy in­
kább hózentrágerre lesz szükség...
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Beszüntette szolgáltatását a  K iw w i
Január 22-én 16 órakor megszűnt a K iw w i K om m u­
nikációs K ft. ingyenes in ternet-hozzáférési, va lam in t 
IP alapú beszédcélú szolgáltatása, és a héten a cég 
nagy valószínűséggel felszámolási eljárást fo g  kezde­
ményezni - tá jé k o z ta to t t  Végvári Orsolya, a k ft. 
ügyvezető igazgatója. Ezzel a 2000 jú liusában lé tre ­
jö t t  cég másfél éves magyarországi tevékenysége vé­
ge t ér. A  hazai társaság ugyan nem régiben emelte 
a lap tőké jé t 1,2 m illiá rd  fo r in tra , ám az a lapító fin a n ­
szírozási gond ja i m ia tt a magyarországi szervezetnek 
sürgősen új tu la jdonos(ok) után ke lle tt néznie. Mivel 
a tu la jd o n jo g o k  m egvétele 2000. december 20-a óta 
a mai napig nem tö r té n t meg, az üzemeléshez szük­
séges szo lgá lta tók a szolgáltatást beszüntették. így 
a K iww ihez csatlakozott kb. 120 ezer in te rne tező  és 
a közel 3500 VolP-e lő fize tő  most hoppon m aradt.

H P -C o m p a q : keresik a fuzio náló  cégek
ÚJ M A G Y A R O R S Z Á G I VEZETŐJÉT
„O lyan markáns magyar személyiséget keresünk 
a Hewlett-Packard (HP) és a Compaq egyesülése után 
lé tre jövő  m agyarországi HP Invest leányvá lla la t é lé­
re, aki képes lesz a cég vezetésére" -  m ondta Roland 
Roth, a HP Magyarország K ft. ügyvezető igazgató ja . 
Az igazgató  közö lte : Beck Györgyöt, a Compaq 
Com puter Magyarország vezérigazgató já t még nem 
kereste meg, elvá lla lná-e a pozíciót, hiszen az á lta la 
veze te tt társaság most konkurense a HP-nek.
Czinege László, a HP M agyarország m arke ting igaz ­
ga tó ja  k ije len te tte : fo ly ik  az új vezető keresése a le­
endő m agyarországi cég élére, de ez a Compaq 
do lgozó i közül senkire sem te rjed  ki. H ozzátette: 
a fo lyam a t nem lesz rövid. A  vezetőválasztással kap­
csolatban Roland Roth e lm ondta : április-m ájusra 
m egta lá lják az alkalmas személyt, s majd ezt köve­
tően  dön tenek a szervezeti kérdésekről. A  HP és 
a Compaq v ilágm ére tű  fúz ió jáva l kapcsolatban Ro­
land Roth reméli, hogy a februári közgyűlésen a rész­
vényesek az összeolvadás m e lle tt szavaznak. Más 
forrásokból származó inform ációk szerint Beck György 
nagy valószínűséggel nem lesz az új cég vezetője, 
m ivel a HP-ra rossz fé n y t vetne, ha a beolvadó társa­
ság itte n i leányválla latának első em bere lenne az új 
vá lla la t vezérigazgató ja  is. U gyanakkor in fo rm a tika i 
körökben sokan úgy te k in te n e k  a Compaq je len leg i 
vezérigazgató jára, m in t a várhatóan fu z io n á ló  két 
leányválla lat potenciá lis vezetőjére.

WWW.NORTEL.COM

Rekordveszteség a  N ortelnél
Rekordveszteséggel zárta a tava ly i évet a távközlési 
há lóza toka t építő  kanadai N orte l Networks: a 27,3 
m illiá rd  dolláros mínusz részvényenként 8,56 do llá r

veszteséget je len t. A cég fo rga lm a  2001-ben 63 szá­
zalékkal, 28 m illiá rd  do llá rró l 17,5 m illiá rdra  csök­
kent, és a cégvezetés értékelése szerint az idei év­
kezdet sem jobb , m ert a legfon tosabb ügyfelek, 
a te le fontársaságok és a há lózati szo lgá lta tók to ­
vábbra is csínján bánnak a beruházásokkal. A  Nortel 
a 2000. évet 3,47 m illiá rd  dolláros veszteséggel zár­
ta, és m iu tán  a piaci helyzet tavaly tovább rom lo tt, 
erőte ljes szanálási program ba kezdett: 12 hónap 
a la tt -  2001 végére -  a lka lm azo tti létszámát 56 szá­
zalékkal, 94 000-ről 52 600-ra csökkentette, s a kö­
vetkező hónapokban még tovább i 4 000 állást szün­
te t meg. A  Nortel az idei év első negyedére az azonos 
tava ly i időszak fo rg a lm á tó l 10 százalékos e lm ara­
dást vár, a második negyedtő l viszont fokozatos nö­
vekedést valószínűsít.

Erős negyedévet  zárt a  Sun 
M icrosystems  K ft.
A Sun Microsystems K ft. tá jékoz ta tást a d o tt a cég 
2001. decem ber 31-én záru lt, 2002-es pénzügyi év 
második negyedének eredm ényeirő l. A Sun M icro­
systems hazai leányválla lata fennállása óta a máso­
d ik  legerősebb negyedévét tu d h a tja  maga m ö g ö tt 
a te rm ékekre  és szolgáltatásokra beérkezett m eg­
rendelések te k in te tében . Az előző év azonos idő­
szakához hasonlóan az idei második negyedév is 
reko rdkén t vonul be a cég hazai tö rténe tébe , 
ugyanis a nem régiben zá ru lt időszak m integy két és 
félszeres növekedést m u ta t a pénzügyi év első ne­
gyedéhez képest a te rm ékek értékesítése terén. 
Hasonlóan jó  e redm ényt é rt el a hazai Sun rendszer- 
tám oga tás t végző Enterprise Services és p la tfo rm ­
in tegrációval fo g la lko zó  Professional Services üz le t­
ága, amely egyenként 26, ille tve 28 százalékkal 
növekedett az előző pénzügyi év azonos idő ­
szakához képest.

w w w .m atav . hu

A  M a tá v  csökkentette részesedését az
EPT-ben
A  M atáv Rt. az Első Pesti Telefontársaság Rt.-ben 
(EPT) m eglévő részesedését 79,18 százalékra csök­
ken te tte . A  részvényértékesítés e lő tt 90,53 százalék 
v o lt a tu la jd o n i részesedése. Ezt a magas tu la jd o n i 
a rányt a M atáv a vá lla latfe lvásárlást szabályozó jo g ­
szabály 2001. jú lius  18-ai hatá lyba lépése u tán érte 
el, a ze lő tt 83,77 százalékos részesedéssel rende lke­
z e tt az EPT-ben. A befolyásszerzés szabályainak 
megszegése m ia tt a fe lü g ye le t 5 m illió  fo r in tra  b ír­
ságolta a M atávo t, és fe lszó líto tta , hogy 30 napon 
belü l tegyen nyilvános vé te li a já n la to t az EPT rész­
vényeire, vagy csökkentse befolyásának m értékét.
A  fe lü g ye le t egyú tta l fe lfüggeszte tte  az EPT-ben 
a M atáv Rt. tagsági jo g a it, amíg e leget nem tesz 
a felszólításnak. A  fe lü g ye le t intézkedései m ia tt e l­
ha laszto tták az Első Pesti Telefontársaság Rt. január 
11 -éré m e g h ird e te tt rendkívü li közgyűlését, am ely­
nek nap irend jén az EPT kábelte levíz ió-há lózatának 
értékesítése, továbbá igazgatósági tagválasztása 
szerepelt.

http://www.kiwwi.hu
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U nited  T ransfer és U ser: együtt
A  H A Z A I S Á P -P IA C O N
Stratégia i együ ttm űködés i m egállapodást k ö tö t t 
a U nited Transfer Rt. (UT) és a User Kft. A  szerződés 
szerin t a cégek közösen lépnek fe l, megosztva a fe l­
ada toka t az SAP in teg rá lt vá lla latirányítási szoftverek 
hazai piacán. A  munkam egosztás szerin t a reg ioná­
lis tanácsadócéggé fe jlő d ö tt UT a piacszerzést és az 
ügyfe lekke l va ló kapcsolattartást, míg a User a szol­
gáltatás szakmai, techno lóg ia i h á tte ré t b iztosítja . Si­
ke rüke t a ttó l is rem élik, hogy SAP-technológián a la­
pu ló  (például m eglévő SAP-rendszerek fin o m h a n g o ­
lása) és azt k iegészítő é rté kn ö ve lt szo lgá lta tásokat 
(CRM, V IR, DSS, DWH, ERP, Bl) egyaránt kínálnak. 
2002-ben a ké t cég legalább három  nagyobb p ro ­
je k t e lnyerését és m in tegy 200 m illió  fo r in to s  ár­
bevétel elérését várja az erőegyesítéstől.

209.167.164.69

M egalakult a  v ilá g  első lu x u s m o b il -
G Y ÁR TÓ JA
A legnagyobb m ob ilte le fo n -g yá rtó , a fin n  Nokia ú t­
jára in d íto tta  a világ  első, luxuska tegóriá jú  m obil- 
te le fo n o k a t gyá rtó  cégét, am ely kézzel k id o lg o zo tt, 
arany-, ille tve  p la tinaborítású  készülékek kiadását 
tervezi. A V ertu  Ltd. a Nokia fü g g e tle n ü l m űködő 
leányválla lata lesz, 20 000 do llá rná l is drágább ké­
szü léke it pedig a világ  legexkluzívabb üz le ti negye­
deiben fo g ja  á ru ln i az idei év közepétő l. Az első 
Vertu-eszközök p la tinábó l készült borítással rende l­
keznek majd, k ije lző jük  e lő tt za fír kris tá lyüveg kap 
helyet, hang juk  pedig olyan tiszta  lesz, m in t „M o ­
za rt sz im fón iá ja " -  közö lte  a társaság. A  V ertu  első 
m o b ilte le fo n ja  nem kevesebb m in t 21 240 do llá rba  
fo g  kerü ln i. A  te le fo n  belső rendszerei k ivé te l nélkü l 
a m illiom os vásárlók igénye inek m egfe le lően lesz­
nek k ia lakítva , természetesen speciális, hé tköznap i 
m odellekben ism eretlen a lkatrészekből. Az anyacég, 
a Nokia azt rem éli, hogy a V ertu  egy új p ro fitsze rzé ­
si szegmenst ny it a társaság számára a luxusterm é­
kek piacán, am iko r a m o b ilte le fo n ok  eladásai v ilág ­
szerte fo lyam atosan csökkennek.

w w w .m o n ta n a . h u / M onW eb

M o n t a n a : levelezési- iratkezelési
M E G O LD Á S O K  A  PÉNZÜGYŐRSÉGNEK
A M ontana Rt. megbízást kapo tt a Vám- és Pénzügy- 
őrség Országos Parancsnokságánál (VPOP) iratkezelési 
fe lada tok  megoldására és levelezőrendszer bevezeté­
sére 50 felhasználó részére. A  m egoldást a M ontana 
saját fejlesztésű MonDoc csoportm unka-tám ogató 
rendszer iratkezelő m odulja  je lenti, amely a M icrosoft 
Exchange Server technológiá jára épül. A M ontana 
tö b b  m in t kétéves fe jlesztői m unkájának je lentős á llo ­

mása a M icrosoft Exchange-architektúrára épülő 
MonDoc csoportm unka-tám ogató, iratkezelő és leve­
lezőrendszere, amely a későbbi igényeknek m egfele­
lően bővíthető, rugalmasan módosítható, és in tegrá lt 
rendszert valósít meg a megrendelő in form atika i kör­
nyezetében. A  MonDoc alapváltozatban is biztosítja 
az ISO 9000-es szabványoknak megfelelő belső műkö­
déshez szükséges in fo rm atika i hátteret, s felhasználó- 
barát, m unkafo lyam at-o rien tá lt kialakítása lehetővé 
teszi a problém am entes te lepítést és bevezetést. A  fe l­
használó az Outlook-kliensen keresztül érhet el minden 
adatot, amely a munkájukhoz szükséges. A  M ontana 
szakemberei teljes körű szolgáltatást nyújtva fe lm érik 
a felhasználó speciális igényeit, ennek megfelelően 
kon figurá lják  a re n d sz e rt-a  távoli (WAN-) kliensek 
m egfelelő beállítását is -, va lam int a meglévő adatok 
m igráció ját szabványos COM -objektum  készítésével 
végzik el. A  felhasználók és a rendszergazdák ok ta tá ­
sa, va lam int a rendszer igény szerinti üzemeltetése is 
a fe lk íná lt szolgáltatások része.

w w w .v o d a fo n e .hu

G PRS-alapinfrastruktúrát ÉPÍT 
a  Synergo n
A Synergon In fo rm a tika  Rt. és a V.R.A.M. Távközlési 
Rt. (Vodafone) o lyan szerződést ír t alá, am elynek 
összege m eghaladja a 100 m illió  fo r in to t. A  m egál­
lapodás szerint a Synergon k iép íti a V odafone részé­
re az ISP-szolgáltatás megvalósításához szükséges 
nagy te ljesítm ényű in te rne tszo lgá lta tó i ge rinchá ló ­
za to t, és a működéshez b iztosítja  a m eg fe le lő  tá m o ­
gatást. Az üz le ti ügy fe leke t megcélzó szolgáltatás 
lényege, hogy a fe lhaszná ló  csomagkapcsolt rádiós 
ad a tá tv ite li megoldás révén ju t  hozzá az á lta la igé­
nye lt in form ációm ennyiséghez. A  GPRS-rendszert k i­
szolgáló a laphá lóza to t aktív Cisco-eszközök, Sun- 
m enedzsm enteszközök és -tűz fa lak  a lko tják . A  há ló­
zat egyedi je lle m ző it (eszköz- és designszintű teljes 
körű redundancia és rugalmasság) a Synergon Cisco 
ro u tin g  sw itchekkel valósítja meg. A  biztonság érde­
kében többsz in tű  tű z fa l-  és betörésvédelm i (IDS) 
rendszert te lep ít. A rendszer kü lön fé le  kapcsolódó 
szolgáltatásokkal áll az ügyfe lek rendelkezésére, 
fü g g e tle n ü l az á lta luk  használt techno lóg iá tó l 
(WAP, GPRS, számítógépes in te rne tk liensek). A  k i­
em e lt ügy fe lek  számára öná lló  VPN (V irtua l Private 
N etw ork) h á lóza to t a lak ít ki. A redundáns kiépítésű 
rendszerhez a Synergon 3 éves magas szintű rende l­
kezésre állást nyú jt.

«IEEEЕЕjjWj'm ***гг

U n is y s - közrem üködéssel  elkészült 
Z emplén  internetes adatkö zpo ntja
2002. januá r végén a Zem pléni Településszövetség 
részére á tad ták  a Retina (Regionális E gyü ttm űkö­
désen a lapu ló  Technológ ia i és Innovációs A dat-
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központ) elnevezésű in ternetes adatbázisrendszert 
és p o rtá lt. A  kétéves fejlesztés eredm ényeként 
e lő á llt rendszer te rvező je  az Excellence Rt., 
a p ro je k t fővá lla lkozó-m egva lósító ja , a szoftver- 
fejlesztés k iv ite lező je  pedig a Unisys M agyarország 
K ft. vo lt. Az ada tkö zp o n t m űködésének célja 
elsősorban a helyi önko rm ányza tok  m unkájának és 
a te lepü lések k ö zö tti kapcsolattartásnak a m eg­
könnyítése, ille tve  a té rség  gazdasági fe jlődésének 
elősegítése. Fekete Gábor, a Unisys Magyarország 
vezérigazgató ja  e lm ond ta : azért vág tak  bele 
a mindössze 235 ezer euró é rtékű  p ro jektbe , hogy 
m eggyőződ jenek róla, a cég hogyan képes az 
e-businessben vá lla lkozn i. A  „k ísé rle t" sikeres vo lt, 
a rendszer pé ldaértékűnek te k in th e tő , hiszen Euró­
pában is csak egy-két helyen ta lá lh a tó  hasonló 
fejlesztés.

WWW.AIT.COM

A d a tb á zis -védelem  szögesdróttal
Az adatbáz isoka t kezelő vá lla la tok  körében az 
in ternetes tű z fa la k  használata m e lle tt egyre inkább 
fe lm e rü l a fiz ik a i védelem  igénye, ennek az irány­
zatnak az egyik h a tá ro z o tt képviselője az am erika i 
Fayetteville  városában m űködő  Advanced In te rne t 
Technologies (AIT). A  cég a v irtuá lis  védelem  m e lle tt 
szögesdrótta l, be ton fa lla l, 24 órás őrséggel, fe k e té ­
re fe s te tt ab lakokka l, 12 lövetű  pum pálós vadász­
puskákkal és 9 m illim éteres Beretta p iszto lyokka l vé­
di a rá b ízo tt in fo rm ációka t. A  fiz ik a i védelem  fo k o ­
zása a szakértők szerint tendenciának te k in th e tő , 
de senki nem m ent még olyan messzire, m in t az AIT, 
am elynél egyébként a szeptem ber 11-ei események 
e lő tt is ugyan ilyen készültség v o lt érvényben.

w w w .o r a c le .c o m / hu

Ú j C R M -m o d u l l a l  b ő vült  a z  O racle
V Á L L A L A T IR Á N Y ÍT Á S I C S O M A G JA
Az Oracle új ügyfé lkapcso la t-m enedzsm ent (CRM) 
m o d u lt kínál a hazai piacra k ife jle sz te tt e-Start vá l­
la la tirányítás i a lkalmazáscsomagjához, am ely az ér­
tékesítési lehetőségek és az ügyfé lkapcso la tok ke­
zelésére n yú jt ha tékony m egoldást. Az alkalmazás 
ezeket a fo lya m a to k a t korszerűsíti azálta l, hogy az 
értékesítés és az ügyfé lszo lgá la t te ljes képet kap 
a k liensekrő l, lá tja  rendeléseiket, szám láikat, be fize ­
téseiket, be je lentése iket, ille tve  a hozzá juk kapcso­
lódó  értékesítési lehetőségeket. A  fo lya m a to k a t á t­
látva így az egyedi és a p illana tny i igényeknek 
m egfe le lően  kerü lnek kiszolgálásra a vá lla la thoz  
fo rd u ló  vásárlók, é rdek lődők  vagy h ib á t be je len tő  
ügyfe lek. Az Oracle rem éli, hogy a CRM e-S tartta l 
a csomag tö b b i m odu ljához  hasonló s ikert fo g  e l­
érni, hiszen a magyarországi leányvá lla la t tava ly  
a m ásodik he lyet szerezte meg Európában az é rté ­
kesíte tt e-Start csom agok szám át tek in tve . További 
bizakodásra ad o k o t az a té n y  is, hogy az Oracle 
C orpora tion  Közép-Kelet-Európában ügyfé l- 
kapcsolatm enedzsm ent-a lka lm azásainak értékesíté ­
se te rén  163%-os növekedést é rt el 2000-ben, am i­
vel je lentősen m egerősíte tte  pozíc ió já t a piac vezető 
vá lla la ta inak  é lvonalában.

Hét új mobilprocesszor  0,13 m ikr o n o s
TE C H N O LÓ G IÁ V A L
Az In te l hé t o lyan új m obilprocesszor gyártását je ­
le n te tte  be, am elynek a la p já t a 0,13 m ikronos 
gyártási eljárás képezi. Az In te l ezzel összes m ob il- 
processzor-term ékcsaládja alapjává az iparban 
lé tező  le g fe jle tte b b  te c h n o ló g iá t te tte . A  0,13 m ik ­
ronos e ljáráson a lapu ló  processzorok akár 40 szá­
za lékka l kevesebb á ra m o t vesznek fe l, 30 százalék­
kal kisebbek, és 20 százalékkal gyorsabbak, m in t az 
In te l 0,18 m ikronos te ch n o ló g iá já ra  épü lők . A négy 
új Low V oltage , U ltra  Low  V o ltage  In te l Pentium  III 
M, ille tve  Celeron processzor, am elynek sebessége 
akár a 866 M H z-et is e lé ri, m egnöve lt te lje s ítm é n y t 
és a v ilág  legalacsonyabb energ ia fogyasztásá t kí­
nálja  az u ltra k ö n n yű  h o rd o zh a tó  gépek piaci szeg­
mense számára. A  nagy é rtékű  la p to p o k a t az In te l 
három  m ob il Celeron processzorral célozza meg, 
am elynek sebessége e lé ri az 1,2 GHz-et. Az új 
m ob ilprocesszorokon a lapu ló  rendszerek a v ilág  
m inden veze tő  szám ítógépgyártó jának  -  Compaq, 
Fujitsu, H ew lett-P ackard, IBM, MEI, NEC, Sharp 
Electronics és Toshiba -  k íná la tában  m eg je lennek 
m ajd.

WWW.SONY.COM

V éget ért a  Pen Tablet p á ly a futás a : 
v ig y á z z , Tablet PC!
A Sony Electronics képviselő i a napokban je le n te t­
té k  be, hogy a rendkívü l kedvező tlen  eladási ada­
to k  m ia tt a Sony arra kényszerül, hogy fe lh a g y jo n  
egy ik  legérdekesebb szám ítógépes te rm éke, 
a Sony V aio  S lim top  Pen T ab le t gyártásával és fo r ­
galm azásával. A  Sony e szám ítógépének kü lö n le ­
gessége, hogy o lyan  é rin tő ké p e rn yő ve l rende lke ­
zik, am elyre  a fe lhaszná lók  kedvük szerin t ra jzo l- 
g a th a tn a k  a m e llé ke lt d ig itá lis  ceruza segítségével, 
sőt akár fe ljegyzéseke t is kész íthe tnek közve tlenü l 
a m o n ito ro n  keresztü l. S zakértők szerin t sajnos 
nem m eglepő, hogy a Sony Vaio  S lim top  Pen 
Tab le t nem le tt hosszú é le tű , ugyanis m ege lőzte  
ko rá t, és je le n le g  még nincs tú l nagy kereslet az 
ilyen extravagáns szám ítógépek irá n t. A  Sony 
veze tő i te h á t úgy h a tá roz tak , hogy bárm ennyire  is 
innova tív  szo ftve r- és hardverm ego ldásokka l van 
te le tö m v e  a Sony V aio  S lim top  Pen T ab le t névre 
ke reszte lt szám ítógép, am ennyiben  nincs igény az 
ilyen m egoldásokra, meg kell szün te tn i a gyá rtá ­
sát. Szakértők arra fig ye lm e z te tn e k , hogy a Sony 
V aio  S lim top  Pen T ab le t s ikerte lensége azt m u ta t­
ja , a M ic ro so ft á lta l sokak szerin t e rő lte te tt Tab le t 
PC (Tábla-PC) p ro je k t is nagyon könnyen hasonló 
sorsra ju th a t. Erre azé rt k e rü lh e t sor, m ert bár 
a szám ítógépes fe lhaszná lók  á lta lában  n y ito tta k  az 
ú jdonságokra , b izonyos szem pon tbó l rendkívü l 
konzerva tívak .
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Az osztrák M obilkom  bankot alapított
AZ M-KERESKEDELEMRE
A Telekom  Austria  100 százalékos leányválla lata, az 
osztrák M ob ilkom  m ob ilte le fon -szo lgá lta tó  a hason­
ló vá lla la tok  közül a világon e lsőként banko t alapí­
to t t  a m ob ilte le fonos kereskedelem (m-business) 
igényeinek teljesítésére. Az A1 Bank arra koncent­
rál, hogy a m ob ilte le fonos fizetésre elszámolási 
m egoldásokat k ínáljon. Nem általánosan m űködő 
szám lákat, hanem kizáró lag a befizetések és köny­
velések céljá t szolgáló elszámolásokat, amelyekkel 
lehetővé teszi az egészen kis kifizetések össze­
gyűjtését és ezek bizonyos időközönkén t tö rté n ő  
k iegyenlítését. A  bank a m ob ilte le fonos ügyfé lnek 
ezer euró ig te rjedő  kere tte l áll rendelkezésére.
A számla az ügyfé l óhaja szerint e lőre e lhe lyeze tt 
összeggel vagy h ite lké n t m űködik . A m egrendelést 
követően az A1 Bank e llenőrzi, hogy rendjén van-e 
a tranzakció, majd engedélyezi a k ifize tést. Az ösz- 
szeg az ügyfé l szám láját te rhe li, s a M ob ilkom  eseté­
ben a te le fon -, más szo lgá lta tók esetében kü lön  
számlán szám olják el.

WWW.LINDOWS.COM

M egjelent az  első Lin d o w s -d em o
A m ind W indows-, m ind Linux-alkalmazások fu t ta ­
tására új operációs rendszert k ife jlesztő  csoport 
m egje lente tte  Lindows nevű szoftverének első próba­
vá ltozatá t. A  rendszer a WINE nevű Linux-technológi­
án alapul, és nagyjából az á lom -operációsrendszert 
valósítja meg. Az ősi W indow s-L inux szem benállást 
fe lo ldva  olyan szabad fo rráskódú m egoldást kínál, 
amelyben M icrosoft-a lka lm azásokat fu tta th a tu n k , 
például Explorert, O u tlo o ko t vagy W ordö t, olyan 
nehezen k iir th a tó  a jándékok nélkül, m in t a W in ­
dows Messenger. A rendszer a W indow s 98-ból is te ­
lepíthető , ezzel m egkönnyítve az esetleges átállást. 
Tény, hogy a Lindowsszal kapcsolatban egyelőre még 
tö b b  a kérdés, m in t a válasz, ám a tö b b e k  kö zö tt 
a 90-es évek in ternetes zenei fo rra d a lm á t e lind ító  
MP3.com a lap ító jakén t ism ert Michael Robertson 
kezdeményezésével e lin d íto tt fejlesztés alapja iban 
rázhatja meg az operációs rendszerek piacát és 
a kom pa tib ilitásp rob lém ák m ia tt m egm erevedett 
mai á llapo toka t.

w w w .m a g yarto k epia c . hu

I nterneten a M a g ya r  Tőkepiac
A M agyar Tőkepiac című hivatalos lap in ternetes o l­
dala, a w w w .m agyartokep iac .hu  is a Pénzügyi Szer­
vezetek Á llam i Felügyelete (PSZÁF) á lta l a hivatalos 
közlések számára e lfo g a d o tt hellyé vá lt fe b ruá r e l­
sejétől. A tőkep iacró l szóló tö rvény m egfoga lm azá­
sában ez a hon lap „a  fe lü g ye le t á lta l m ű k ö d te te tt 
vagy a fe lü g ye le t á lta l ilyennek elismert, a tőkep iac

szerep lő itő l származó hivatalos in form ációk m eg­
je len te tésé t végző nyilvános e lektron ikus adat- 
továbbítási és -tárolási rendszer". A PSZÁF határoza­
ta i, közlem ényei és a jogszabályi rendelkezéseken 
a lapu ló  összesített adatszolgáltatás kapcsán közzé­
té te lre  kö te leze tt in fo rm ációk  is nyilvánvalóan 
e rendszeren keresztül válnak elérhetővé, amihez 
szükségszerűen rendelhető , hogy a tö rvény hatálya 
a la tt tá jékozta tást nyú jtó  személyek h irdetm ényei 
ugyancsak ebben a rendszerben je len jenek meg.
A fe lügye le t az egész tőkep iac érdekét képviseli az­
zal, hogy egy helyen kívánja m egje leníteni az egyes 
szereplők, ille tve tranzakc iók  adata it, a be fek te tők  
számára releváns in fo rm ációka t.

WWW.IBM.COM

V ezércsere az IB M -nél
Az IBM-nek március 1-jétől Sam Palmisano a vezér- 
igazgatója. Louis V. Gerstner Jr.-t váltja  fe l ebben 
a pozícióban, aki még az évvégé ig  az e lnöki posztot 
tö lti be. Bejelentették továbbá, hogy John M. Thompson, 
a vá lla la t igazgatótanácsának alelnöke szeptember 
1-jével nyugdíjba megy. Sam Palmisano 50 éves, 
1973-ban csatlakozott az IBM-hez, s 2000 szeptem­
bere óta a válla latóriás elnöke és COO-ja. Amíg az 
IBM Global Services részleget vezette, az üzleti egy­
ség árbevétele közel 30% -kal, 32,2 m illiá rd  dollárra 
nő tt. Az IBM szerverek és nagyválla lati tá ro lók  üz le t­
ágának vezető jeként élére á llt annak a kezdeménye­
zésnek, amelynek célja a nyílt forrásszoftverként ismert 
Linux használata vo lt az IBM teljes szervervonalán. 
M in t ismeretes, manapság már az IBM összes hard­
ver- és szoftverterm éke tám ogatja  a Linuxot.

WWW.SAS.COM

A SAS új Text M iner a d a tb á ny ás za ti 
szoftvere
A 2002 közepén fo rga lom ba  kerü lő  SAS Text M iner 
nevű, szöveges anyagok elemzésére használható 
szoftverre l e-m ailekből, ügyfé lhívásokró l készült fe l­
jegyzésekből és hasonló szöveges anyagokból lehet 
in fo rm ációka t gyű jten i. A  hum ánerőforrás-vezetők 
a Text M ine r segítségével öné le tra jzok  és álláskérel­
mek ezre iből tu d já k  kiválasztani a megüresedő 
m unkahelyek betö ltésére legalkalmasabb pályázó­
kat. Kérdőívekre írt szöveges válaszokban is tudnak  
ku ta tn i a Text M inerre l, amelynek segítségével fe l 
tudnak  ismerni trendeke t, és jo b b  döntéstám ogató  
anyagokat képesek a vezetés elé tá rn i. A Text M iner 
segítségével a te ljes szöveganyag előzetesen fe ld o l­
gozható  a fe lhaszná lóbarát SAS Enterprise M iner 
fo lyam atkeze lő  környezetben. Segítségével a fe l­
használók s truk tu rá la tlan  szöveges adatokka l gaz­
dag ítha tják  meglévő s tru k tu rá lt ada ta ika t a vásár­
lók é le tkoráró l, jövede lm érő l, vásárlási szokásairól 
stb. A  Text M inerhez tovább fe jlesz the tő  és testre 
szabható szótárak á llnak rendelkezésre angol, fra n ­
cia és ném et nyelven. Az ASCII-karakterkészletet 
használó m inden más nyelv közvetve tám oga tha tó . 
A  Text M iner adatbázisokból, fá jlrendszerekbő l, sőt 
akár a v ilághá ló ró l is be tud ja  gyű jten i a legkü lön ­
bözőbb fo rm á jú  szöveges dokum entum oka t.
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A hónap híre 
Borúra ború
2002: se fellendülés, se forradalmi újdonságok?

Bill Gates, a Microsoft elnöke és egyben a világ leggazdagabb embere a napokban azt nyilatkozta, 
hogy véleménye szerint a világméretű gazdasági nehézségeket illetően az idei évben nem számíthatunk 
pozitív változásokra, vagyis ezek szerint Gates nem ért egyet azon optimista gazdasági szakemberekkel, 

akik azt állítják, hogy már elértük a lejtő alját, és innen csak felfelé vezethet az út.

Gates szerint 
a n ag yválla la ­
tok 2002-ben is 
m egpróbálnak  
majd minden 
lehetséges  
extraköltséget 
lefaragni, 
vagyis a meg­
szorító intéz-

világ legnagyobb szoftvercégének első embe­
re szerint az olyan, közelmúltban komoly károkat 
szenvedett piaci szegmensek, mint például a tele­
kommunikáció vagy a számítástechnika, továbbra 
is kedvezőtlen hatást gyakorolhatnak a gazdaság­
ra, és természetesen fordítva is igaz: a gazdasági 
lassulás rossz hatással van az említett piaci szeg­
mensekre. Gates szerint a nagyvállalatok 2002-ben 
is megpróbálnak majd minden lehetséges extra­
költséget lefaragni, vagyis a megszorító intézke­
dések végét egyelőre még nem lehet látni; 
mindenesetre több mint valószínű, hogy 2002 
sem tartozik majd a történelem gazdasági szem­
pontból legjobb évei közé.

M é r s é k l ő d ő  k e r e s l e t

hatására elsősorban a Pentium 4 és az Athlon XP 
processzorok ára fog jelentősen csökkeni, és el­
képzelhető, hogy a Celeron, illetve a Duron CPU- 
k egy kicsit háttérbe szorulnak majd. A szakember 
szerint a hordozható számítógépekhez készülő 
processzorok esetében a legjelentősebb esemény 
a mobil Pentium 4 CPU-к megjelenése lesz. 
J H > ominic A inscough, a Yankee Group egyik 
elemzője az internet népszerűségének alakulásá­
val kapcsolatban nyilatkozott. Elmondta, hogy 
idén egyre több otthoni és üzleti felhasználó fog 
áttérni valamilyen széles sávú internetelérést biz­
tosító technológia használatára. Emellett mind 
többen alakítanak majd ki otthoni hálózatokat. 
Ainscough szerint 2002-ben a különböző vezeték 
nélküli hálózatok népszerűsége is növekedni fog.

kedések végét 
egyelőre még 
nem lehet 
látni.

Szakem berek  ezzel egybevágó, a PC-iparra vo­
natkozó véleménye szerint idén a személyi számító­
gépekhez nagyon komoly újdonságok nem fognak 
megjelenni a piacon, a PC-ipar növekedési üteme 
ebben az évben lelassul. Az elmúlt évben a számítás- 
technikai termékek iránt jelentősen mérséklődött 
a kereslet. A cégek folyamatosan a forgalom csökke­
nésére panaszkodtak. Az óvatos becslések szerint 
idén ugyan növekvő forgalommal lehet számolni, 
de a legtöbb cég nyeresége még mindig alacsony 
marad. Ezenkívül komoly az esélye több nagyobb 
cég egyesülésének, illetve megszűnésének is. 
R -Ов E nderle, a Giga Information Group mun­
katársa az előzőket megerősítve hozzáteszi: ter­
mészetesen a számítógépgyártók igyekeznek majd 
nagyobb teljesítményű processzorokat, nagyobb 
kapacitású merevlemezeket és egyre hatékonyabb 
optikai adattároló eszközöket alkalmazni, de eget 
rengető változtatásokra nem kell számítani. Rob 
Enderle szerint a felhasználók idén is tanúi lesz­
nek az AMD és az Intel árháborújának, amelynek

C s ö k k e n ő  f i z e t é s e k

JÉLrdekes adalék még a jövőképhez az amerikai 
BrainBuzz évenként szokásos felmérésének leg­
újabb eredménye, amely az IT-szektor fizetései­
nek alakulását vizsgálta. A 6000 válaszadó adatai­
nak elemzése globálisan azt mutatja, hogy míg 
2000-ben akár 20 százalékos fizetésemelkedést is 
lehetett regisztrálni, addig 2001-ben a felének is 
örülhetett, aki egyáltalán kapott. Az áüag mind­
össze 3 százalék körüli! A nemenkénti megoszlás 
ugyancsak érdekes, hisz a hasonló beosztású höl­
gyek előnyét mutatja, ami sokak számára talán 
váratlan jelenség. Pedig az már korábban is ismert 
volt, hogy a felső vezetésbe meglehetősen ala­
csony százalékban jutó hölgyek sikeresebbek 
a férfiaknál.
lE n n y i  rossz hír után kedvező fejlemény, hogy 
a válaszadók egyébként optimisták, a 2002. évben 
jóval több fizetésemelést várnak.
M észáros Péter
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Társra várva
Víziók két hónappal a p iacnyitás u tán

Lassan két hónap telt el a december 23-ai, néhány telefonszolgáltató számára karácsonyi ajándéknak 
is felfogható liberalizáció óta. Az új hírközlési törvény szerint immár nem kell engedélyt kérni 

a szolgáltatáshoz, csupán be kell jelenteni a szándékot, amit a hatóság 30 nap után nyilvántartásba vesz. 
A különféle lehetőségekre (hivatalosan: nyilvános belföldi, nemzetközi és 

helyi távbeszélő-szolgáltatásra) már az első napon jelentkeztek a társaságok, 
s így január 22-én arról számolt be a Hírközlési Felügyelet elnöke, hogy hét telefonszolgáltató 

részvételével megindulhatott a verseny a vezetékes telefonok piacán. Legalábbis elvileg, 
mert a gyakorlatban korántsem ilyen rózsás a helyzet.

adminisztratív 
és jogi a k a d á ­
lyok a verseny 
elől.

atomkoromban a centit vágtam, így szá­
molva a „szabadulásig” (kvázi liberalizációig) 
hátralévő napokat. Az elmúlt hónapokban a Ma­
táv aulájában villanyújság mutatta a dolgozóknak 
és a betérd partnereknek: „Még X nap a liberali­
zációig”. Ezzel is folyamatosan felhívva a figyel­
met a közeledd versenyre, s hogy tudatosan ké­
szülniük kell rá.
É v  vége felé már nyilvános helyeken, tévé­
reklámokban is megjelentek a színes madaras 
hirdetések, amelyben azt üzenték, hogy várják 
versenytársaikat a telefondrótra. Kár, hogy ezt 
a nyitottságot és együttműködési készséget nem 
erősíti meg a tény, miszerint a Matáv helyi hu­
rok megnyitására vonatkozó referenciaajánlatát 
a Hírközlési Döntőbizottság elfogadhatatlannak 
tartotta, a PanTel hálózat-összekapcsolási szán­
dékától a Matáv elzárkózott.

H e t e n  ( v a g y  ö t e n )
A  S T A R T V O N A L N Á L

X J js á g ír ó  kollégám óvatos kérdésére, hogy mi­
kor lesz valóban verseny, Frischmann Gábor, 
a Hírközlési Felügyelet elnöke kényszeredetten, 
ugyanakkor határozottan kijelentette: már ver­
seny van. És való igaz, január 22-étól a nyilván­
tartásba vett hét szolgáltatói bejelentés alapján 
a vezetékes telefonszolgáltatásban elhárultak az 
adminisztratív és jogi akadályok a verseny elöl. 
Ha a kedves olvasó a hivatali bikkfanyelv ízét ér­
zi az előbbi mondaton, igaza van. Pontosítsunk 
hát néhány dolgot!
JE lö s z ö r  is a hét szolgáltató valójában öt céget 
(cégcsoportot) takar. A Matáv ugyanis rögtön két 
sorban szerepel, egyik bejelentése a belföldi és 
nemzetközi szolgáltatásról, a másik önmagában

a helyi szolgáltatásról szól. Ugyancsak két sorban 
találkozunk a Vivendivel a szolgáltatói nyilván­
tartásban, igaz, esetükben ez -  azonos tulajdo­
nossal, de -  valóban két külön gazdasági társasá­
got jelent. A korábban az üzleti kommunikációra 
szakosodott V-Com Távközlési Szolgáltató Rt., 
illetve a lakosságot kiszolgáló V-Fon Távközlési 
Szolgáltató Rt. egyaránt nyújtja mindhárom 
(helyi, belföldi és nemzetközi) szolgáltatást.
A különbség vélhetően továbbra is a célcsoport­
jukban leledzik.

másik három társaság közül a PanTel és 
a Magyarországon 2000 őszén debütált eTel 
Magyarország Távközlési Kft. egyaránt indul 
mindhárom típusú szolgáltatásban, míg a várat­
lanul felbukkanó Telia International Carrier
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Hungária Kft. csak a nemzetközi összekapcsolási 
szolgáltatást célozta meg.
E z  tehát a jogi lehetőségek pillanatnyi folyo­
mánya.

Ö S S Z E K A P C S O L Á S R A  V Á R  
A  S Z A B A D  P I A C

^N yilvánvaló azonban, hogy drót is kell a tele­
fonáláshoz, ha nem is feltétlenül a Matávé. 
(Esetünkben illik mindig hozzátenni, hogy a ve­
zetékes telefonhoz, hiszen a mostani liberalizá­
ció a mobilpiacot nem érinti, a lapokat ott már 
leosztották. Újdonság majd az UMTS bevezeté­
sével várható.)
A  szolgáltatók saját hálózata meghatározza, 
egész pontosan korlátozza pillanatnyi üzleti 
lehetőségeiket. Előnyben vannak a korábbi kon­
cessziós szolgáltatók, hiszen nyolc évvel ezelőtt 
jól meghatározott földrajzi területeken kizáróla­
gosságot kaptak, s ez idő alatt mindenkihez elju­
tottak a kábellel, aki csak kérte. (Tekintsünk 
most el az RLL-től és más megoldásoktól, bár 
ezek a rádiós technológiák szintén a vezetékes 
telefóniához tartoznak.)

Matáv és a Vivendi-csoport mellett a többi 
alternatív szolgáltatónak nem volt saját körzete, 
a már korábban is a versenyszférába tartozó üzle­
ti kommunikációs szolgáltatások piacán azonban 
lehetőségük volt országszerte bárhol megjelenni. 
Ezen a piacon a koncessziósok is országosak le­
hettek, de megvolt az az előnyük, hogy saját kör­
zeteikben a közcélú telefonhoz egyébként is ki­
épített hálózatukon szolgálhatták ki üzleti part­
nereiket. Az alternatívok viszont már eleve 
„csak” párhuzamos infrastruktúrát építhettek ki, 
vagy adott esetben más hálózat szakaszait bérel­
hették.

szabad verseny azonban megköveteli, 
hogy ezek a párhuzamos rendszerek átjárhatóak 
legyenek, hiszen a hívónak nem kell tudnia, 
hogy a hívott előfizető melyik szolgáltatóhoz tar­
tozik, s azt sem, hogy a hívás milyen vonalon, 
hány hálózat kábeleit felhasználva jut el az egyik 
pontból a másikba. A fekete doboz (black box) 
tipikus esete: felemelem a kagylót, tárcsázok, 
s elvárom, hogy a vonal másik végén -  hacsak 
nem foglalt -  kicsöngjön. A többi nem az én 
dolgom.

verseny tehát elvi marad mindaddig, amíg 
a műszaki akadályok is el nem hárulnak előle. 
Kár, hogy ennek ismét adminisztratív gátja van: 
a különböző hálózatok összekapcsolását szerző­
désben kell rögzíteniük a szolgáltatóknak, s ahol

az érdekek ellentétesek, ott nehéz gyors megálla­
podást kötni.

Még h ó n a p o k i g  n i n c s

R E F E R E N C I A

Ja n u á r  22-éig kellett benyújtani a hírközlési ha­
tósághoz referencia-összekapcsolási szerződésü­
ket a „jelentős piaci erővel bíró szolgáltatóknak” 
-  ez alatt gyakorlatilag a korábbi koncessziós te­
lefontársaságokat kell érteni. A Matávnak koráb­
ban elutasított ajánlatára szintén eddig kellett 
elkészítenie az új változatot. Lapzártakor kapott 
legfrissebb értesülésünk szerint mindez meg­
történt. Innen azonban még akár hónapok is 
eltelhetnek a végeleges szerződések megköté­
séig.

J ó  esetben a Hírközlési Döntőbizottság gyorsan 
elfogadja a vélhetően költség alapú elszámolásra 
épülő ajánlatot, és szabad a pálya -  ebben azon­
ban nehéz bízni. A pesszimistább változat szerint 
a hatóság a törvényben rögzített 60 nap múlva 
dönt, és nem fogadja el, amire a szolgáltató 
30 nap múlva másik változatot készít, s annak 
elbírálására újabb 60 napot kap a Hírközlési 
Döntőbizottság. (Ezt a bíróságnál még mindig 
meg lehet támadni, de újabb haladékot már nem 
kap a szolgáltató.) Vagyis 150 napot nyerhet, aki 
nagyon igyekszik megőrizni a piacát, azaz ki kell 
várni a nyarat.
X ^ a g y  mégsem? Úgy tűnik, a verseny egyelőre 
a jogi értelmezések terén kezdődött el. A tör­
vény a tényleg versenyezni vágyók olvasatában 
azt mondja ki, hogy a decemberi piacnyitás óta 
az egyik fél szerződéskötési ajánlatára a másik­
nak válaszolnia kell, elfogadása esetén pedig 
0 napon belül szerződést kell kötni -  függetlenül 
a referenciaajánlattól. A Matáv értelmezése 
szerint viszont elsődleges a referenciaajánlat, 
s annak érvénybe lépéséig nem is akar megálla­
podni -  legalábbis a PanTel ajánlatát nem fo­
gadta el. A PanTel emiatt pontosan a referencia­
ajánlat benyújtásának napján, vagyis január 
22-én a döntőbizottsághoz fordult. (Ne tévesszen 
meg senkit, hogy a két cég még tavaly októ­
berben megállapodott hálózatainak össze­
kapcsolásáról, az csak az IP alapú telefonra ér­
vényes.)
. A l. Matáv és a Vivendi már a liberalizáció 
előtt, december 21-én bejelentette új összekap­
csolási szerződését. Ez átmeneti megoldás, hi­
szen a végleges referenciaajánlat alapján nyilván 
ahhoz igazítják megállapodásukat, de világosan 
árulkodik az érdekviszonyokról. Jelesül arról,
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hogy a két társaság, szembesülve az elkerülhetet­
lennel, a versenyben nemcsak védeni fogja eddi­
gi saját pozícióit, hanem új lehetőséget is lát 
a másik fél korábbi koncessziós területein. Fon­
tosak egymásnak, mert nyerhetnek is -  tehát 
együttműködnek. A PanTellel szemben a kon­
cessziós szolgáltató csak veszíthet, új vadászterü­
letet nem kap -  tehát akadályozni igyekszik.

E g y  f e c s k e  v a l ó b a n  n e m

C S I N Á L  N Y A R A T

^ A ^  helyzetet tovább bonyolítja még egy ide­
gen fogalom, az unbundling, vagyis a helyi hurok 
átengedése a másik szolgáltatónak. Lássuk be, 
igazi versenyt akkor érzékelünk, ha legalább két 
cég kopogtat az ajtónkon ajánlatával. Egyelőre 
azonban mindenhol csak egyetlen telefonvezeték 
fut be a lakásba, irodába. Nem nagyon várható, 
és nem is indokolt, mert gazdaságtalan lenne, 
hogy újból bedrótozzák az országot. Ezért írja 
elő a törvény -  ami nemzetközi gyakorlat is - ,  
hogy a korábbi szolgáltató köteles átengedni há­
lózatát az utolsó métereken is annak a szolgálta­
tónak, amelyet az előfizető választ.
] E r r e  szintén referenciaajánlatot kell készíteni, 
s a törvénynek engedelmeskedve tavaly októ­
berben a Matáv ezt meg is tette. A Hírközlési 
Döntőbizottság ugyan nem fogadta el, de január 
23-a óta már az új változatot vizsgálhatják 
a döntnökök.

C s a l ó k a  á r v e r s e n y  -
C S O M A G O L V A

_^A^ versenynek -  ha már tényleg működik -  
csak az egyik jele, hogy többen vetélkednek a pi­
acon. Eredménye igazából akkor van, ha az elő­
fizető érzékeli az előnyét, egyenesen fogalmazva: 
ha olcsóbban telefonálhatunk. Az árajánlatokra 
még várni kell, de a piacelemzők szkeptikusak. 
Lapzártakor még nem jelent meg az idei évre vo­
natkozó díjrendelet, ami a korábbi évek gyakor­
lata szerint maximált árakat tartalmaz majd. 
I - I o g y  valami mégis megmozdult a piacon, ar­
ról egyelőre az árulkodik, hogy bár drágább lett 
a közlekedés, a sör és sok minden más, a telefon­
díjak emeléséről nem szólnak a hírek. A Matáv 
csendben figyel, megvárja a díjrendeletet, és ta­
lán kivárja a versenytársak reakcióját. A Vivendi 
már közzétett egy versenyre utaló közleményt, 
de az csak a Matáv-területeken élő előfizetők 
számára elérhető belföldi, nemzetközi és mobil­
irányú hívások tarifacsomagjait ismerteti.

Ó ^ n m a g á b a n  ezt még nehéz értelmezni, ám 
a várható tendenciát jelzi. A helyi hívásokban 
már kevés lehetőség van, a szolgáltatók (a koráb­
bi keresztfinanszírozás miatt) azok árát inkább 
még emelnék, vagy ha ebben korlátozzák őket, 
akkor beépítik a magasabb havidíjba. A belföldi 
és különösen a nemzetközi hívások a vonzóak, 
nem véletlen hát, hogy a Telia kivételével mind­
egyik bejelentett szolgáltató palettáján szerepel­
nek ezek a szolgáltatások, s így az itteni verseny­
ben valóban csökkenhetnek az árak.

telefonálási szokások ismeretében ez azt is 
jelenti -  amire az elemzők már jóval a piacnyitás 
előtt felhívták a figyelmet - ,  hogy az egyéni 
előfizetők, különösen a keveset és főleg helyben 
telefonálók inkább vesztesei lesznek a liberalizá­
ciónak. A nagyfogyasztók, az üzleti vállalkozások 
telefonforgalmuk nagysága (és különösen a távol­
sági vagy nemzetközi hívások aránya) szerint 
rendre többet profitálhatnak a versenyből. 
S a já t o s  versenyeszközként jelenhetnek meg 
a különböző tarifacsomagok, amelyek egy-egy 
fogyasztói csoport szokásaihoz igazodnak. En­
nek előhírnöke a Matáv Csevegő díjcsomagja, 
amelyben értelemszerűen akkor olcsóbb a hí­
vás, ha minél többet beszélünk. Vagyis viszony­
lagosan megint az jár rosszul, aki ritkán és ke­
veset beszél. (Szociális csomag tervezéséről 
még nem hallottam senkitől.) A csomagdíjak 
jócskán eltérhetnek a listaáraktól, így várhatóan 
egyre nehezebb lesz a telefontarifákat össze­
hasonlítani.
S z in t é n  a nagyfogyasztóknak kedvez, hogy ők 
üzleti kommunikációs megoldásaik tekintetében 
eddig is válogathattak, s ha alternatív szolgáltató 
mellett voksoltak, akkor már a műszaki lehető­
sége is adott, hogy a telefóniában ugyancsak vált­
sanak. Az pedig egy újabb csomagképzésre nyújt 
lehetőséget, hogy teljes körű kommunikációt 
(telefon, VoIP, internet, bérelt hálózat stb.) kí­
nálnak, ami a forgalom nagyságával arányosan 
olcsóbb. Az ilyen megállapodások üzleti titkaiba 
kívülről szinte képtelenség belelátni, így az elem­
zők még kevésbé tudják a tényleges telefondíjak 
alakulását nyomon követni.
B ő  egy hónappal a liberalizáció után tehát 
még csak víziókat lehet felvázolni, és egyelőre 
diszkrét homály fedi a nyilvános távbeszélő­
szolgáltatások piacát. Akkor hiszem el, hogy va­
lóban verseny van, mondta egy ismerősöm, ha 
majd a szolgáltatók sorra dobálják be a posta­
ládámba jobbnál jobb ajánlataikat. Szó, ami szó, 
én se kaptam még egyet sem...
Galvács László

Az ára ján latok­
ra még várni 
kell, de a p iac­
elemzők 
szkeptikusak.
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ElőmeNETel
Internethasználat a magán-, a kis- és középvállalkozói 
szférában, valamint a közigazgatásban

Egyetlen év alatt 70 százalékkal bővült azoknak a felnőtteknek a száma, akik saját lakásukban tudnak 
kapcsolódni a világhálóhoz. Ezzel az internet-hozzáférés hely szerinti megoszlásában a munkahelyek és is­
kolák korábbi markáns vezető szerepe megszűnt, hiszen majdnem utolérték őket az internetre otthonról 

kapcsolódók (az előbbiek száma 550 ezerre, az utóbbiaké 500 ezerre becsülhető). Többek között ez derült 
ki a Netsurvey legfrissebb kutatási eredményeiből, amelyek a vállalkozói szférára, valamint a közigazga­

tásra vonatkozóan is pozitív eredményeket hoztak.
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J S / i i é r t  fontos kiemelni az otthonról inter­
neteződet? Nos, elsősorban azért, mert őket éri 
el a legtöbb reklám, és ők a legnyitottabbak mind 
az internetes szolgáltatások, mind az elektroni­
kus kereskedelem igénybevételére. Ez feltehetően 
annak is köszönhető, hogy az amúgy is tehető­
sebb internetezők között az otthoni hozzáférés­
sel rendelkezők vagyoni helyzete különösen elő­
nyösnek tekinthető az átlaghoz képest.
S z in t é n  biztató a kép a kis- és középvállalkozá­
sok tekintetében. Az 5 -5 0  alkalmazottat foglalkoz­
tató 38 000 kis- és középvállalkozás informatikai 
helyzete jónak mondható, mivel 90 százalékuk 
rendelkezik számítógéppel. Egyharmaduknál mű­
ködik egyetlen készülék, további jó egyharmaduk­
nál 2 -4 , míg további szűk harmaduknál öt vagy 
több. Internetkapcsolattal a megkérdezett vál­
lalkozások 43 százaléka rendelkezik. További 
11 százalék pedig tervezi a csatlakozást a világ­
hálóhoz.

webhez való hozzáférést nem tervezők 
közel háromnegyede azzal indokolja felfogását, 
hogy nincs rá szüksége. A többi ok sorrendben 
a következő: nincsenek meg hozzá a megfelelő 
feltételek, egyéb, illetve túlságosan drága. A meg­
kérdezett vállalatoknál az internet használatának 
leggyakoribb területe a böngészés, majd sor­
rendben az üzleti kapcsolattartás, a marketing- 
hirdetés-reklám, a vásárlás, az értékesítés és 
az ügyfélszolgálat-humánpolitika következik. 
^ 4 ^ z  iBasic harmadik kutatási célcsoportjában 
feltárták, hogy a 20 000 lakosnál többet számláló 
városok közigazgatási intézményeiben az infor­
matika gyorsan fejlődött az utóbbi években. En­
nek következtében az intézmények dolgozóinak 
munkájához szükséges számítógépek és rend­
szerek általában rendelkezésre állnak. Jelenleg

a belső információáramlás és a nyilvántartás mű­
ködik a leghatékonyabban -  állapította meg 
a négy megye nyolc városában, köztük Buda­
pesten és a megyeszékhelyeken végzett vizsgálat. 
^ A ^ z  önkormányzatok az internetet leginkább 
pályázatok figyelésére és a felsőbb szervektől 
érkező információk gyors begyűjtésére használ­
ják. A tisztviselőket erősen ösztönzi a világháló 
használatára, hogy bizonyos anyagok és informá­
ciók csak ezen az úton érhetők el. A közigazga­
tás négy szektora közül a kutatók az egészség­
ügyben tapasztalták a legnagyobb lemaradást. 
Ennek fő okát az intézmények vezetői az alul­
finanszírozottságban, illetve a központi stratégia 
hiányában látják.
"U gyan akkor a NetSurvey kutatásának ered­
ményei rámutatnak arra is, hogy a közigazgatási 
intézmények és az állampolgárok kapcsolatában 
az online ügyintézés még csak a kezdeti lépések­
nél tart. Az önkormányzatok döntéshozóinak 
egyöntetű véleménye szerint az elektronikus 
ügyintézést addig nem érdemes fejleszteni, amíg 
a lakosság részéről nincs rá igény, megfelelő 
infrastruktúra és informatikai képzettség. 
T é n y ,  hogy egyelőre a hazai felnőtt lakosság 
mindössze 18 százaléka rendelkezik internet­
hozzáféréssel. A NetSurvey felmérése szerint 
a fejlődés útját az önkormányzatoknál a döntés­
hozók elsősorban a hardver- és szoftverfejlesztés­
ben, valamint a hálózatok biztonságának meg­
teremtésében látják. Az egészségügyben az 
integrált, intézményeket összekötő rendszer ki­
alakítása tűnik a legfontosabb feladatnak. Eltérő 
igények jellemzik a kultúra területét, míg az ok­
tatási intézményekben a legnagyobbak a poten­
ciális lehetőségek -  ezek kihasználása csupán 
a rendelkezésre álló anyagi forrásoktól függ.
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Az OMA által szervezett konferencián elsô-

ként a tudásmenedzsment fogalmának tisztázásá-

ra, az elméleti alapok lefektetésére kerítettek

sort az elôadók. NYÍRÔ ANDRÁS, az OMA vezetô-

je kiemelte, hogy „egy olyan új típusú társadalmi

modell, a tudás alapú gazdaság felé haladunk,

ahol a feldolgozandó információk mennyisége

egyre gyorsuló ütemben nô. A rendkívül agresz-

szíven és egyre rövidebb ciklusokat felölelve

megújuló technológiák még tovább dinamizálják

az új információk keletkezését, így elértük a kri-

tikus tömeget, ahol az információk kezelése

okozza a legtöbb gondot.” E folyamat kezelhetô-

vé tételének igénye hívta életre a tudásmene-

dzselés fogalmát és nem utolsósorban gyakorla-

tát. A célspecifikus információk feltérképezése,

összegyûjtése, rendszerezése és szûrése, vala-

mint szétosztása lassan új tudományággá válik.

GOLLNHOFER GÁBOR, a KPMG menedzsere sze-

rint a tudásmenedzsment „olyan üzleti modell,

amely a tudást mint a szervezet vagyonát hasz-

nálja fel a versenyelôny eléréséhez. Menedzs-

menteszköz, amely a szervezet tôkéjének azono-

sítását, értékelését, hasznosítását, létrehozását,

növelését, védelmét, megosztását és alkalmazá-

sát hivatott integrált megközelítésben támogatni.”

S Ú L Y P O N T O K A T K E L L K É P E Z N I

A tudásmenedzsment megvalósításának legjel-

lemzôbb gyakorlati eszköze a vállalati tudáspor-

tál, amelynek feladata, hogy célzottan, egymással

való összefüggésükben gyûjtse a külsô és a belsô

cselekvések eredményeit leíró információkat,

majd azokat rendszerezetten mutassa be. A tu-

dásportál alátámasztja és segíti a menedzsment

értékelô és célmeghatározó funkcióját, s egyben

személyre szabhatóan biztosítja a végrehajtásban

érdekeltek számára a feladatuk elvégzéséhez

szükséges információkat. A konferencián elôadó,

informatikai megoldásokat kínáló cégek – Micro-

soft, Montana, Oracle, IQSoft, Grepton – képvi-

selôi egyetértettek abban, hogy néhány hónapos

átfutási idôvel, a hardverberuházásokhoz mérten

lényegesen kisebb költségbôl elindítható egy tu-

dásportál kiépítésének folyamata. Nyírô András

szerint a tudásportál kiépítése azzal a gyakorlati

elônnyel is jár, „hogy gondolati rendszerezésre

késztet mindenkit, aki a munkában részt vesz,

hisz súlypontokat kell képezni a fontos és a ke-

vésbé fontos között”. Ily módon nemcsak a meg-

felelô technikai megoldások, hanem az olyan

külsô vagy belsô munkatársak megtalálása is kér-

dést jelent, akik képesek rendszerszemléletben,

a szervezeti hierarchiától független módon tekin-

teni a tudásportált bevezetô vállalatra annak

múltjával és stratégiájával együtt.•
SZÉLL ANDRÁS

Belsô portálok
a tudásmenedzsment

szolgálatában
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A fejlett gazdaságban az ipari korszakot felváltotta
az információ korszaka. A tudás felértékelôdött, értéke-
sebbé és jelentôségteljesebbé vált, mint a fizikai, pénz-
ügyi eszközök vagy a természeti erôforrások. Korunk
üzleti versenyének új fegyvere az információ, a tudás:

� az ügyfelekrôl,

� a cég piacáról,

� a cég saját termékeirôl, szolgáltatásairól és sza-

badalmairól,

� a versenytársakról,

� a munkatársak szakértelmérôl,

� a szabályozási környezetrôl,

� a módszerekrôl, folyamatokról és a legsikere-

sebb eljárásokról (best practice).

1. ábra: A szükséges és az elérhetô tudás 

viszonya

A szervezeteknek új stratégiai kihívással kell
szembenézniük. Bizonyságot kell szerezniük arról,
hogy birtokában vannak-e az üzletvitelüket támogató
tudásnak, és kiaknázzák-e az általa nyújtott lehetôsé-
geket. A tudás alapú erôforrások és képességek leg-
többször rendelkezésre állnak, azonban nehéz mene-
dzselni azokat. A fejünkben felhalmozott tudás mellett
hatalmas mennyiségû információt tárolunk papíron
vagy elektronikusan. A tudás nem megfelelô haté-
konyságú menedzselésének „eredménye” lehet a meg-
alapozatlan döntéshozás, az újra megismétlôdô hibák
és a tapasztalat megosztásának hiánya. Sajnos ezekre 
a problémákra nem találunk kész megoldásokat.

A tudásmenedzsment – több szakterületet is át-
fogva – az elôbb említett kérdésekre keresi a választ.
Egymással összefüggésben kezeli a stratégiai, szerveze-
ti, kulturális, emberi, folyamatbeli és rendszerszem-
pontokat. A KPMG Consulting definíciója szerint a tu-
dásmenedzsment olyan üzleti modell, amely a tudást
mint a szervezet vagyonát használja fel a versenyelôny
eléréséhez. Ugyanakkor egy olyan menedzsment-
eszköz is, amely a szervezet szellemi tôkéjének azono-
sítását, értékelését, hasznosítását, létrehozását, növe-
lését, védelmét, megosztását és alkalmazását integrált
megközelítésben támogatja.

2. ábra: A tudásmenedzsment területei

A szervezet egészét átfogó tudásmenedzsment-
program területeit a 2. ábra mutatja. A területeket két
csoportra oszthatjuk, úgymint stratégiai tudásme-
nedzsment (stratégia, szervezet/kultúra és dolgozók),
valamint operatív tudásmenedzsment (folyamatok, tar-
talom, informatika). Nagyon leegyszerûsítve azt
mondhatjuk, hogy a stratégiai oldal foglalkozik azzal,
hogy mit is csináljunk, míg az operatív a hogyan kér-
dését válaszolja meg.
A tudás hatékony kezeléséhez minden egyes terü-
lettel foglalkoznunk kell. Ugyanakkor fontos megje-
gyezni, hogy az egyes területek eltérô követelménye-
ket támasztanak, kezelésükhöz másféle módszerekre
és ismeretekre van szükség, például a „szervezet/kul-
túra” vagy a „dolgozók” klasszikusan a HR-tanácsadás
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stratégiájának kialakulása
AA ttuuddáássmmeenneeddzzssmmeenntt ((TTMM,, kknnoowwlleeddggee mmaannaaggeemmeenntt)) aa lleeggéérrttéékkeesseebbbb vváállllaallaattii vvaaggyyoonn,, aa ttuuddááss éélleettrree kkeell-

ttééssee.. MMiinnddeennkkii eeggyyeettéérrtt aabbbbaann,, hhooggyy aa ttuuddááss ffoonnttooss ééss éérrttéékkeess aazz üüzzlleettii éélleettbbeenn,, hhiisszzeenn aazz aallaappoozz mmeegg

sszziinnttee mmiinnddeenn áállttaalluunnkk eellvvééggzzeetttt ffeellaaddaattoott,, ss ffeellrruuhháázz aa vvéélleemméénnyyaallkkoottááss ééss aa ddöönnttéésshhoozzááss kkééppeessssééggéévveell..

AAzz üüggyyffeelleeiinnkkrrôôll,, tteerrmméékkeeiinnkkrrôôll,, vveerrsseennyyttáárrssaaiinnkkrróóll ééss ffoollyyaammaattaaiinnkkrróóll mmeegglléévvôô ttuuddááss aa sszzeerrvveezzeetteekk lléétt-

ffoonnttoossssáággúú eerrôôffoorrrráássaa.. ((AA cciikkkk aa 22000022.. ffeebbrruuáárr 1199-eeii,, „„BBeellssôô ppoorrttáállookk aa ttuuddáássmmeenneeddzzssmmeenntt sszzoollggáállaattáábbaann””

ccíímmûû kkoonnffeerreenncciiáánn eellhhaannggzzootttt eellôôaaddááss aallaappjjáánn kkéésszzüülltt..))



területéhez tartoznak, míg az „IT” az informatikai ta-
nácsadás felségterülete.
Egy átfogó tudásmenedzsment-program, -koncepció
vagy -rendszer kialakítása rendkívül széles körû isme-
reteket igényel, és ez az, ahol a tapasztalt, helyi isme-
retekkel rendelkezô, ugyanakkor a best practice nem-
zetközi eljárásait is ismerô tanácsadók sokat tudnak
segíteni.
A KPMG Consulting saját belsô tudásmenedzs-
ment-programjából és a különbözô ügyfeleknél elvég-
zett megbízásaiból összegyûjtött tapasztalatai alapján
kidolgozott egy módszertant, amelynek segítségével
gyorsan és hatékonyan lehet a vállalati tudásmenedzs-
mentet megtervezni és kialakítani.
E módszertan alaplépéseit a 3. ábra mutatja.

3. ábra: A tudásmenedzsment kialakítása

A vállalati tudásmenedzsment kialakítását három
nagyobb lépésben kell megtenni. Az elsô a tudatosítás,
melynek célja a szervezet és az emberek felkészítése,
a tudás értékének „felismertetése”, a tudásmenedzs-
ment fogalmának, céljainak, eszközeinek bemutatása.
Ez a lépés általában rövid oktatásból, prezentációból
esetleg közös mûhelymunkából áll, a szervezet felké-
szültségének, fogadókészségének függvényében.
A második lépés – amely meghatározó az egész
TM sikerességének szempontjából – a vállalati tudás-
menedzsment stratégiájának kialakítása (lásd 4. ábra).
Ennek célja a szervezet stratégiájából kiindulva, a je-
lenlegi helyzet elemzése alapján, a meglevô problé-
mák és lehetôségek azonosítása, a tudásmenedzsment-
tôl várható üzleti elônyök meghatározása és ezek fi-
gyelembevételével egy olyan priorizált „portfólióterv”
kialakítása, amelynek alapján a tényleges tudásme-
nedzsment-rendszer fejlesztése, bevezetése megvaló-
sítható. A prioritások kialakításánál fontos szempont-
nak kell lennie a várható üzleti elônyök és a szükséges
befektetések összehasonlításának, azaz a projekt meg-
térülésének. Itt kell meghatározni azokat a mérôszá-
mokat is, amelyek alapján a tudásmenedzsment beve-
zetésének sikerességét (és üzleti eredményeit) mérjük. 
A harmadik lépésben az implementáció történik
meg a portfóliótervben kialakított prioritások alapján.
Az IT típusú elemek megvalósításánál szintén célszerû
a lépésenkénti megközelítés elvét követni, azaz egy
pilotprojekten keresztül „megtanulni” az esetleges új
technológiákat, módszereket, és csak ennek sikeressé-
ge esetén menni tovább a teljes körû implementáció

felé. Ugyanakkor akár az IT-projektekkel párhuzamo-
san is sor kerülhet olyan „soft” jellegû projektekre,
mint például a kultúraváltás vagy az
értékesítéstámogatás TM-szempontok szerinti átalakí-
tása. Ennek a lépésnek nagyon fontos feladata a tudás-
menedzsmenthez kapcsolódó eredmények mérése és
az ezekbôl származó információk visszacsatolása 
a TM-stratégiába, illetve a portfóliótervbe.

4. ábra: A tudásmenedzsment-stratégia 

kialakítása

N É H Á N Y J Ó T A N Á C S A Z O K S Z Á M Á -
R A ,  A K I K S Z E R E T N É K B E V E Z E T N I

A T U D Á S M E N E D Z S M E N T E T :
� A tudásmenedzsment nem öncélú tevékenység,

szorosan kapcsolódnia kell az üzleti stratégiá-

hoz, és üzleti eredményeket kell megcéloznia.

� Globálisan kell kezelni a kulturális, szervezeti,

emberi, folyamatbeli, piaci és technológiai as-

pektusokat.

� A TM egyaránt bír operatív és stratégiai jellem-

zôkkel, így gyors eredmények elérése, illetve

hosszú távú fejlesztések egyaránt jellemzik.

� A projektek eredményességét az üzleti elônyök

realizálásán keresztül kell vizsgálni.

� A kockázatok csökkentése érdekében célszerû

kisebb pilotprojekteket végrehajtani a teljes kö-

rû implementáció elôtt.

� Olyan közös csapatot kell felállítani, amelyben

megvan az ügyfél szervezetén belüli tudás és 

a független tanácsadók, szakértôk tapasztalata.

� Biztosítani kell a tapasztalatok átadását a külsô

tanácsadók és a megvalósításban részt vevô

munkatársak, illetve a megvalósításban részt ve-

vô munkatársak és a „végfelhasználók” között.

És végül a legfontosabb: a tudásmenedzsment folya-
matos tevékenység, nem egyszeri projekt. Nem elég 
a tudást egyszer összegyûjteni, hanem folyamatosan
karbantartani és használni is kell! •
GOLLNHOFER GÁBOR (KPMG CONSULTING)
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portál (e-kereskedelem.hu) főszerkesztője. 1995 óta internetezik.

B u r u z s  T a m á s :  - A weblapok közül már csak a HIX- 
re (w w w .h i x .h u ) emlékszem azokból az időkből. Ak­
koriban nem gondoltam, hogy egyszer magam is tarta­
lomszolgáltató üzlet részévé válók.
B . O . :  -  E l e in t e  m i h a t á r o z t a  m e g  a  s z ö r f ö z é s i 

s z o k á s a it ?

B. T.: - A mai napig is leginkább a fájdalmasan magas 
távközlési díjak határozzák meg az internetezőit szo­
kásait, így az enyéimet is. Az otthoni hozzáférések zö­
me ma még telefonos kapcsolat, ahol mindenkit igen 
érzékenyen érint az irreális telefonszámla. Kezdetben 
emiatt épp csak a szükséges mértékig voltam online, 
a levelek elolvasásának és elküldésének időtartamára, 
böngészéssel pedig annyi időt töltöttem, amennyi va­
lóban szükséges volt.
Közismert, hogy Amerikában egyrészt ingyen van 
a helyi hívás, másrészt havi 13-20 dolláros átalányért 
korlátlan, a telefonálás díját is tartalmazó hozzáférést 
lehet vásárolni, márpedig ez az amerikai gazdaság mo­
torjának egyik alappillére. Említhettem volna Svéd­
országot is, ahol kormányprogramot hoztak létre arra, 
hogy széles sávú internet-hozzáféréssel (ADSL vagy 
kábelmodemes) rendelkezzen valamennyi háztartás. 
Svédországban egészen más a lakosság összetétele, lé­
nyegesen nagyobb arányban dolgoznak a szolgáltatási 
szektorban, így egész más a lakosság fogadókészsége 
és kultúrája a fejlett infokommunikációs eszközök és 
technológiák terén, ám ennek ellenére nálunk is 
a háztartások internetesítése az egyetlen járható stra­
tégia az internetpenetráció lényeges növelése útján. 
Otthon ADSL-hozzáférésem van, a szerkesztőségben 
pedig bérelt vonal. Az átalánydíjas, telefonszámlát 
nem tartalmazó internetköltség jót tesz a pénztárcá­
nak, ezáltal a gyomornak, a szívnek, az agynak... Ilyen 
egyszerűen működünk mi, emberek.
B . O.: -  M i ly e n  k e r e s ő k e t ,  l i n k g y ű j t e m é n y e k e t  

h a s z n á l  l e g i n k á b b  a  m u n k á j a  s o r á n ?

B . T . :  - Elsősorban információszerzésre használom 
a netet. A bitek mindent elbírnak, nincsenek terjedel­
mi korlátok. Ma már inkább az a probléma, hogy az

óriási információmennyiségből hogyan nyerjük ki a szá­
munkra valóban fontosakat. Én a Google-t használom 
(w w w . g o o g l e . c o m ), hihetetlen találati pontosságot 
lehet elérni vele, azaz a legfontosabbak vannak az ele­
jén felsorolva, ellentétben más keresőkkel, amelyek 
vaktában kiadnak mindent. A Google titka egy nagyon 
egyszerű ötlet: aszerint súlyozza a találatokat, hogy az 
általa feldolgozott 1 610 476 000 weboldal közül 
hányán mutatnak a megtalált lapra. Az az oldal, 
amelyre mások sokan mutatnak linkkel, az nyilván­
valóan valamiért értékes a külvilág szemében, ezeket 
sorakoztatja a Google legelőre. A magyar vonatkozású 
oldalak esetében még jól használható a Vizsla 
( v i z s l a . o r i g o . h u / k a t a l o g u s ) .  Egy másik, újabb 
lehetőség a tematikus Lap.hu ( l a p .h u ) .  E z  a Start­
lapból (w w w . s t a r t l a p . c o m ) indult, hatalmas napi 
nézettséget ért el, s később megvette a VNU.
A Lap.hu-t - a reklámfelület feléért cserébe - külsős 
szerkesztőkre bízzák. Magam is Lap.hu-szerkesztő va­
gyok, én csinálom az affiliate ( a f f i l i a t e . l a p . h u )  és 
a térképes ( t e r k e p . l a p . h u )  tematikus aloldalakat.
B. O.: - A MAGÁNÉLETÉT MENNYIRE HATJA ÁT AZ 

INTERNET?

B. T.: - Magánemberként politikai, közéleti informá­
cióforrásként nem az internetet használom: a tévét 
nézve követem a történéseket, úgyis eleget ülök a mo­
nitor előtt. Számomra az internet elsősorban munka­
eszköz. Régebben néha játékra is használtam, 
elsősorban az online szerencsejátékok vonzottak, pél­
dául a Fotexnet Ingyenlottója ( l o t t o . f o t e x n e t . h u )  és 
a Lutri.hu (w w w . l u t r i . h u ). Bár a Fotexneten kétszer 
is nyertem ezerforintos vásárlási utalványt, ma már 
csak néha tévedek be ezekre az oldalakra, számomra 
nem áll arányban az elérhető nyereség azzal az idővel, 
amennyit előtte töltök. Ha kikapcsolódáshoz, pihenés­
hez kötődően keresek információt, akkor a Pesti Est 
(w w w . e s t . h u ) vagy a Pesti Műsor (w w w .p e s t i m u s o r . 

h u )  internetes oldalát keresem fel. A párommal rend­
szeresen járunk moziba, színházba és nagyobb koncer­
tekre, s mindkét régi offline programmagazinnak van

http://www.hix.hu
http://www.google.com
http://www.startlap.com
http://www.lutri.hu
http://www.est.hu
http://www.pestimusor


jól használható internetes megjelenése. Ismét a Lap.hu-t 
emelem még ki: a w w w . l a p . h u / t e m a k o r . h t m l  olda­
lon a Lap.hu aloldalainak témakör szerinti csoportosí­
tásában kutakodunk, ha kultúrával, utazással kapcso­
latos honlapokat akarunk felkeresni. Zenét, zenével 
kapcsolatos híreket a Zene.net-ről (w w w .z e n e .n e t ) 

szerzek be.
B. o.: - És HOGY ÁLL A WEB ANGOL NYELVŰ OLDALAI­

VAL?

B. T.: - Szerkesztőségi munkánk során rendszeresen 
szemlézünk mértékadó külföldi site-okat. Az e-govern- 
ment témakörében a KableNet (w w w .k a b l e n e t . c o m ) 

közöl friss információkat. B2B-hírek, elemzések, cég-

business piaci lehetőségeit. A lap e-business portál 
formájában kizárólag az interneten jelenik meg. Az 
E-kereskedelem.hu magyar nyelvű hírekkel, napi hír­
levéllel, angol nyelvű e-business sajtószemleoldallal, 
három tematikus linkgyűjteménnyel, eseménynaptár­
ral és e-szótárral igyekszik az olvasók e-business iránti 
érdeklődését kielégíteni.
B. O.: - F e l t é t e l e z e m ,  h o g y  s z e r k e s z t ő s é g i  r e n d ­

s z e r t  HASZNÁLNAK...

B. T.: - Valóban. A lap szerkesztőségi rendszere saját 
fejlesztésű, és megfelel a dinamikus tartalommene­
dzselés követelményeinek. Legnagyobb előnye, hogy 
frissítése távolról is lehetséges. Online szerkesztőségi

B u r u z s  T a m á s  (1 9 6 8 -)

Iskolák:
Kandó Kálmán Műszaki Főiskola
- informatikus, műszaki tanár, 1992.
Budapesti Közgazdaságtudományi Egyetem, 
közgazdász szak - 7 félév után otthagyja, hogy teljes 
energiával frissen megalapított informatikai cége 
ügyvitelére tudjon koncentrálni.

Eddig betöltött pozíciók:
Szoftverfejlesztő, projektmenedzser, vezető tanácsadó, 
cégvezető.
Dolgozott itthon és külföldön, kisvállalati és 
multinacionális környezetben egyaránt.
Családi háttér:
Nős, két gyermek apja.

információk tekintetében a Line56-ot látogatjuk (w w w . 

l in e 5 6 . c o m ). A Business 2.0-n (w w w .b u s in e ss2 . c o m ) 

magvas gondolatokat tartalmazó cikkek találhatók, az 
Europemedia.net-en (w w w . e u r o p e m e d ia .n e t ) pedig 
elég sokszor akadunk magyar vonatkozású anyagra. 
Elemzéseket, internettel kapcsolatos statisztikákat napi 
rendszerességgel közöl az eMarketer (w w w . 

e m a r k e t e r . c o m ) ,  lehozza a kutatócégek összefoglaló­
it is. Az E-Commerce Times (w w w .e c o m m e r c e t im e s . 

c o m ) ,  az Ebusinessforum.com (w w w . e b u s in e s s- 

f o r u m .c o m )  és persze a CINet (w w w .c n e t .c o m ), il­
letve a ZDNet (w w w .z d n e t .c o m ) munkánk során 
rendszeresen előfordul forrásként.
B. O.: - És a  s a j á t  w e b h e ly ü k ?  N y i lv á n  a z z a l  t ö l ­

t i  id e je  j e l e n t ő s  r é s z é t .

B. T.: - Nyitó oldalként természetesen az E-kereske­
delem.hu ( e - k e r e s k e d e le m .h u )  van beállítva a számí­
tógépemen. A tavaly júliusban magánszemélyek által 
alapított cég indította el az e-business szakmai lapot, 
amellyel az a célunk, hogy az informatika, az internet 
világában felhasználói szinten már jártas döntéshozók 
számára napról napra közérthetően bemutassa az e-

rendszerünk ugyanis úgy lett kifejlesztve, hogy szer­
zőink a távolból, otthonról vagy a világ bármely pont­
járól, akár egy konferencia szünetében, a megfelelő 
weboldalra belépve le tudják adni az anyagaikat. Az 
E-kereskedelem Online virtuális hasábjain ( e - k e r .h u )  

egyébként csak saját anyagokat közlünk, más magyar 
nyelvű médiumból nem veszünk át semmit: a honlap 
elemzőkből, kutatókból és szakfordítókból álló stábja 
önálló szellemi terméket hoz létre. Ugyanakkor dekla­
rált politikánk, hogy minket szabadon át lehet venni 
forrásmegjelöléssel, online médiumban pedig ezen túl­
menően ránk mutató linkkel. Magyar nyelvű anyago­
kat kapunk a piaci szereplőktől, így elsősorban a ku­
tatócégektől: tanulmányokat, kutatási összefoglalókat, 
például a KÓD Gazdaság- és Médiakutató Intézettől 
(w w w .k o d .h u ), a BellResearchtól (w w w .b e l l r e s e a r c h . 

c o m ) ,  a NetSurvey Internetkutató Intézettől (w w w . 

n e t s u r v e y .h u )  és a GKI Gazdaságkutató Rt.-től 
(w w w .g k j .h u ). A z  E-kereskedelem.hu-t alapvető 
munkaeszköznek szánjuk az e-businessbe történő 
bekapcsolódásért felelős döntéshozóknak.
C s a p ó  Id a

Ma már inkább 
az a probléma, 
hogy az óriási 
információmén 
nyiségből ho­
gyan nyerjük 
ki a számunkra 
valóban fonto­
sakat.

2 0 0 2 / 1 -2  lü'U.ifril — *
JAN  FEBR ✓  /

http://www.lap.hu/temakor.html
http://www.zene.net
http://www.kablenet.com
http://www.business2.com
http://www.ecommercetimes
http://www.cnet.com
http://www.zdnet.com
http://www.kod.hu
http://www.bellresearch
http://www.gkj.hu


Ezentúl a Tanácsadó alrovataként rendszeresen je­
lentkezünk rövid hírekkel az elmúlt hónapokban 
indult, illetve befejezett, a vállalati, intézményi 
munkát támogató megoldásokkal kapcsolatos pro­
jektekről, valamint a kiírt tenderek nyerteseiről. 
(Bővebb információ a w w w .pr im .hu oldalain.)

D o k u m e n tu m k e z e lé s  a  TVK-nál
A Tiszai Vegyi Kombinát Rt. 350 felhasználó kiszol­
gálására vásárolt dokumentumkezelő rendszert az 
aPLUS Consultingtól, amely idehaza eddig csak 
a Movex vállalatirányítási rendszer mellett vizsgá­
zott, de a TVK-nál a BPCS-sel működik majd együtt.

A to s  O r ig in - A v a y a  e g y ü t t m ű k ö d é s s e l ,
REKORDIDŐ ALATT
Szeptember 7-én írták alá a szerződést, október 20- 
án átadták, és ma már a gyakorlatban vizsgázik az 
Országos Nyugdíjbiztosítási Főigazgatóság (ONYF) 
telefonos ügyfélkapcsolatmenedzsment-rendszere.

B a a n - r e n d s z e r  a  M e c s e k i 
E r d é s z e t i R t . - n é l

A vevők és a piac által támasztott követelmények el­
engedhetetlenné tették egy korszerű, integrált vál­
lalatirányítási rendszer kiépítését a Mecseki Erdé­
szeti Rt.-nél. A választás a Baan megoldására esett, 
amely általánosan megfogalmazott modelleket, 
módosítható folyamatokat tartalmaz, és alkalmas 
a legszélesebb körű ágazati igények kielégítésére.
A rendszert a Mecseki Erdészeti Rt. a Datorg Team 
Kft.-vel közösen helyezte üzembe.

R e v o l u t io n  ü g y v it e l i r e n d s z e r

A Revolution Software Zenit SQL vállalatirányítási 
rendszerére cserélte le nemzetközi hálózatában is 
használt ügyviteli megoldását a hazai irodatechnikai 
piac egyik vezető képviselője, a Danka Magyar- 
ország Kft. A Revolution egyedi fejlesztéssel kiegé­
szítve igazította rendszerét a vállalat igényeihez.

I n f o r :c o r v e x : s ik e r e s  in d u l á s  
2 0 0 2  JANUÁRJÁBAN
Az lnfor:COM vállalat- és termelésirányítási rendszer 
hazai forgalmazója, az lnfor:corvex Rt. két, több 
száz főt foglalkoztató ipari termelővállalatnál janu­
árban kezdte meg a komplett rendszer bevezetését.

H a z a i c é g m é re tre  s z a b o t t  CRM
A Revolution saját fejlesztésű, a hazai léptékek sze­
rinti kis- és középvállalkozásoknak szánt, szektor- 
és ágazatsemleges CRM-alkalmazással rukkolt elő.
A Revolution CRM Partnerkezelő rendszer az elmúlt 
hónapokban „otthonában", a Revolutionnál debü­
tált, s a cég a biztató eredmény ismeretében lépett 
megoldásával a nagyközönség elé.

OTP T ra n z a k c ió s  A d a t t á r h á z
Az Oracle Hungary Kft. nyerte meg azt a meghívá­
sos pályázatot, amelyet az OTP Bank Rt. írt ki tavaly 
júniusban a bank ügyféltranzakciókat feldolgozó és

elemző adattárházának megvalósítására. A feladat 
kivitelezése közel másfél évet vesz igénybe, de hat 
hónap múlva a rendszer egyes elemei már a bank 
munkatársainak rendelkezésére állnak.

S z e r e n c s e j á t é k -t e n d e r

Az Oracle Hungary Kft. nyerte meg a Szerencsejáték 
Rt. meghívásos pályázatát. A teljes projekt megvaló­
sítására két lépcsőben kerül sor: 2002. februártól 
a vállalat tervezési rendszerét támogató Oracle Finan­
cial Analyzer alapú üzleti tervezési rendszer kerül ki­
alakításra, az év második felében pedig elkezdődik 
az átállás az Oracle E-Business Suite legújabb verzió­
jára. A teljes projekt határideje 2003. január 31-e.

S y n e r g o n : e r ő s ö d ő  p o z íc ió k

AZ ÉPÍTŐIPARBAN
A Synergon Informatika Rt. további két szerződést 
írt alá az építőipar területén a J.D. Edwards integ­
rált vállalatirányítási rendszer bevezetésére. A Köz­
épületépítő Rt.-vel és a Délviép Kft.-vel kötött meg­
állapodások alapján teljes körű vállalatirányítási 
folyamatokat fednek le.

M o n t a n a : P K I-projekt a  G ir ó n á l , t it k á ­
ri r e n d s z e r  a  B r o s s n á l

A Montana Rt., a Noreg Kft. és a Compaq Kft. 
koprodukciójában, az ír Baltimore cég Unicert nevű 
rendszerére alapozva valósult meg a Giro Rt. elekt­
ronikus tanúsítványt (elektronikus aláírást) hitelesítő 
rendszere, amely a Girón kívül álló okok miatt még 
csak fokozott biztonságú tanúsítványokat tud nyúj­
tani, mindazonáltal a régióban és Magyarországon 
is az elsők között van. Ugyancsak a Montana nevé­
hez fűződik a Bross Holding Rt.-nek fejlesztett, az 
irodai dokumentumok integrált kezelésére alkal­
mas, „digitális titkári" funkciókat ellátó CRM- 
rendszer. A digitális titkár, a Bross Telecenter - 
amely a MonDoc irodai keretrendszerből és az 
Avaya Alchemy termékcsalád ArgentBranch intelli­
gens híváskezelőjéből áll - mintegy tíz titkári funkci­
ót kezel, és a távolsági elérést is biztosítja.

R a if f e is e n  B a n k : á tté r é s  a z

E-LEARNINGRE
A Synergon Education, a Synergon oktatási igazga­
tósága nyerte el a Raiffeisen Bank Rt. távoktatás be­
vezetésére kiírt pályázatát, amely a bank már meg­
lévő oktatási rendszeréhez igazodva növeli a képzés 
hatékonyságát.

C o m s h a r e  M P C - b e v e ze té s : h a t é k o n y a b b

KONTROLLING
Az ATEV Rt. a Földművelésügyi Minisztérium alá tar­
tozó, jelenleg idehaza az egyetlen takarmány-elő­
állítással foglalkozó állami vállalat. Egy közelmúlt­
ban zárult projekt eredményeként az SZKI 
Consulting által bevezetett Comshare MPC megol­
dás egyetlen Orade-adatbázison biztosítja számára 
a tervezési és beszámolási folyamatok adminisztrált 
kezelését, a felhasználónak pedig a megszokott in­
formatikai eszközök használatát, az ad hoc igények 
kielégítését számítástechnikai segédlet nélkül.

http://www.prim.hu


Torzítás és rejtőzés
az online

kommunikációban
Az intenetes bizalom és hazugság jelensége mindazok számára izgalmas, 

akik kapcsolódnak a net világához, legyen szó akár a szolgáltatókról, akár a kutatókról, 
akár a felhasználókról. A hazugság és a bizalom témaköréről az alábbiakban két, 

a Netsurvey Internet kutató Intézet által elvégzett kutatást ismertetünk.

A z  egyik vizsgálat személyes megkeresésen 
alapuló interjúkra épült. Ennek keretében a meg­
kérdezettek köre 1021 fő volt, és a minta a fon­
tosabb demográfiai mutatók szerint a 14 éven 
felüli magyarországi népesség tekintetében repre­
zentatívnak mondható. A másik projekt fókusz­
csoportos módszert alkalmazott. A résztvevőd 
kiválasztásánál szerepet játszottak az internet- 
használattal kapcsolatos szempontok is. 
U tó b b i felmérés a következő kérdéseket járta 
körül: Mennyire bíznak a felhasználók a net hite­
lességében, megbízhatóságában? Milyen motívu­
mok állnak az internetes hazugságok hátterében? 
Milyen ezek erkölcsi megítélése? Vajon 
a web a maga személytelenségével és ellenőriz­
hetetlenségével képes-e érvényes és valós adatokat 
szolgáltatni a minket körülvevő valóságról? Akar- 
nak-e az emberek érdekes, illetve kevésbé érdekes 
kérdésekre komolyan és őszintén válaszolni? 
.^V rra  a kérdésre, hogy bíznak-e a számító­
gépen keresztüli, interneten történő kommuni­
káció és ügyintézés hitelességében, a válaszolók 
egyharmada válaszolt igennel, kétharmada pedig 
nemmel. Mivel a 14 éven felüli népességben az

internet-hozzáféréssel rendelkezők aránya 
18 százalék, az igennel válaszolók 34 százalékos 
mutatója inkább a meglévő bizalmat jelzi. 
^ A Je lő l is érdeklődtek a kutatás során, hogy 
a válaszadó hajlandó lenne-e a jövőben a fejlett in­
formációtechnológiai eszközöket úgy használni, 
hogy akár a számítógép segítségével, az interneten 
keresztül intézné hivatalos és pénzügyeit, vásárlá­
sait, s szolgáltatásokat is igénybe venne.

1. á b r a : Az „ ig e n "  v á la sz o k  a r á n y a

KÜLÖNBÖZŐ TERÜLETEKRE VETÍTVE

kisebb tételű
állampolgári ügyeinek intézése 

nagyobb vásárlások elektronikus 
lebonyolítása 
utazási ügyek intézése

banki ügyeinek intézése
0% 5% 10% 15% 20% 25%

Forrás: Netsurvey .................................. ................... ..

^A^z l . ábra azt mutatja, hogy az állampolgári 
ügyek intézésénél és a kisebb tételű bevásárlá­
soknál a legnagyobb a nyitottság, ahogy a kocká-
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zat mértéke is itt a legkisebb. A nagyobb vásárlá­
sok esetében már jellemzőbb az óvatosság.

kutatók a média világával kapcsolatosan is 
tettek fel kérdést, mégpedig a hitelesség/hitelte- 
lenség megítélését illetően. A válaszoknál egy 
kategóriához csak egy médium tartozhatott, de 
azzal kapcsolatban több véleményt is lehetett 
mondani (2. ábra).

2. á b r a : A h it elesség/hiteltelenség  m eg ít élése  k ülö nbö ző

MÉDIATÍPUSOKRA VONATKOZÓAN

Szenzációi! ajhász 

Befolyásolni akar 

Torzító, csúsztató 

Hazug 

Nem hiteles 

Nem érdemes rá figyelni 

Lehet rá számtani 

Hiteles 

Márt ékadó 

Mindig igazat mond 

Megbízható

0% 20% 40% 60% 80% 100%
□ Kereskedelmi tévék ■ Közszolgálati tévék
□ Internet ■ Kereskedelmi rádiók
S Közszolgálati rádiók □ Politikai napilapok
■ Bulvár napilapok □ Nol magazinok

Forrás: Netsurvey

különböző médiatípusok között az inter­
netet öt előnyös és hat hátrányos kategóriában 
említették. Viszont a 3. ábrán látható diagramból 
kiderül, hogy a netről pozitívan vélekedők 
kétszer annyian vannak, mint a negatív beállí­
tottságúak.

aránya viszonylag magas, ami főként ismeret­
vagy véleményhiányból adódik. A megbízható­
ságra kapott osztályzatok megoszlását a 4. ábra 
mutatja.

4. á b r a : H iteltelenn ek  tekinthető-e az  internet?

0% 20% 40% 60% 80% 100%

■ 1 □ 2□ 3 D 4 ■5 □ nincs válasz
Forrás: Netsurvey______________________________________________

vizsgálat másik fontos területe a biza­
lom/bizalmatlanság kérdése, az internet­
használók saját viselkedésének megítélése. Ezt 
az teszi fontossá, hogy a neten barangolva sok 
helyen kérnek személyes adatokat a látogatótól.
A felmérést végzők kíváncsiak voltak arra, hogy 
a válaszadók milyen esetekben titkolják el a tel­
jes igazságot. A megkérdezettek 1-től 4-ig osz­
tályoztak, aszerint, hogy mennyire jellemző, ha 
egy adott kérdésben nem árulják el saját ada­
taikat.

5. á b r a : A külö nbö ző  szo lg áltatáso k k al kapcso latban

TAPASZTALT BIZALOM/BIZALMATLANSÁG

[■pozitív □ negatív
Forrás: Netsurvey

JV 'legkérték a válaszolókat, hogy osztályoz­
zák az internetet azon az alapon, hogy mennyire 
illik rá a hiteltelen jelző. Az 1-es azt jelenti, hogy 
egyáltalán nem jellemző, az 5-ös pedig azt, hogy 
maximálisan. Mivel a kérdést a minta valameny- 
nyi résztvevőjének föltették, a nem válaszolók

Forrás: Netsurvey

_ A .z  5. ábrán jól látható, hogy a válaszolók 
többsége itt is a bizalom, az őszinteség mellett 
tette le voksát. Azonban azt is meg kell jegyez­
ni, hogy a diagram témájául szereplő terü­
leteken a felhasználóknak érdekük az együtt­
működés. m *

utazás

kereskedelmi
tevékenység

banki szolgáltatások

ingyenes
információáramlás

privát csatornák 
használatakor
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Hazai piac

Az ASP és az outsourcing rejtelmei (IV.)
Magyarországon az internetpenetráció, valamint a vállalati kultúra változása egyaránt növelheti 

a potenciális ASP-felhasználók számát. Többek között erről is írunk sorozatunk befejező részében, 
ám - mint ahogy azt korábban ígértük - a témához vissza-visszatérünk, s hamarosan az ASP-vel 

sokszor összekevert outsourcing rejtelmeibe is beavatjuk olvasóinkat.

sírva vigadunk
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^Aiehetséges ügyfeleknél mindig akadnak 
ellendrukkerek” - mondja B u g l o s  T a m á s , 

az Axelero CCBS projektvezető az ASP terjedé­
sének egyik akadályát említve.
„  döntéshozók gyakran a szolgáltatás 
igénybevételekor a munkájukat féltő s így ellenér­
dekelt belső informatikai vezetőkkel konzultálnak. 
Velük nehéz megértetni, hogy nem válnak feles­
legessé, az ASP-szolgáltatások igénybevételével 
felszabaduló idejükben hatékonyabban kon­
centrálhatnak a vállalatot előbbre vivő fejleszté­
sekre. A most említettekkel szorosan összefügghet 
a felhasználói bizalom is, sokat ronthat vagy javít­
hat rajta, hogy jót vagy rosszat mond-e a belső 
informatika a potenciális vagy már szerződött 
szolgáltatóról. Az ASP-nek tekintettel kell lenni 
arra, hogy az ASP az ügyfél addigi szoftver­
felhasználását alapvetően megbolygató, olyan 
üzleti modellt visz be, amely komoly érdeksérel­
met okozhat minden oldalon. Még akkor is, ha 
az alapüzletre koncentráló, a hatékony munka­
végzésben érdekelt döntéshozó elkötelezett is 
mellette.”
Szak ítva az idehaza szinte kötelező negatív 
életérzéssel, a Hostlogic ügyvezető igazgatója, 
F á r iz s  P é t e r  idén piacnövekedésről számolt be. 
Németországban tavaly májusban kezdődött egy 
webes alkalmazásokkal összekötött SAP-szolgál- 
tatásuk, nálunk, mint korábban említettük, a ter­
mékskálájuk bővült. „Azonban Magyarországon 
az ASP lényegét és árviszonyait mindenképpen 
magyarázni kell még ma is, hiszen a hazai cégek 
köztudottan nagyon árérzékenyek. Az egyrészt 
technológiai, másrészt finanszírozási konstelláci­
óban megközelíthető szolgáltatás előnyei viszont 
nem egyformán hatnak a vállalatok különböző 
szintű vezetőire.”
„ Í g y  tárgyaláskor mindig a szemben ülő szá­
mára legjobban megfogható, a tevékenységére 
optimalizált megközelítést kell alkalmazni. Az in­
formatikai vezetőnek vagy a rendszergazdának 
elvileg könnyen eladható a technológia. Ám mi­
vel aggódik saját szerepének csökkenése miatt, 
felszabaduló idejének köszönhetően a stratégiai 
kérdésekben való nagyobb szerepvállalását, a he­
lyi hálózatokra való nagyobb figyelmét, az újabb 
ASP-lehetőségek előkészítését célszerű hangsú­
lyozni. A gazdasági vezető figyelmét a szolgálta­
tás költséghatékonyságára kell terelni, például 
hogy három évre elosztott költséggel 30-40 szá­
zalékkal olcsóbban vehetők igénybe az alkalma­
zások, mintha beruházásként implementálják, 
majd üzemeltetik azokat, ennél hosszabb távon 
pedig tovább nőhet a megtakarítás.”

A l a k u l ó  i g é n y e k

S o k  szó esett a felhasználókról és a hazai piac 
sajátosságairól, nézzük most, mit gondol a szol­
gáltatókról a partnerek oldalán ülő K l o t z  T a m á s  

az Oracle-től. „Két tendencia érzékelhető. 
Elvétve akad csak megfelelő szakértelmű, 
a szolgáltatásra felkészült cég, ám a piac fintora­
ként épp mögöttük nincs robusztus tőke, pedig 
profik abban, hogy mit kell tennie egy ASP-nek, 
és hogyan. A tőke és infrastruktúra terén is 
eleresztett, közepes és nagyobb piaci szereplők­
nél azonban általában hiányzik a szaktudás 
és/vagy az ASP üzleti modell. Az ügyfél ugyanis 
elvárja az ASP-től, hogy egyetlen kontaktpontja 
legyen. Ez azonban - mert sokféle technológiát 
kell integrálnia, és többnyire hetente 7x24 órát 
kell biztonságosan működtetnie - komplex 
szaktudást feltételez, amire nincs szakembergár­
dája sok hazai ASP-nek. Ezzel elsősorban a rend­
szerintegrátorok rendelkeznek, a szolgáltatás 
viszont főként a hálózatban, a kommunikációban 
érintett cégek, esetenként a szoftverfejlesztők 
oldaláról indul.” Ugyanezen az oldalon ül 
az SAP-tői T ö r ö k  Já n o s  is. „A piaci igény 
hazánkban most alakul, illetve mint oly sok eset­
ben, most is valójában a kínálattal generálódik, 
s ez még 1-2 évig nem változik - javítja ki saját 
magát Török -, az első referenciákból próbálunk 
majd következtetéseket levonni a későbbi 
igényekre nézve. Kevés tiszta üzleti modellel ta­
lálkozni.”

őst néhány gondolat a hazai ASP-k ügyfél- 
kezelési gyakorlatáról, elképzeléseiről, majd 
a magyarországi helyzet elemzésének befejezése­
ként a potenciális piacokról. „Az alkalmazás hasz­
nálatával kapcsolatos problémák - mivel a help- 
desk is az ASP-szolgáltatás része - nálunk 
jelentkeznek” - mondja M a d á r  Z o l t á n  a Matáv- 
Comtól. „Termékeinket direkt csatornán értéke­
sítjük, s az így kellő ügyfélismerettel és -kezelési 
rutinnal, problémamegoldó képességgel rendel­
kező ügyfélmenedzsment-csapatot az ASP-szol- 
gáltatás mögött is felsorakoztathattuk.”
„ ,- A ^ z  ASP tipikus piacát külföldön is a kis- 
és középvállalatok (SME) jelentik, azonban a két 
típus között alapvető különbség van” - mondja 
K a n g is z e r  G y u l a  az Accenture képviseletében. 
„Egyrészt a nagyságrendeket tekintve: a közepes 
méretű nyugati cégek nálunk nagyvállalatszámba 
mennek, így a számukra készülő alkalmazások, 
szolgáltatások piaca idehaza sokkal szűkebb.
A másik különbség, hogy amíg például Ameriká­
ban a közepes cégek már meglévő informatikáju-
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kát akarják ASP-vel kiváltani, addig nálunk az 
informatika ennél a méretnél még csak most 
kezd az üzleti versenyképességet növelő tétellé 
válni. Az ezzel való bíbeló'déstől, a belső hálóza­
tok, PC-k menedzselésétől viszont idegenked­
nek. Ezért komplett szolgáltatásra vágynak, ami 
már túlmutat a szűk értelemben vett ASP-n. 
Megoldást a valódi piacgazdaság jelenthetne, 
ahol a versenyképesség nemcsak frázis, hanem 
motiváció.”
A .  hazai kisvállalkozások bizonytalan piaci 
helyzetük miatt ma nem jelentenek jó üzletet 
az általában 3 éves szerződésben gondolkodó

szolgáltatónak, viszont Fárizs Péter tapasztalatai 
azt mutatják, hogy a szolgáltató szféra, a média 
és a kereskedelem ma már abszolút nyitott, 
s a rövid távú megoldásokkal szemben hajlandó 
a kipróbált, minőségi megoldások felé orien­
tálódni.
JKUotz Tamás szerint mind az outsourcing-, 
mind az ASP-szolgáltatók számára potenciális fel­
vevő piacnak számítanak az önkormányzatok és 
más köz-, illetve állami intézmények. Az előbbi­
ek érdeklődésében nincs hiány, hiszen sok eset­
ben törvényileg is előírt számukra az informati­
kai szolgáltatások igénybevétele, de a házon 
belüli működtetésre sem pénzük, sem szakembe­
rük nincs. Számukra jól jönnek az ASP kínálta 
előnyök. De várhatóan a nagyvállalatok sem 
akarnak például minden nagyraktárukban infor­
matikai szaktudást felhalmozni, inkább egy köz­
ponti helyről - mondjuk egy ASP-re bízva - me­
nedzselnék azokat, így Klotz őket is potenciális 
ügyfeleknek tartja. Azonban a hálózati infra­
struktúra és a hozzá kapcsolódó költségek ma 
még komoly gátat jelentenek a ROl miatt, ami 
sajnos főként a vidéket sújtja, pedig ott nagyobb 
a szakemberhiány.
TTörök János szerint egyértelmű érdeklődés el­
sősorban az újonnan induló zöldmezős beruhá­
zásoknál mutatkozik, és ott, ahol a vállalati, az 
informatikai kultúra - az anyavállalat vagy a ha­
táron túlról, tőlünk nyugatabbról hazatért vezető 
révén - elérte az ASP befogadásához szükséges 
fokot.

K ö t é l h ú z á s

.X V . piac ellenállása néhol elég kemény, a po­
tenciális ügyfelek meggyőzése számos akadályba 
ütközik. A felhasználóknak elsősorban hosszú tá­
vú és nem pl. negyedéves cash-flow-t számolva 
lehetne a szolgáltatás megtérülését bebizonyíta­
ni. Ám éppen a potenciális ügyfélként számon 
tartott hazai középvállalatok nem szeretnek 
hosszabb távban gondolkodni. Számukra a leg­
meggyőzőbbek valószínűleg az ASP-szolgáltatás 
működőképességét igazoló tapasztalatok, hiteles 
információk lennének.
„C lís a k  lassan ébredezik a szolgáltatás iránti 
igény” - mondja S z e n e s  G á b o r  az Econet.hu 
Rt.-től. „Elsősorban azért, mert nem tudják an­
nak hasznát cégükre nézve értelmezni. Míg ré­
gen elég volt csak kiejteni azt a szót, hogy inter­
net, már jó üzletet szimatoltak benne a cégek, 
ma viszont keményen számolnak, hogy miért éri 
meg, s hogy költséghatékony-e.”

Megoldást 
a valódi piac- 
gazdaság 
jelenthetne, 
ahol a verseny- 
képesség 
nemcsak frá­
zis, hanem 
motiváció.

2 0 0 2 / 1 - 2  llWfttipmttf " 3  " 3
J A N - F E B R  3  J



„"X^alószínűleg minden szolgáltató megküzd 
azzal - véli Buglos hogy az ASP-n keresztül 
igénybe vett szoftverek csak korlátozott mérték­
ben testre szabhatók, amit nagyon nehezen visel 
el a magyar felhasználó. Azt a határt és azokat 
a szoftvereket megtalálni, ahol a tipikus fel­
használók egy - csak paraméterekkel változ­
tatható - mindenkinek megfelelő' szoftver- 
verzióba terelhetők, szép kihívást jelent az ASP-k 
számára. Egy másik, legalább ilyen izgalmas fel­
adat meggyőzni őket - s később a szolgáltatás 
során igazolni is -, hogy a távolság miatt nincs 
veszélyben a megfelelő sebességű folyamatos 
működés.”

döntéshozók nagyobb hányada ma még 
nem ismeri az ASP-t, illetve nem tudja cégére 
vonatkoztatni annak a szolgáltatók által hangoz­
tatott előnyeit. Ezen maguk a szolgáltatók segít­
hetnének a legtöbbet azzal, ha felismernék 
a szolgáltatástól való idegenkedés valódi okait, 
illetve ha a valós igényekre figyelnének, és nem 
csupán a szolgáltatásukat akarnák eladni. Itt is 
érvényesek az értékesítés íratlan szabályai, 
a valódi problémára, igényre kínált megoldás 
eladja önmagát. Ahol az üzleti folyamatok „ki­
adásától” való félelem az ok, ott nem célhoz 
vezető a gazdasági vezetőnél esetleg beváló 
„beruházás helyett költség” szlogen, s a vállalat- 
vezetés bizalmába sem a szolgáltatás színvonalá­
nak technológiai garanciáival, a RAID-megoldá- 
sokkal, a clusterbe kötött szerverekkel, inkább 
hasonló vállalatok referenciaként való felmutatá­
sával lehet beférkőzni.

W A S P  -  A B Ű V Ö S  N É G Y E S

WASP, vagyis a vezeték nélküli ASP létjo­
gosultsága leginkább attól függ, mennyi mobil­
eszköz van a felhasználóknál (a témához kapcso­
lódó fogalomtárunk a 2001/10. számunkban 
olvasható). „Mobileszközökről beszélve - mond­
ja Fárizs - ott van létjogosultsága az ASP-nek, 
ahol a szolgáltató képes ezek, illetve a bonyolult 
alkalmazások integrációjára. Mi ASP-ként az 
alkalmazásokat is ismerjük, és tudjuk nyújtani 
a platformokat, amelyeken keresztül elérhetik 
azokat a mobileszközökkel rendelkező felhasz­
nálók.”

mobilkommunikáció és az informatikai 
rendszerek összefonódásából származó megoldá­
sokat fejlesztő és forgalmazó i-Cell Kft. a WASP 
létjogosultsága mellett foglal állást, amit referen­
ciáival is bizonyít. A közúti fuvarozó és szállít­
mányozó cégek számára kifejlesztett, a Magyar

Közúti Fuvarozók Egyesületével közösen üze­
meltetett szerveren futó műholdas gépjárműkö­
vető és -irányító flottamenedzsment-szoftver, 
valamint a gépjárműbe épített hardveregység 
SMS-en keresztül (tömörítve) továbbítja a gép­
járművek távfelügyeletéhez szükséges adatokat 
a rendszerbe. A szolgáltatás részeként a gyűjtött 
adatokat a gépjármű-tulajdonosok az interneten 
keresztül érhetik el.
JEHIasonló elven működik a ma még csupán 
egy nemzetközi csomagküldő szolgálat számára 
nyújtott (de több hasonló felé is kiterjeszthető), 
31 országot lefedő csomagkövető szolgáltatás, 
amely a csomag státusának változásáról küld au­
tomatikus üzenetet. Mint ASP - üzemeltetőként 
és az alkalmazás tulajdonosaként - távközlési 
szolgáltatókkal kötött szerződések alapján az i- 
Cell biztosítja a szolgáltatás kommunikációs hát­
terét (bérelt vonal, internet, mobilszolgáltatás) is. 
„Nem kritikus alkalmazásokról lévén szó, szol­
gáltatási szintre vonatkozó szerződéseink szigo­
rúsága nem hasonlítható például az ERP-rendsze- 
rekre vonatkozókéhoz, megfelelőségüket azon­
ban az eddigi tapasztalatok igazolták - mondja 
az i-Cell egyik tulajdonosa, G y a l o g h  K á l m á n  - ,  

hiszen az előre tervezett karbantartáson kívül 
nem volt leállás.”

felhasználói kör bővítésén túl, az új 
technológiák adta lehetőségek kihasználásával, 
új szolgáltatások bevezetésén is dolgozunk” - 
mondja B o l g á r  G á b o r  ügyvezető igazgató. 
„Ezek egyike a flottakövetésben már megvalósí­
tott, a jövőben a tulajdonosnak kamionja mobil- 
telefonon keresztüli követésére is lehetőséget 
nyújtó mobil-diszpécserközpont. Alkalmazásport- 
fóliónk pedig elsősorban saját fejlesztésű, a válla­
latok számára költségmegtakarítást, hatékonyabb 
ellenőrzést és stabilabb működést biztosító alkal­
mazásokkal bővül a közeljövőben.”

S u m m a  s u m m a r u m

.A ^ z  ASP-igénybevétel mellett döntő felhasz­
nálónak látnia kell, hogy az egyszeri nagyobb be­
fektetés helyett költségként elszámolható bérleti 
díj ellenében az üzemeltetési gondoktól megsza­
badul ugyan, de ha üzleti alkalmazást választ, 
annak „idomításától” , használatának elsajátításá­
tól nem. Alapjában véve más infrastrukturális 
szolgáltatáshoz hasonlítható, s ahogy ritkán ér­
dekli a felhasználót a kilowattóra árának össze­
tétele, ennek ugyanígy kellene lennie az ASP 
esetében is. A felhasználót viszont az ASP kap­
csán ma még az adatbiztonság záloga izgatja lég-



A szerződések 
időtartama ál­
talában 3 év, 
de így a fel­
használó szá­
mára is ala­
csonyabbak 
a költségek.

inkább, erre vár szerződésbe épített garanciát, 
valamint arra, hogy mi történik a szerződés lejár­
takor. Például a szolgáltató meghosszabbítja-e 
azt az akkor kínált feltételek, illetve az akkori 
igények szerint? A szerződések időtartama - 
a szolgáltató megtérülése érdekében - általában 
3 év, de így a felhasználó számára is alacsonyab­
bak a költségek.
A z  ASP előnyeinek összegzésekor általános 
és alkalmazásfüggő tényezőkről beszélhetünk. 
Általános az egyszeri nagy összegű beruházás he­
lyett költségként elszámolható havidíj, a szolgál­
tatás körébe tartozó ad hoc és folyamatos IT-költ-

ségek, feladatok, problémák pedig cégen kívülre, 
erre specializált környezetbe kerülnek. Az alkal­
mazások oldaláról nézve mások az üzleti, és - 
némi átfedéssel - mások az irodai alkalmazások 
kínálta előnyök. Az előbbiek esetében megnyerő 
lehet, hogy lerövidülnek, illetve megszűnhetnek 
az implementációs projektek. Kis és közepes 
cégek számára is elérhetővé válnak a minőségi 
alkalmazások, szakértő, az alkalmazások bizton­
ságos működtetését garantáló környezet gon­
doskodik arról, hogy a vállalatok alaptevékeny­
ségükre koncentrálhassanak. Az irodai alkal­
mazásoknál pedig - s ez a Microsoft-termékekre 
halmozottan igaz - egyfajta finanszírozási kér­
désről, a „fekete” licencek fehérítéséről s emel­
lett az informatikai szakemberhiányra megoldást 
jelentő rendszergazdai funkciók átvállalásáról is 
szól a történet, megszabadítva a cégeket többek 
között a verzióváltások, a vírusszűrés és -irtás 
gondjától.

kommunikációs költségek remélhető csök­
kenésével mindezt a licencvásárlással versenyké­
pes áron, illetve költségként kínálják a hazai 
szolgáltatók. Kevesebbet emlegetik, de minden­
képpen előnyös a felhasználónak, hogy a szolgál­
tatás hátterét biztosító szoftver-, infrastrukturális 
és kommunikációs megoldások képviselőivel 
a házon belüli megoldásokkal ellentétben nem 
neki kell tartania a kapcsolatot. „A felhasználók
- nagy valószínűséggel csak ideig-óráig hiányzó - 
keserű tapasztalatok híján adataik, dokumentu­
maik ASP általi folyamatos archiválását nem 
tekintik igazi értéknek, többletszolgáltatásnak. 
Amíg nem ajánlunk megoldást, gyakran az egész 
kérdéskörről megfeledkeznek” - mondja az 
leont képviselő Fá b iá n  Já n o s .

< I 5 - y árfás  Is t v á n  a HP-től úgy véli, lendíthet­
ne a hazai ASP-piac helyzetén a konzultációs cé­
gek intenzívebb közreműködése. Mivel az ügyfe­
lek minden erejükkel fő tevékenységeikre össz­
pontosítanak, az esetek többségében a piacon 
rendelkezésre álló technikai eszközök kiaknázha- 
tóságában nem szereznek elég jártasságot. Rá­
adásul a beruházók egyre nehezebben tudják 
meghatározni az üzleti igényeiknek megfelelő el­
várásokat és technikai feladatokat, a kivitelezők 
pedig ez utóbbiakat - meglévő vagy meg nem lé­
vő tapasztalataiknak megfelelően - elég mecha­
nikusan hajtják végre. Fellendülést hozhatna pél­
dául a szaktanácsadók szellemi tőkéjének be­
vonása, ugyanis így a „szellemi kockázati tőke” 
megjelenésével egy új célorientált érdekeltség is 
bekapcsolódna a fejlesztésekbe.
Fekete G izella
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Biztonság felsőfokon 
a K&H-nál
Elektronikus bankfiók a nappaliban

A Kereskedelmi és Hitelbank (K&H) olyan elektronikus banki szolgáltatással lépett piacra, amely - elsőként 
Magyarországon - chipkártya, elektronikus aláírás és kettős rejtjeles kulcs révén maximális védelmet nyújt 

a külső behatolók ellen. Az ügyfél így akár a nappalijából intézheti biztonságosan bankügyeit.

csúcstechnológiát hívta segítségül a K&H, hogy 
idegenek számára feltörhetetlen házibankolási lehető- 
séget garantáljon ügyfeleinek. így a nap 24 órájában 
kényelmesen, akár egy otthoni fotelben üldögélve, ká­
vét szürcsölve nyílik mód átutalásra, betétlekötésre, 
kártyás, illetve készpénzfelvételi limitek módosításra 
vagy akár a lakossági folyószámla adatainak lekérdezé­
sére a világháló segítségével.

ország egyik vezető' pénzintézete olyan chip- 
kártyás, PIN kódos azonosító rendszert alakított ki, 
amely nemcsak a banki tranzakció csatornájánál, de 
a számítógépes rendszer minden pontján véd az ille­
téktelen behatolóktól. A módszer itthon még új, de 
máshol - például Finnországban az állampolgárok „új 
generációs” személyi igazolványainál - már nagy si­
kerrel működik.

azonosításhoz szükséges K&H-kártya kódjait 
még az a számítógép sem tudja „letapogatni” , amelyi­
ken az ügyfél éppen dolgozik. A régi mágneses plasztik­
lapokkal szemben az intelligens chipkártya maga is ak­
tív, annak digitális „üzenete” és a kártyaleolvasó révén 
a K&H - az eddigi általános banki gyakorlattal ellentét­
ben - immár hajszálpontosan azonosítani tudja, hogy ki 
akar bankolni az adott pillanatban.
J^ontos regisztráció, biztonság a kommunikációs csa­
tornában és a rendszer egészében: ha ezek együtt van­
nak, soha senki nem láthat bele az ügyfél „kártyáiba”. 
A . z  e-biztonság elve itt olyan, mint egy kettétört 
aranykulcs, amellyel csak akkor nyitható a zár, ha 
mindkét darabja megvan.
^ A .  kulcs egyik felének - több mint ezer elemből (!) 
álló - kódjait senki nem ismeri az ügyfélen kívül, még az 
sem, aki egykor készítette. A másik, ehhez illeszkedő 
kódsor a szolgáltatónál van. Ha azonban az ügyfél pár 
billentyű lenyomásával nem illesztené oda a maga jel­
rendszerét, a banki ügylet sohasem jöhetne létre.

sérthetetlenségre egyéb garancia is akad a K&H 
tarsolyában. A hitelintézetek közül itthon elsőként le­
hetőséget teremtettek az elektronikus aláírásra is e- 
banki megoldásukban. A szignókat a Matáv-csoporthoz

tartozó Axelero közvetíti tovább, s azok hitelesítését 
a Deutsche Telecom erre szakosodott szolgáltatója - 
a világ egyik legmegbízhatóbb intézménye - végzi el. 
^A^z már csak hab a tortán, hogy a rendszer külsős 
cégek kifizetését is lehetővé teszi. Az e-bankkal így fel­
tölthető az ügyfél Pannon GSM-egyenlege, meg lehet 
újítani az Axelero internetelérési szolgáltatását, és to­
vábbi ajánlatok is várhatók.
^ A . sokféle, bonyolult digitális „mozdulatból” az 
ügyfél a képernyő előtt természetesen semmit sem ér­
zékel. A komputer billentyűjének lenyomása után ma­
ximum 5 másodperccel elektronikus kívánságát már 
teljesítette is a pénzintézet.
^ A ^  K&H-nál jó egy éven át tesztelték a rendszert, 
amelynek értékét nagyon nagyra becsülik a számítógé­
pes szakemberek. Ez tette lehetővé többek között azt 
is, hogy az e-banki tranzakcióknál az ügyfelek előzetes 
értékhatár kikötése nélkül intézhessék ügyeiket. 
^Ennek köszönheti a pénzintézet, hogy az „éles” 
start után rövid idővel már több mint 1000 lakossági 
ügyfél választotta magának e szolgáltatást. Nem titkolt 
cél, hogy a K&H a továbbiakban a biztonságra igényes 
bankolók sokaságát nyerje meg magának. Erre az éles 
(házi)banki versenyben csak minőségi szolgáltatással 
van mód.
, , - A .  K&H nem a piacon már meglévő valamelyik 
kommunikációs rendszert alkalmazta, hanem teljesen 
új technológiát fejlesztett ki az e-banknál. Megértettük: 
az »elektronikus írásbeliség« korszakának kezdetén 
a társadalom érdeke, hogy adatait teljes biztonságban 
tudja” - mondta N e m c s ic s  R ó b e r t ,  az elektronikus ér­
tékesítési csatornákért felelős ügyvezető igazgató. 
, ,^ A .z  informatika eddig megkönnyítette az ada­
tok másolhatóságát, meghamisítását. Az e-aláírás és 
a chipkártyás azonosítás műszakilag megalapozottan, 
tudományosan bizonyított módon megszünteti azt. 
Forradalmi jelentőségű, hogy a K&H e technológiát be­
vezeti a gyakorlatban is Magyarországon” - mutatott rá 
K ü r t i  S á n d o r ,  a Kürt Computer Rt. vezérigazgatója.

(X)
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A hiánygazda­
ságból a piac­
gazdaságba 
vezető út gyö­
keresen eltérő 
magatartást 
követel meg 
a piaci szerep­
lőktől. amit 
sokan hajla­
mosak elfelej­
teni.

Kultúraváltásra
várva

Az ügyféllojalitásért vívott harc 
gyönyörei és útvesztői (VI.)

A több évtizedes termékközpontúság után az elmúlt egy-két évben fordulni látszott a világ, mégpedig az 
ügyfél irányába. Erre való tekintettel mintegy fél éven át életben tartottuk lapunk hasábjain az 

ügyfélkapcsolat-kezelés témáját, az operatív oldaltól az üzleti stratégiákra, célokra is hatással levő 
analitikus CRM-ig. Sorozatunk zárszavában az utóbbiban külföldön jelentős szerepet játszó, ám idehaza 
részben még „kihasználatlan" tanácsadókkal, valamint a filozófia megvalósulását támogató informatikai 

megoldások szállítóival készült interjúkra támaszkodva folytatjuk a hazai viszonyok feltérképezését. 
Elsősorban - felcsillantva a várható előnyöket, de nem rejtve véka alá a nehézségeket, többek között 
a jogból fakadó ellenmondásokat sem - az érdektelenségből való kilábalás szükségességét firtattuk.

A z  IFUA Horváth & Partner Kft. külhonban 
is tapasztalatot szerző tanácsadója, T ó t h  M ik ­

ló s  komoly különbséget érez a nemzetközi és 
a hazai piac között. „Németországban például 
filozófiaként és stratégiaként egyaránt elfogadott 
a CRM. Túljutván a »hittérítés« fázisán, 
a cégvezetők többsége tisztában van az ügyfél- 
orientált vállalatirányításban rejlő lehetőségekkel, 
sőt sokan tudatos - a CRM-filozófia alapelveinek 
megfelelő - ügyfélkezelési stratégiát követnek.
A német vállalatvezetők a hazaiaknál sokkal tisz­
tábban látják, hogy a folyamatszervezés, illetve 
az informatika szempontjából milyen támogató 
eszközökben, megoldásokban érdemes és kell 
gondolkodniuk.”
JV/Xagyarországon, ahogy az eddigi hozzászó­
lásokból is kiderült, még nem tartunk itt. „Ennek 
elsősorban kulturális okai vannak” - véli Tóth.
„A hiánygazdaságból a piacgazdaságba vezető 
út gyökeresen eltérő magatartást követel meg 
a piaci szereplőktől, amit sokan hajlamosak el­
felejteni.” Vagyis hiába vannak csodarendszerek­
kel felszerelt vállalatok, ha a telefon mellett ülő, 
a pult mögött álló, az önkiszolgálók gondoláit 
feltöltő munkatársak motivációja nem megfelelő, 
csak ímmel-ámmal propagálják a termékeket, 
szolgáltatásokat. Ha baj van a munkatársi vagy

a vállalati attitűddel, és ha nem tanulnak meg 
a vállalatvezetők az ügyfél fejével gondolkodni, 
elmaradnak a várt eredmények. Az ember 
ugyanis része a folyamatnak.
Idehaza a vállalatok még keresik a fogást a CRM- 
en, de a nagyvállalati szféra, a multik már meg­
moccantak. Min múlik vajon a filozófia, a kultú­
ra terjedésének sebessége? Szállítói oldalon pél­
dául fékező hatású lehet a gyenge ügyfélismeret: 
tevékenységének, üzleti folyamatainak, uram- 
bocsá, ha már ügyfélkezelésről beszélünk, az 
ügyfél ügyfelének, szokásainak, tulajdonságainak 
hiányos ismerete. A felhasználók legszembe­
tűnőbb hiányosságainak felismeréséhez elegendő 
csupán a saját - bankokban, üzletekben, tele­
kommunikációs cégeknél, szolgáltatóknál vásár­
lóként, ügyfélként szerzett - tapasztalatainkat 
előszedni. Az egy helyről több szolgáltatás ellen­
értékéről külön-külön érkező számlák, a nem át­
vezetett lakcímváltozások azt sugallják, ezen az 
oldalon is van mit javítani, úgy a vállalati, mint 
az informatikai kultúra szintjén.
^/Xjinak ellenére, hogy idehaza sok területen 
hiányzik az ügyfélközpontú gondolkodás legna­
gyobb ösztönzője, a valódi piacgazdaság által 
megteremtett versenyhelyzet, s a közszolgálat 
sem érzett még rá a törvényes kereteken belül
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végzett adatgazdálkodásban rejlő lehetőségekre, 
az Oracle-t képviselő Ra d n a i  S z a b o l c s  úgy véli, 
a hazai szabályozás jó irányba mozdult, hiszen 
a már meglévők mellett a felszabaduló más piacok 
is jó táptalajai lesznek az analitikus CRM-nek. 
S c h a y  K r isz t in a  a SAS Institute-tól az adat­
tárházak hiányára vezeti vissza, hogy nehezen 
éreznek rá a hazaiak az analitikus CRM értékei­
re. A valódi áttörést az elektronikus csatornák, 
továbbá a hitelkártyák, a co-branded kártyák 
elterjedésétől várja. „Sajnos még ritka a tényle­
ges vállalati érdekként ébredő CRM-igény, szük­
ségét többnyire csak a marketing- és értékesítési

területek érzik. Fúziók esetén azonban - például 
a pénzintézeti szektorban, ahol a SAS különösen 
erős - felértékelődik a CRM, hiszen a cég értéké­
nek növelője elsődlegesen nem az ügyfelek szá­
ma, hanem azok ismertsége és minősége. Nem­
zetközi tapasztalatok is igazolják, hogy egy-egy 
fúzió után a megszerzett új ügyfélállomány de­
mográfiai, tranzakcionálási jellemzőinek ismere­
te és hatékony megszólítása jelentős mértékben 
hozzájárul az új ügyfelek integrálásához.”

Compaq képviseletében megszólaló Szücs 
Ist v á n  szerint az itthoni körülmények és cégmé­
retek közepette a multik alkalmazásai kevésbé

stadionplein
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Nálunk még 
ritka a tanács­
adók iránti 
bizalom, 
a szállítók vi­
szont nehezen 
azonosulnak 
az ügyfél 
üzleti prob­
lémáival.

életképesek. Egy részük inkább eszköz, mint ki­
forrott alkalmazás, s a magyarországi vendorok 
nagy hányada nem rendelkezik megfelelő piaci, 
illetve projekttapasztalattal, hogy az adott üzleti 
problémák megoldására alkalmassá tegye azokat. 
^ /X in teg y erre válaszként jegyzi meg a DSS 
Consulting szakérője, B á l iz s  Á r p á d , hogy Nyu­
gaton és Amerikában már működő modell a jó 
értelemben udvari szállítónak is nevezhető 
tanácsadócsapat. Ez ügyfelenként két-három 
tanácsadócéget jelent, amely - egy hosszú távú 
kapcsolat eredményeként - az ügyfelek bizalmát 
élvezve minden adódó kérdésre segít választ ta­
lálni. „Nálunk még ritka a tanácsadók iránti biza­
lom, a szállítók viszont nehezen azonosulnak az 
ügyfél üzleti problémáival. Ilyen körülmények 
között az alkalmazások, a szoftverek minősége 
csak másodlagos kérdés.”
„'Term ékfüggő és termékfüggetlen tanács­
adók közül választhatnak a felhasználók” - 
mondja K e n e s e i Já n o s  az Accenture-től. „Az 
előbbiek maguk végzik a bevezetést, és érthető, 
de nem elfogadható módon a portfoliójukban 
lévő megoldásokat, eszközöket propagálják.
A termékfüggetleneknél, különösen a kisebb vál­
lalatoknál viszont sokszor hibádzik a szakmai 
háttér. Magyarországon gyakran előfordul, hogy 
az informatikai eszközök megjelenésekor első­
sorban az érdekeli a cégeket, hogy azok mire va­
lók, s közben elfelejtik az üzleti alkalmazás 
egyéb feltételeit megteremteni. A marketingesek 
például kíváncsiak az elvégezhető elemzésekre, 
de eközben az adatok számosságára és minősé­
gük fontosságára senki nem hívja fel a figyelmü­
ket. Szerencsére a mai tőkeínséges időkben egy­
re kevesebb az ilyen melléfogás.”
„  JE^rősen iparág-specifikus üzleti megoldás­
ról lévén szó, az iparáganként különböző 
hajtóerőkre, motivációkra is tekintettel kell len­
ni” - mondja S eres  Já n o s  az SAP Hungary kép­
viseletében. „Néhány hazai bank számára pél­
dául kimondottan motiváló lehet az analitikus 
CRM, hiszen nagyszámú, gyakran egymástól el­
szigetelt alaprendszereiből e nélkül körülményes 
például az ügyfelekről, a termékekről folyamato­
san riportolni.”

A  H A S Z O N É L V E Z Ő K

J\/Xagyarországon ma a telekommunikációs 
szektorban egyértelmű a versenyhelyzet, így az 
ügyfelekért ádáz harcot vívó cégek a CRM- 
filozófia „első számú birtokosai” . Analitikus 
CRM-eszközöket és megoldásokat alkalmazva

ügyfélértéket számolhatnak, választ kaphatnak 
a lemorzsolódás miértjére, de a távozni készülő 
előfizetőket is előre jelezhetik, eldöntve, megéri-e 
azokat visszatartani.

pénzintézetek közül a bankok sorai is ren­
deződnek; befejeződnek a fúziók, eltűnnek a po­
zíciót nem szerzett pénzintézetek, vagyis kiala­
kul a valódi versenyhelyzet. Mivel az üzleti 
szektor többnyire már elkötelezett valamelyikük 
mellett, a versenyelőny megszerzéséhez két út 
marad: ki kell lépniük a lakossági piacra, illetve 
költséghatékonyságra kell törekedniük. Mind­
kettő alapja a vállalat egésze által támogatott 
ügyfélközpontú stratégia és cégpolitika, amely­
nek megvalósítását segítik az operatív és analiti­
kus CRM-eszközök. A lakosság felé fordulást 
előmozdíthatná a fiókhálózat kiépítésének költ­
ségét csökkentő vagy éppen megtakarító, a call, 
illetve contact centerek üzemeltetését preferáló 
elektronikus üzletvitel terjedése is, ehhez azon­
ban országos szintű IT-kultúraváltásra és a szol­
gáltatások árkérdéseivel összefüggő internet- 
penetráció-növekedésre lenne szükség. A bizto­
sítóknál még tart a termékszintű - gépjármű, 
lakás stb. - hallgatólagos piacmegosztás, de 
a tény elől, hogy egy új ügyfél megszerzése sok­
szorosába kerül egy régi megtartásának, itt sincs 
menekvés.
IHEarmadik aspiránsnak - az utilityben külö­
nösen erős SAP örömére - a privatizálás által 
gerjesztett versenybe bekerülő energiaszektort 
tartják, ahol a költséghatékony működés érdeké­
ben analitikus CRM alkalmazásával az alapada­
tokból a költségek jól elkülöníthetők. Az új hely­
zetben számukra is felértékelődnek az ügyfelek, 
így aktuálissá válnak a korábban említett ügyfél­
megszerzési és -megtartási problémák.
S  végül, úgy vélik a tudorok, bár a kártyás fi­
zetések lassú hazai terjedése nem kedvez nekik, 
de a gyors piaci változásoknak, az új szereplők 
gyakori feltűnésének kitett kereskedelmi szektor 
vállalatai is jó hatásfokkal alkalmazhatják az ana­
litikus CRM eszközeit és módszereit. Tóth Mik­
lós erre saját referenciájukat, a Plus Élelmiszer 
Diszkont Kft. kiskereskedelmi láncának értékesí­
tési adatpiac-megoldását említi példaként, ahol 
az ügyfelek szokásaira alapozva igényeik maga­
sabb szintű kielégítése és az áruházlánc értékesí­
tési potenciáljának jobb kihasználása volt a cél.

D i l e m m á k

^V _z eszköz vagy alkalmazás kérdésének előző 
számunkban külön fejezetet szenteltünk, így er-
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re nem térünk ki, de az adatpiac kontra adattár­
ház témánál érdemes kicsit elidőzni. A vita alap­
ja az, hogy szorítkozhat-e a vállalat (és a szállító) 
egyes funkcionális területeitől indíttatva csupán 
azok munkáját támogató, például marketing­
vagy értékesítési adatpiac kiépítésére, miközben 
az ügyfelek a cég más területeihez is kapcsolód­
nak, hiszen így sérül a CRM-filozófia szerinti 
„befelé egységes ügyfélkép, kifelé egységes válla­
lati kép”. Ezért egyre nő azoknak a szállítóknak 
a tábora, amelyek a vállalati adattárház szakaszo­
san, kis lépésekben történő építési koncepciója 
mellett voksolnak. A KFKI Isys e témában jártas 
szakértője, F ajszi B u l c s ú  így fogalmaz: „Az 
adattárházat fokozatosan - a funkcionális terüle­
tek igényeit lépésről lépésre integrálva - építjük 
ki egy nagyobb struktúra alá. így, bár a felhasz­
náló számára emészthetőbb módon, lépcsőnként 
zajlik a megvalósítás, a végeredmény mégis egy 
egységes, a vállalat egészére kiterjedő rendszer 
lesz.”
^Esetenként az elemzési módszerek terén is 
eltérőek a vélemények a szállító és a felhasználó 
között. „Előfordul, hogy az utóbbi már előre 
meghatározza az alkalmazandó szegmentumot, 
miközben a CRM egyik alapja az, hogy az elem­
zés több dimenzióban, valamilyen haszonkritéri­
um mentén az összes felhasználón elvégezhető 
legyen” - véli a HP-től U jj B é l a . „Tipikus vita­
téma, hogy az előbbi módon, dinamikusan vagy 
előre meghatározva, »bezsinórozottan« dőljön el, 
lesz-e külön rendszer a felső, a közepes és az al­
só szegmensbe tartozó ügyfelek számára. A mi­
hamarabbi profit reményében a felhasználók álta­
lában a felsőbe invesztálnak, pedig az adatkon­
szolidáció során hosszú távon minden ügyfél és 
termék feldolgozása a célravezető. A rendszert 
később nehezebb kiterjeszteni, ha erre az igény­
re a kezdetektől nem figyelünk.”

P r o j e k t  a l a t t  é s  u t á n

projekt ideje a felhasználó által választott 
eszköztől, technikától függően eltérő lehet.
A megvalósíthatóság szempontjából fontos, 
mondja Schay Krisztina, hogy a szállító, a tanács­
adó minél korábban, lehetőleg már a feladat defi­
niálásánál jelen legyen. A SAS üzleti problémára 
fókuszáló - technológiai, tudás- és tanácsadás­
komponenst tartalmazó - „tudás alapú megoldá­
sai” révén optimalizálható a projekt megvalósítási 
ideje, és a módszertani útmutatások, üzletág­
specifikus fejlesztések révén folyamatos, in-house 
megvalósításra és működtetésre nyílik lehetőség.

_A^z analitikus CRM-projektek és a beveze­
tőkkel együtt maguk a felhasználók is a működ­
tetés alatt vizsgáznak, mert a „kérdezni tudni 
kell” szlogen ez esetben halmozottan igaz.
A rendszer csak az üzleti cél teljesülése érdeké­
ben jól feltett kérdésekre - vagyis a működte­
tővel együtt gondolkodva - ad jó válaszokat. 
Menet közben dől el, hogy használják-e - pél­
dául az elemzések eredményeként megjelenő 
szempontok szerint küldi-e a DM-leveleket 
a marketing -, mint ahogy az is, sikerült-e a be­
vezetés során kezelni és elsimítani a CRM kap­
csán gyakori és meglehetősen szerteágazó érdek- 
sérüléseket.
JR_adnai Szabolcs egy nagy magyar banknál 
készített analitikus CRM-projekt tapasztalataira 
támaszkodva hívja fel a figyelmet néhány el­
kerülhető nehézségre. A banki rendszerek néme­
lyike meglehetősen nagy szabadosságot enged az 
ügyintézőnek. Az így kialakuló strukturálatlan 
adattárolás megkérdőjelezi az adatok megbízha­
tóságát, nehezíti az adatfeldolgozást, és már egy 
egyszerűnek tűnő kérdés, az ügyfélszám tekin­
tetében sem számíthatunk egzakt eredményre.
A rendrakásnak ekkor adattisztítással kell kez­
dődnie, amit az Oracle adattárház-módszertana, 
illetve a konzultációs részleg tapasztalatai alap­
ján végez el. „Adódtak klasszikus adattárház­
építési nehézségek is” - folytatja Radnai.
„A »sokat akar a szarka« kezdetű közmondás 
itt is érvényes, vagyis stratégia alapján jól meg­
határozott célt csak lépésről lépésre szabad meg­
valósítani. Az adattárházprojektek időigényesek, 
ezért, hogy ne fáradjanak bele a meglehetősen 
komoly befektetéssel járó projekt résztvevői 
a megvalósításba, és ne kedvetlenedjenek el, leg­
alább 3-6 hónaponként fel kell tudni mutatni 
a későbbi megtérülést előre jelző eredményeket. 
Ehhez a projektszponzornak látnia kell, mit és 
milyen lépésekben akar megvalósítani, s hogyan, 
illetve honnan tud hozzá minden szükséges 
erőforrást előteremteni. Ellenkező esetben már 
a felépítés sem biztos, de a működtetésre vég­
képp alig van remény.”
^A^z adattisztítás és -betöltés H o r v á t h  G á b o r , 

az IBM specialistája szerint is kritikus pontja 
a projektnek, többek között azért, mert érdekek 
sérülhetnek, ha ilyenkor kiderül, hogy nincsenek 
megfelelően kezelve a tranzakciós rendszerben 
lévő adatok. A menet közben lankadó érdek­
lődés ébren tartására is érdemes figyelmet fordí­
tani, mondja Horváth. Például egy viszonylag 
korai szakaszban a még félkész adattárházon 
végzett adatbányászat pozitív eredményei fel-

J\ Ütómws® 2 002/1-2
J A N - F E B R



A jog tehát 
nincs fel­
készülve, 
s mindezt to­
vább bonyolít­
ja. hogy egy 
multinacionális 
vállalat ahány 
piacon van 
jelen, annyi 
szabályozás­
sal találja 
szembe magát.

pörgethetik a hosszú és fáradságos projektbe be­
leunt résztvevőket.

pilotok tapasztalatait összegezve Szűcs Ist­
ván izgalmasnak s mindkét fél számára 
ösztönzőnek tartja, ahogy a kezdeti idegenkedést 
követően a közösen összeállított és kiválasztott 
kérdésekre a rendszertől választ váró, előbb csak 
kíváncsi résztvevőknek beindul a fantáziájuk, és 
hirtelen záporozni kezdenek az addig csak belül 
érlelődő, ám most már kérdéssé formálódó elem­
zési igények.

Ü G Y F É L  ÉS I N T E R N E T

^V-z internet izgalmas terület az analitikus 
CRM számára, hiszen a logfájlok révén automati­
kusan nagy mennyiségben keletkeznek az ügyfél­
kezelés szempontjából hihetetlen értéket 
képviselő, de ma még szinte alig elemzett adatok. 
CI>rvendetes, hogy egyre több portálon talál­
hatók regisztrációs kérdőívek, amelyek lehetővé 
teszik a látogatók azonosítását, s ezen adatok 
elemzésével például jó minőségű, valóban testre 
szabott oldalak készíthetők, illetve az oldalt 
lehívó látogató érdeklődéséhez igazíthatók 
a bannerek. Számtalan lehetőséget rejt az inter­
net, az egyik ígéretes fejlesztési irány a text 
mining területe, amelynek egyik felhasználási 
lehetősége a tömegesen érkező e-mailek automa­
tikus szortírozása.

C s e n g ő  f o r i n t o k

JN /X ive l az ügyfél-elégedettség számokban 
történő kifejezéséhez viszonylag elvont modelle­
ket kell felállítani, a CRM megtérülése nehezen 
számszerűsíthető. Ennek elfogadása segítheti 
a felhasználót meggyőzni a rendszerhasználat, 
a CRM-cégpolitika előnyeiről. Minél közelebb 
kerül a bevezetést végző és/vagy a tanácsadó 
az analitikus CRM-mel megoldani kívánt üzleti 
problémákhoz, annál pontosabb válaszokat kap 
a rendszertől feltett kérdéseire, és annál gyorsab­
ban érhető el a megtérülés. Ez nem közömbös 
egy olyan országban, ahol csaknem minden in­
formatikai beruházás esetében az első két kérdés 
az, hogy mennyibe kerül, és mennyi idő alatt té­
rül meg. „Ezt a fajta üzleti célfeltáró tevékenysé­
günket Discovery Engagement néven kínáljuk 
a piacon - mondja a HP-tól Ujj Béla -, ebbe töb­
bek között beletartoznak a jövedelmezőségi szá­
mítások, valamint a jövőkép kialakítása is. Ma­
gyarországon azonban ez ma még a felhasználó 
fejében nem értékteremtőként, tehát ellenszol­

gáltatásért végzett tevékenységként, inkább grá­
tiszként rögzül, így nem eladható, vagy csak rit­
kán. Pedig ennek a fajta tanácsadásnak a projekt 
jövőjét illetően olykor nagyobb az értéke, mint 
a bevezetéssel kapcsolatosaknak.”

J o g t a l a n  j o g o k

,,^ A ^ z  analitikus CRM terén két szemszög­
ből kell a törvényi szabályozást vizsgálni” - 
mondja Ujj Béla. „A magyar törvények szerint 
pl. a pénzintézetek nem kezelhetik együtt az 
eltérő tevékenységeikkel (bank, biztosító, nyug­
díjpénztár stb.) kapcsolatos ügyféladatokat, vagy­
is az ügyfelek azonos adatai egyénenkénti hozzá­
járulásuk nélkül nem vonhatók össze. Ez élő 
probléma, de általános, aggregált adatokról lévén 
szó, az adattárház-technológiát nem érinti, hi­
szen ott - például a távközlésben a hívások fel­
dolgozásakor - nem az egyedi adatok, hanem 
a tendencia meghatározása a cél. Tény azonban, 
hogy az alkalmazott technológiától függően visz- 
sza lehet menni az elemi adatszintig. Valójában 
az analízis folyamán annak érdekében szelektá­
lunk, hogy egyező tulajdonságú ügyfelek azonos, 
az igényüknek megfelelő kiszolgálásban részesül­
jenek. így ma az a gyakorlat, hogy ha valaki pél­
dául a webes tájékozódását elősegítő, érdeklődé­
sének megfelelő, testre szabott információt akar 
kapni - amihez olyan adatokra van szükség, 
mint például a honlapokon történő bolyongási 
szokásait rögzítő logfájlok -, annak el kell tűrnie 
adatainak kezelését. Ugyanis ha a szabó előtt el­
titkoljuk derékbőségünket, lötyögni fog rajtunk 
a nadrág, vagy ránk sem jön.”

Jr^urcsa anomáliája a dolognak, hogy a mai 
törvények szerint a fenti elemzések nagy tömeg­
ben, így a weblátogatások tekintetében törvény- 
sértők, ha azonban az árusnál kérés nélkül min­
dig a kedvenc újságomat teszik elém, az jó és 
természetes. A jog tehát nincs felkészülve, 
s mindezt tovább bonyolítja, hogy egy multinaci­
onális vállalat ahány piacon van jelen, annyi sza­
bályozással találja szembe magát.”
Sz ű cs  István szerint a szigorú hazai adatvéde­
lem miatt gyakran az ügyfélérdekek is sérülnek, 
ezért meggondolandó a szabályozás módosítása. 
Szabályozásra vár például, hogy az adatok - 
építő célzattal - a gyűjtésükkor megjelölt célon 
túl is felhasználhatók legyenek, amivel többek 
között limitálni lehetne a csalás lehetőségét. Az 
ebből származó kárt ugyanis a cégek jelenleg 
a tisztességes állampolgárokkal kénytelenek meg­
fizettetni. Fekete G izella
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Minősítő online 
céginformációk 

a Dun & Bradstreettől
Leendő partnereiről egyre több vállalkozás szerez be információt szerződéskötés előtt.

A cégek nem elégszenek meg a nyilvános adatokkal, hanem harmadik, semleges fél véleményét is kérik. 
A Dun & Bradstreet Hungária Kft. (D&B) minőségi B2B-szolgáltatásaival tíz éve áll 

ügyfelei rendelkezésére. Egyre több vállalkozás vesz igénybe olyan üzleti információs szolgáltatást, 
amely nemcsak puszta adatokat közöl, hanem véleményt is alkot a leendő partnerről.

Ez derül ki a D&B tapasztalataiból és eredményeiből. A hazai céginformációs piacot vezető 
vállalkozás bevétele ugyanis évről évre dinamikus növekedést mutat, miközben egyre több 

kis- és középvállalat építi be működésébe a D&B döntéstámogató rendszerét.
Az alapítók nevét viselő vállalkozás az Egyesült Államokban indult, 160 évvel ezelőtt.

Ma az egyetlen olyan cég ebben az üzletágban, amely a Föld minden tájáról tud saját rendszerén 
keresztül üzleti marketing- és minősítő céginformációt nyújtani online (www.dnb.com).

M i n ő s í t ő  c é g i n f o r m á c i ó

cégbíróság adatokat nyújt, mi informá­
cióval szolgálunk” - nyilatkozta M ih a  T a m á s , 

a kft. értékesítési igazgatója. Ezenkívül vállalják, 
hogy minősítést készítenek a keresett cégről, sőt 
meghatározzák azt az összeget is, amely vélemé­
nyük szerint biztonságosan adható a leendő part­
nernek kereskedelmi hitelként. A D&B által elké­
szített céginformáció tartalmazza a vállalat tény­
leges tevékenységét, a foglalkoztatottak számát, 
illetve fontosabb vevőit, szállítóit. A vállalkozás 
pénzügyi helyzetének megítéléséhez nyújtanak 
segítséget az utolsó három év mérlegadatai. Ezt 
összevetik az adott ágazat átlagteljesítményével, 
amiből kiderül, hogy milyen a cég eredménye, és 
hogy az elmúlt időszakban javuló vagy romló 
tendenciát mutat-e. A kifizetetlen számlák érté­
kéről és a kötelezettségek lejártának időpontjáról 
szolgáltatott adatok a cég fizetési szokásait jel­
lemzik. Ezek alapján a D&B szakértői ítélik meg, 
hogy szerintük mennyire kockázatos hitelt nyúj­
tani az adott vállalkozásnak, illetve javaslatot 
tesznek arra, hogy mekkora az az értékhatár, 
amelynek visszafizetésére még biztonságosan 
számíthat a másik fél.
„S e n k in e k  sem kötelező választ adnia 
cégriportereinknek, de az is információértékű, 
ha valaki nem szolgáltatja ki a kért adatokat”

- emelte ki Miha Tamás. Véleménye szerint 
ezek az adatok nem tartoznak az üzleti titok 
körébe.

Ü z l e t i  m a r k e t i n g s z o l ­
g á l t a t á s o k

A D&B közel 500 000 bejegyzett társas vállalko­
zásról rendelkezik információval. Ezek közül az 
aktív, vásárlóerővel rendelkező cégek üzleti mar­
keting célú adatait - például a vállalatok pontos 
címét, vezetőik nevét, tényleges tevékenységei­
ket - hat éve jelentetik meg Magyar cégek című 
kiadványukban. Ennek internetes és CD-változa- 
tán félévente frissítik az információkat, míg 
a kétkötetes könyv évente egyszer jelenik meg.
A D&B-kiadványok pontosságát jelzi, hogy ezer 
keresett cégből 970 biztosan megtalálható a mar- 
keting-adatbázisban megjelent adatok alapján.
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CRM -  a vevőről 
vagy a vevőtől?

Amikor először meghallottam a CRM kifejezést, arra gondoltam, hogy végre a vállalatok érzik 
a változtatás szükségszerűségét, és az éleződő versenyben sokkal nagyobb figyelmet fognak szentelni 
ügyfeleik, vevőik igényeinek megismerésére. A Business Online hasábjain az elmúlt fél év során Önök is 

olvashatták a magyarországi CRM-piaccal foglalkozó összeállításunkat. A sorok mögött kirajzolódó 
valóság az, hogy a vállalatok a CRM-rendszerekkel foglalkozó stratégiájukban és retorikájukban nem arra 
helyezik a hangsúlyt, hogy az ügyféltől érkezett visszajelzésekre alapozzák termékeik és szolgáltatásaik 

fejlesztését. Egyelőre arra koncentrálnak, hogy az ügyfelek különböző csoportjairól szóló adatok 
elemzésére támaszkodva a már meglévő szolgáltatásaikat és termékeiket tudják minél nagyobb 

hatékonysággal eladni. Hogy élesen fogalmazzunk, nem azt kérdezik a vevőiktől, hogy mit kellene 
változtatni a termékeiken vagy szolgáltatásaikon, hanem azt: „Hány évesnek tetszik lenni?"

Nem kerülhető 
el, hogy a vál­
lalat a CRM 
segítségével 
felvegye 
a megismert 
vásárlói igé­
nyeknek 
legjobban 
megfelelő' 
alakot.

két stratégia pedig nem ugyanaz. Az elsőt 
nevezzük proaktívnak, a másodikat pedig aktív 
reaktívnak. Az első feltételezi, hogy azt kutatjuk, 
milyen irányban kell nekünk magunknak meg­
változnunk. A második, hogy azt kutatjuk, a válla­
latunk meglévő képességeit és erőforrásait hogyan 
tudjuk maximális hatékonysággal realizálni a pi­
acon. Az első szerint elképzelhető, hogy a Pizza 
Hűt egyszer csak elkezdjen pizza helyett főtt ku­
koricát árulni, a második szerint csak más és más 
ízű pizzákkal fog kísérletezni.

informatikai CRM-megoldások mindkét 
megközelítést tudják támogatni. Egy fejlett ope­
ratív rendszer, amelyben a vevők­
től érkezett visszajelzéseket szol­
gáltatásaink és termékeink szerint 
elemezni tudjuk, elvezethet min­
ket új termékötletek és szolgáltatá­
sok kitalálásához. Ha nem erre 
használjuk a CRM-et, ha nem 
a vevőtől magunkra nézve, hanem 
a vevőről szeretnénk minél több 
információt megtudni, akkor is 
gyorsabban tudunk reagálni az 
ügyfelek csoportjában bekövetkező 
változásokra. Míg a CRM-korszak 
előtt csak azt vettük észre, ha 
a házunk tetején már beesett az 
eső, vagy ha a szél kifordította 
a sarkából az ajtót, ma már azt is 
észre tudjuk venni, ha az ereszté­
kek kicsit meglazultak, vagy az ab­
lakokat be kellene olajozni.

eszköz tehát megvan, és a vállalatoknak 
kell eldönteniük, hogy mire használják. Ha nincs 
ádáz verseny, ha stabil a piac, akkor elég lehet, 
ha már meglévő ügyfeleink lojalitását növeljük 
a számukra kényelmes ügymenet megvalósításá­
val, igényeik jobb, gyorsabb kiszolgálásával. Ha 
a verseny élesebbé válik, vagy a teljes piac leül, 
akkor nem kerülhetjük el az operatív CRM-rend- 
szerek proaktív felhasználásával járó kínos és ké­
nyelmetlen önreflexiót. Nem kerülhető el, hogy 
a vállalat a CRM segítségével felvegye a megis­
mert vásárlói igényeknek legjobban megfelelő 
alakot, hogy a jövőbeli szervezet-, termék- és
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szolgáltatásfejlesztések alapja a CRM-rendszerek-
bôl kinyert, értelmes formába rendezett informá-
ciók halmaza legyen.
Minderre lehet legyinteni, hiszen hol a bizo-
nyíték arra, hogy azzal, ha kielégítjük a vásárlók
pillanatnyi igényeit és szeszélyeit, megalapozhat-
juk vállalatunk hosszan fenntartható prosperitá-
sát? Nos, aki ezt kérdezi, az még nem értette
meg a CRM-rendszerek felhasználásában rejlô
lehetôségeket. Maga a rendszer ugyanis nem
tesz mást, mint megsokszorozza, megezersze-
rezi a termékünk vagy szolgáltatásunk lehetsé-
ges fejlesztési módjain gondolkodó elmék
számát.

A Z I N N O V A T Í V Ö T L E T E K

F E L E A F E L H A S Z N Á L Ó K T Ó L

S Z Á R M A Z I K

Mintegy 20 évvel ezelôtt a MCKINSEY

tanácsadói, PETERS és WATERMAN „A siker nyo-
mában” címmel adták ki könyvüket, amelyben
összefoglalják az Egyesült Államok 62 legsikere-
sebb vállalatának többéves kutatás során feltárt
attribútumait. Már akkor úgy találták, hogy 
a legsikeresebb vállalatokat az jellemezi, hogy
szoros kapcsolatot tartanak fenn vevôikkel.
Azoktól a vevôktôl tanulnak, akiket kiszolgálnak. 
„Jó minôséget, kiszolgálást, megbízhatóságot ga-
rantálnak – olyan termékeket, amelyek tartósak.
Sikerül még a legközönségesebb fogyasztási ja-
vak körében is a saját terméküket mint valami
különlegeset bevinni a fogyasztók tudatába.” 
Ebben a folyamatban még csak nem is mindig
fontos, hogy az új termékekkel ôk álljanak elô
legelôszôr. A „válaszlépés stratégiája” szerint
néha célravezetôbb kivárni a konkurencia elsô
termékváltozatait, majd azok hibáiból, valamint
a korai felhasználók kielégítetlenül maradt igé-
nyeibôl és tapasztalataiból okulva egy sokkal
megbízhatóbb, jobb termékkel célba venni a pi-
acot. A felhasználók tapasztalata pedig hatalmas
értéket képvisel! ERIC VON HIPPEL, az MTI kuta-
tója a tudományos mûszereket gyártó vállalatok
tevékenységét megfigyelve az ott folyó innováci-
ós tevékenységgel kapcsolatban megállapította,
hogy az általa vizsgált tizenegy „alapvetô típusú”
innováció mindegyike a felhasználóktól szárma-
zott. A kutatásban szereplô 66 „jelentôs újítá-
son” alapuló termékfejlesztés 85 százaléka pedig
szintén a vevôk kezdeményezésére indult el.
(Eric von Hippel egy idevonatkozó késôbbi ta-
nulmányát angol nyelven letölthetôvé tettük 
a Business Online oldaláról!)

A vevôinktôl tehát van mit tanulnunk! 
A CRM-rendszerek hozzásegíthetik a felsô veze-
tôket, hogy ne „ôk legyenek mindig azok, akik
utoljára tudják meg”, ha valami rosszul megy,
vagy a vállalat egy termékére nincs igény a pi-
acon. Egy gondolat erejéig hagy idézzük ANDREW

GROVE-ot, aki az ügyfelekkel mindennapi kap-
csolatot fenntartó üzletkötôket a vállalat szemei-
hez hasonlította. A gondolat szép: ha a fej nem
figyel oda az apró jelekre, amelyeket a szem
megláthat, hanem saját belsô hallucinációi sze-

rint irányítja a testet, az rövid idôn belül kataszt-
rófához vezet. Ma az operatív CRM-rendszerek
kezelôi lehetnek a vállalat szemei. Az üzlet-
kötôk, a call centerek dolgozói. A vevôk jelzéseit
olyan hatékonysággal és pontossággal tudják köz-
vetíteni a fejnek, mint eddig soha. És persze a fe-
jen múlik, hogy ezekre a jelzésekre koncentráljon,
hogy tudjon jó kérdéseket feltenni az adatokkal
kapcsolatban. A beérkezô sok ezer visszajelzés
között természetesen nem könnyû megtalálni az
igazán fontosakat. Azokat, amelyek akár egy új
innovációnak képezhetik az alapját. Hogyan le-
het megtalálni a tût a szénakazalban?
Nos, ezt a kérdést mindenképpen tegyék fel
beszállítóiknak!•SZÉLL ANDRÁS
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Az idézett könyv (Peters és Waterman: A siker nyo-
mában) a 80-as évek végén a legsikeresebb vállala-
tok között elemezte a Citibankot és a Hewlett-
Packardot is.  A Business Online munkatársai meg-
vizsgálták, hogy milyen formában jelenik meg 
a vevôközpontú filozófia a két vállalat honlapján. 
A Citibank esetében két kattintás után eljutunk egy
kérdôívhez, amely a honlap megjelenésérôl és
szerkezetérôl kérdezi a látogatókat. A kérdôívhez
csatolt ígéret így szól: „Internetes holnapunkat 
az Önök visszajelzései alapján folyamatosan fej-
lesztjük.”
A HP oldalán szintén két kattintásba kerül eljutni 
a vevôszolgálathoz, amely tükrözi a HP ember-
központú filozófiáját. A leírtak szerint „az elektroni-
kus üzenetek sok félreértést okozhatnak”, nem min-
dig szolgálnak egyértelmû, könnyen feldolgozható
válasszal. Így a HP minden ügyfelét „világszínvonalú
call centerébe irányítja, ahol felkészült mérnökök
várják az ügyfelek hívásait”. A vevô már a telefonhí-
vás elôtt elküldheti a kérdését e-mailben. A meg-
keresésre válaszul a HP két órán belül egyedi azono-
sítót küld, az erre hivatkozó ügyfelet pedig már 
a válaszokkal várják a hotline-on.
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z ötlet: beszervezni néhányat a világ legna-
gyobb rendezôi közül, hogy készítsenek rövidfil-
meket, amelyek kizárólag a BMW website-járól
lesznek letölthetôk. A megkötés az alkotók szá-
mára csupán ennyi: a film fôszereplôje az autó és
a sofôr legyen, minden másban szabad kezet
kapnak. A felkért rendezôk névsorát – JOHN

FRANKENHEIMER, ANG LEE, WONG KAR-WAI,
GUY RITCHIE ÉS ALEJANDRO GONZÁLEZ IÑÁRRITU

– olvasva egy filmrajongónak elôször felcsillan 
a szeme. Azután lecsillapodva szkeptikusan mo-
solyogva megkérdezi: Vajon Ang Lee a Tigris és
sárkány után vállalja, hogy következô alkotása
egy ötperces reklámfilm legyen a BMW-nek?

Vajon Wong Kar-Wai, a Szerelemre hangolva ren-
dezôje rábírható egy ilyen kísérletre? És a többi-
ek? A válasz négy betû: igen.
A filmek elkészültek, és hatalmas hírverés
közepette sorban helyükre kerültek a
WWW.BMWFILMS.COM-on. Az öt rendezô teljesen
különbözô hangulatú rövidfilmekkel rukkolt elô,
amelyek mindegyike erôsen magán hordozza al-
kotója kézjegyét. Frankenheimernél az akció, az
üldözés, a lélegzetelállító autós bravúrok dominál-
nak, Ang Lee kocsijai pedig nem száguldoznak,
hanem szinte táncolnak a meseszerû aláfestô 
zenére. A zene Wong Kar-Wainál jut a leg-
nagyobb szerephez, filmje szentimentális, lágy.

AA BBMMWW filmrendezôk

kezébe adta
aa kkoorrmmáánnyytt

AAzz oonnlliinnee rreekklláámm ffoorrmmáájjáánnaakk ééss sszzeerreeppéénneekk ttrreennddjjeeiirrôôll ttööbbbb aallkkaalloommmmaall íírrttuunnkk mmáárr aa BBuussiinneessss OOnnlliinnee
hhaassáábbjjaaiinn.. NNeemm eesseetttt mméégg sszzóó aazzoonnbbaann aa rreekklláámm ééss aa sszzóórraakkoozzttaattááss eeggyybbeeggyyúúrrtt vváállffaajjáárróóll,, aammii nneemm mmááss,,

mmiinntt aazz aaddvveerrttaaiinnmmeenntt.. AA BBMMWW,, ffeelliissmmeerrvvee aazz eeggyyrree ttööbbbb ffeellhhaasszznnáállóó sszzáámmáárraa eelléérrhheettôô nnaaggyy ssáávvsszzéélleessssééggûû
iinntteerrnneettbbeenn rreejjllôô lleehheettôôssééggeekkeett,, mmaaggaa iiss sseebbeessssééggeett vváállttootttt,, ééss bbeerroobbooggootttt aa ccééllbbaa..

a
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Guy Ritchie a tôle megszokott dinamikus, humo-
ros stílust hozza, MADONNÁVAL a fôszerepben. 
A legfajsúlyosabb alkotás Alejandro González
Iñárritué; az elôzô négy rendezôvel ellentétben 
ô nem valamiféle poénra vagy csattanóra utazott,
hanem valódi sorsproblémákat kísérelt meg be-
mutatni. Ebben segítségére volt, hogy tágabb idô-
kerettel gazdálkodott, mint a többiek, nyolc
percben mondja el nekünk történetét.
Úgy tûnik, a kitalálók pontosan tudták, mit
akarnak: tökéletes szórakoztatást és ugyanakkor
tökéletes reklámot. Meg is valósították. Termé-
szetesen a filmeket megnézhetjük a weben, vagy
a „BMW-filmlejátszó” segítségével letölthetjük,
és saját számítógépünkön élvezhetjük, az oldal
azonban más szolgáltatásokat is nyújt. A rende-
zôk mesélnek a filmek elkészítésérôl, találunk 
a forgatás helyszínén készült fotókat, háttér-
információkat. A kaszkadôrök bemutatják 

a kunsztok számos csínját-bínját, de legfôképpen
részletes leírásokat kapunk a filmekben szereplô
csodaautókról. Ezek után ki ne vágyakozna 
a csúcsmodellekre, amelyek szemmel láthatólag
akció közben is megállják a helyüket?
Óhatatlanul felvetôdik azonban a kérdés,
hogy a rövidfilmek vágyakozva szemlélôdô kö-
zönsége és az a fizetôképes réteg, amely megen-
gedheti magának egy új BMW megvásárlását, 
áll-e bármiféle átfedésben egymással. A válasz
véleményünk szerint: nem. Ennek az exkluzív
reklámkampánynak a jelentôsége nem a BMW-
eladások számával mérhetô. Fontossága abban
áll, hogy minôségi váltást hozott a reklámfilm-
gyártásban: magas szinten ötvözi a valós mûvészi
tartalmat és a reklámot, miközben az online
marketingkommunikációban is teljesen újat 
hoz. Márkaépítô és presztízsnövelô hatása ki-
emelkedô. •BUJDOSÓ BORI

Kapcsolódó

webcím:

•
www.bmwfilms.com

•
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„Évtizedek óta veszek
részt közvélemény-kutatási
vizsgálatokban. De csak most,
ezt a kitûnô könyvet olvasva
értettem meg, hogy voltakép-
pen mit is csináltam. Jól és
rosszul. Ki hitte volna, hogy
még a közvélemény-kutatásról
is lehet érdekes, szellemes
könyvet írni?” (HANKISS

ELEMÉR)
Egy ilyen ajánló után óha-
tatlanul kíváncsi lettem, mi-
lyen tudást rejt magában FISCHER GYÖRGY mûve.
Meg kell, hogy mondjam: a lehetô legkellemesebb
meglepetésben volt részem. A szerzô a könyv
elsô felében érthetôen, könnyed stílusban vezeti
végig olvasóit elôször a közvélemény-kutatások
történetén, majd módszertanán. Megismerhetjük
a közvélemény-kutatásokkal kapcsolatos tudomá-
nyelméleti álláspontokat, és felfrissíthetjük általá-
nos statisztikai ismereteinket. A mû második fe-
lében képet kapunk a közvélemény-kutatások
magyarországi történetérôl és helyzetérôl, vala-
mint elolvashatunk egy érdekes elemzést a ma-
gyarországi közvélemény-kutató cégek elôre-
jelzéseinek összehasonlításáról. Fischer György
nem bátortalan kijelenteni, hogy „a szakmán
belül és azon kívül is köztudott néhány közvéle-
mény-kutatással foglalkozó cég vezetôinek sze-
mélyes jó kapcsolata az egyes pártok vezetôivel”.
A szerzô nyíltan felteszi a kérdést: tartha-
tunk-e attól, hogy az egyes cégek tudatosan,
esetleg megrendelésre manipulálják elôrejelzései-
ket, hogy megbízóiknak kedvezzenek? Ez a kér-
dés a közelgô választások elôtt kétségtelenül ak-
tuális, a választ nem is írnám most le, mindenki
elolvashatja a könyvben. Érdemes. Nemcsak
azért, hogy a magyarországi politikai közvéle-
mény-kutatás helyzetérôl ítéletet tudjunk alkot-
ni. Ezért még nem biztos, hogy rohanni kell 
a könyvesboltba. Fontosabb kiemelni, hogy 

a „nagyobb és jelentôsebb,
közvélemény-kutatással is fog-
lalkozó cégek nem a politikai
közvélemény-kutatásból élnek”.
E cégek profitja elsôsorban
piac- és marketing-, valamint
média- és reklámkutatásokból
származik. Ezeknek a kutatá-
soknak a módszertana pedig
nagyon hasonló a közvélemény-
kutatásokéhoz. A szerzô eb-
ben a módszertanban igazítja
el olvasóit, kitérve olyan terü-

letekre is, mint az online piackutatás.
Megtudhatjuk, hogy megrendelôként mi-
lyen kérdéseket érdemes feltenni a piackutatással
foglalkozó cég képviselôjének, vagy azt, hogy mi-
ként lehet és szabad értelmezni egy elénk tárt
adatsort termékünk népszerûségérôl. A mûvet
bátran kézbe lehet venni bármilyen elôképzett-
ség nélkül. Olvasmányos, a statisztikai fogalma-
kat érthetôen, a köznapi nyelvezet használatával,
analógiák segítségével világítja meg. Igazi alap-
mûként használható, amelynek jelentôsége lé-
nyegesen túlmutat azon az „apróságon”, hogy
Magyarországon milyen összefonódások vannak
vagy nincsenek a politikai élet és a közvélemény-
kutató cégek között. Pártállástól és politikai hova-
tartozástól függetlenül ajánlható mindenkinek,
aki a közvélemény- vagy piackutatás iránt érdek-
lôdést mutat.•SZÉLL ANDRÁS
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... a „nagyobb

és jelentôsebb,

közvélemény-

kutatással is

foglalkozó

cégek nem 

a politikai

közvélemény-

kutatásból él-

nek”. E cégek

profitja elsô-

sorban piac-

és marketing-,

valamint

média- és

reklámkutatá-

sokból 

származik.

JJááttéékk aa sszzáámmookkkkaall
FFiisscchheerr GGyyöörrggyy:: Hihetünk-e 
a közvélemény-kutatásoknak?

www.bagolyvar.hu
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M I A Z A D N E T W O R K É R T E L M E ?

A hirdetôk látókörébe többnyire csak a Top 5-be,

illetve Top 10-be tartozó tartalomszolgáltatók férnek

bele, a magyar webtartalom, az online szolgáltatások

95-98 százaléka észrevétlen marad. Ezt ismerte fel az

Adverticum Rt., amikor – kihasználva az általa üze-

meltetett hirdetéskiszolgáló rendszer (adserver) azon

tulajdonságát, hogy nemcsak egyedi website-okon, ha-

nem networkbe szervezôdött csoportokon is képes

menedzselni a kampányokat – megkezdte a „tízen tú-

liak” hálózatba szervezését.

A tavaly nyár óta szervezôdô Adverticum-network

napi többmilliós forgalmával Magyarország legnagyobb

online reklámhordozójává vált, a hálózat tagjainak

együttes kapacitása – amit az Adverticum célcsopor-

tokra bontva is képes kezelni – nagyobb, mint a két

legnagyobb hazai portál együttes forgalma.

Az Adverticum-network abban különbözik az is-

mert horizontális portálok által szervezett, network

jellegû együttmûködéstôl, hogy míg ott a tartalom

bôvítéséhez mindenbôl egy szolgáltató – egy utazási

site, egy autós portál, egy freemail stb. – kell csupán,

az Adverticum-network hirdetési hálózat, vagyis tuda-

tosan felvállalja, hogy több autós oldal, sok hírportál,

tucatnyi gazdasági site vagy a szórakoztatást kínáló

weboldalak tömege kerüljön be a hálózatba. A tartal-

mi és más (pl. területi) csoportosításnak, illetve a jól

definiált célközönségnek köszönhetôen így a hirdetôk

számára egy érdekes alternatíva nyílik az online mar-

ketingkommunikáció területén.

A  H Á L Ó Z A T T A G J A I E G Y M Á S

F O R G A L M Á N A K N Ö V E L É S É É R T

Az Adverticum Rt.-ben február elején készült el az

a fejlesztés, amely lehetôvé teszi, hogy az el nem

adott hirdetési kapacitásokat a tagok hálózaton belül

„árulják”, vagyis egy belsô B2B (business-to-business)

piactéren egymás között hirdetési kapacitást keresse-

nek, illetve ajánljanak fel. Az idézôjelbe tett „árulják”

szó is jelzi, hogy itt valóban értékek, nem pedig felüle-

tek cserélnek gazdát, hiszen lehet, hogy az egyik site

törzsközönsége valamelyik hirdetô számára értéke-

sebb a másik site bannerhelyeinél. 

H I R D E T É S K I S Z O L G Á L Á S

W E B E N ,  E - M A I L B E N

A Prím Média által kifejlesztett Adverticum-

adserver alapját képezô rendszert a Prím Online

1999 októberében kezdte el hirdetések kiszolgálásá-

ra használni, s az év végéig már 12 millió adview-t

szolgált ki. Mivel tartalomszolgáltató partnereinek

száma folyamatosan bôvült, az adview-mennyiség

2000-ben 150 millióra, tavaly pedig 1,1 milliárdra

nôtt, és a napi forgalom elérte a 6 milliót. Bár ma

már nem mindegyik kreatív tekinthetô szabvány-

bannernek, ha e mennyiség mögé egyszerû – átlagos,

azaz 72 dpi felbontású – csíkhirdetéseket képzelünk,

az Adverticum által menedzselt reklámokat egymás

mellé téve nem egészen két hónap alatt körbe lehet-

ne fogni a Földet.

Az Adverticum ASP (hirdetéskiszolgáló) üzletága

számos ismert és népszerû portál számára szolgáltat.

2001-ben többek között a Startlap-család, a Figyelônet

és a VNU Kiadó egyéb lapjai, az Axel Springer maga-

zinjai és napilapjai, a Korridor, a Lutri, valamint 

a Fotexnet tartozott az ügyfélkörébe, de az

Adverticum-adservert – bizonyos kreatív anyagok

megjelenítésére – az egyik legnevesebb (Realmedia)

hirdetéskiszolgálóval rendelkezô Origo is igénybe vet-

te. „Az online tartalomszolgáltatók üzleti modelljének

középpontjában elsôsorban a hirdetési bevételek áll-

nak. Ezért nagy öröm számunkra, hogy egy ilyen mér-

tékben kritikus alkalmazás üzemeltetésével az

Adverticumot bízza meg a magyar online médiavállal-

kozások túlnyomó többsége” – kommentálja az ered-

ményeket KINCSES ANIKÓ, a tavaly nyáron alapított

Adverticum Rt. vezérigazgatója. 

Az Adverticum-networkön való hirdetési lehe-

tôségekrôl, az ASP- és az AdvertiMail szolgáltatásról,

valamint a networktagságról a WWW.ADVERTICUM.COM

címen lehet tájékozódni. E-mailben és a 248-3230-as

telefonszámon Kincses Anikó (AKINCSES@ADVERTICUM.
COM), Rátóti Sarolta (SRATOTI@ADVERTICUM.COM), il-
letve Székely Tamás (TSZEKELY@ADVERTICUM.COM) ad

bôvebb felvilágosítást.

(x)
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Száznál többen az

Adverticum-networkben
22000022 jjaannuuáárrjjáábbaann mmeeggáállllaappooddáásstt kkööttöötttt aazz IInnddeexx ééss aazz AAddvveerrttiiccuumm RRtt..,, mmiisszzeerriinntt aazz IInnddeexxMMaaiill ééss aa TTáárr..hhuu

bbeelléépp aazz AAddvveerrttiiccuumm-aaddnneettwwoorrkkbbee,, mmaajjdd eezztt kköövveettôôeenn rröövviiddeesseenn ccssaattllaakkoozzootttt aa lleeggnnaaggyyoobbbb mmaaggyyaarr-

oorrsszzáággii oonnlliinnee hhiirrddeettééssii hháállóózzaatthhoozz aazz IInnddeexx ffóórruummsszzoollggáállttaattáássaa iiss.. AAzz AAddvveerrttiiccuumm-nneettwwoorrkk ttaaggllééttsszzáámmaa

ééppppeenn eezzeekkkkeell aa nneevveess ssiittee-ookkkkaall llééppttee áátt aa sszzáázzaatt,, ss aa hháállóózzaatt aazzóóttaa iiss eeggyyeennlleetteess üütteemmbbeenn nnôô..
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A Business Online Tanácsadó rovatán belül kö-
zel egy éve elindult Megoldás mellékletben hó-

napról hónapra projekttapasztalatokról esik szó. Az
új évben az esettanulmányokból kiolvasható hasznos
információkon túl néhány érintett témában szak-
emberek gyakorlati tapasztalatait is közreadjuk. 
A mély vízbe való alámerülés elôtt azonban álljon itt
néhány, a projektvezetô személyére vonatkozó gon-
dolat. A projektmenedzsment szinte végeláthatatlan
irodalmából elôszeretettel szemezgetnek a projekt-
résztvevôk, és se szeri, se száma a legtalálóbban esz-
köz- és tapasztalatgyûjteményként jellemezhetô
módszertanoknak. Azonban bármelyiket választja
is egy cég, nem célszerû azt egy az egyben ráhúzni
az adott projektre. A vezetô józanságára és tapasz-
talatára van bízva, hogy ebbôl az összegyûjtött,
katalogizált tudásbázisból válogatva megtalálja 
a peremfeltételekhez legjobban igazodót. Az em-
pátia, a rátermettség, a messzebbre tekintés képes-
sége sok mindenen átsegítheti, de a hatékony és si-
keres projektvezetéshez ezen túl a feladat üzleti
szempontból való megközelítésének képessége is
elengedhetetlen.
Ha a megrendelô cégben erôsebb a projektkultúra,
akkor viszonylag egyszerû meghonosítani a siker-
hez szükséges hozzáállást, és ez esetben lehet a hely-
ben használatos módszertanhoz idomulni. Kialaku-
latlan projektvezetési kultúra esetén azonban ennek
missziószerû közvetítése a projekttel párhuzamo-
san zajlik.
A rovatban szereplô esettanulmányok témájához
köthetô tapasztalatokra áttérve: a hazai gyakorlat-
ban sajnos a rendszerépítés és adatbetöltés áll az elsô
helyen, s a cégek csak ezt követôen találják ki – jó
esetben – a szükséges folyamatokat. A helyes sorrend
azonban a folyamatok megalkotása, majd optima-
lizálása, és ezt, valamint egy mérlegelést követôen
csak a lényegesnek ítélteket érdemes mûszaki-infor-
matikai rendszerekkel támogatni.
A szóban forgó projektek legveszélyesebb szakasza
az elôkészítés. Ezt általában tökéletességre törekvô,
precíz tervezéshez szokott mûszaki szakemberek
végzik, s így költség és idô szempontjából túlmére-
tezett lehet a végeredmény. De ha ezt görcsösen
igyekeznek elkerülni, az ellenkezôje is bekövetkez-
het. Mivel a rendszerspecifikálás és az elôkészítés erô-
forrásigénye általában nagyobb a rendszer kifejlesz-
téséhez szükségesnél, az alultervezés is veszélyes.
A nagy mennyiségû adat betöltését igénylô informa-
tikai projektek tervezésekor az erre nem allokált
költség és erôforrás is gyakori probléma. A gond ab-
ból fakad, hogy a költségeknek mindössze 10-20%-
át emészti fel a rendszer elkészítése, a többi adat-

gyûjtésre, minôség-ellenôrzésre és adatbetöltésre
fordítódik – a munka oldaláról pedig kb. 30–70%-
os az arány. Az adatminôség kritikus volta ellenére
a gyûjtés során ritka a minôség-ellenôrzés, a nagy
mennyiségû rossz minôségû adat pedig használha-
tatlanná teszi a rendszert, s ilyenkor a felhasználó
ez utóbbiról állít ki rossz bizonyítványt. Megoldás le-
het, ha az ellenôrzés után az adatoknak csak egy
kisebb, technológiai vagy területi értelemmel bíró
része kerül betöltésre. A rendszer így már használ-
ható.
És végezetül, csak kóstolóként – mellôzve most 
a felsô vezetôi támogatás csaknem minden projek-
tet jellemzô hiányát és más evidens bukásokot – né-
hány szót az adattárházprojektekrôl, amelyek szám-
talan lehetôségét kínálják a projekthibáknak. Egy
2001-es DMReview-felmérés szerint a BI-projektek-
nek csak 22%-a sikeres, 24% szerint további fejlesz-
tésre van szükség, és 18% teljes bukás. Vajon miért?
Mi kellene a sikerhez, s mit mutat a hazai és nemzet-
közi gyakorlat?
Komoly gond, hogy az adattárház-témakört a vál-
lalatvezetés sok helyen az IT-hez allokálja, amely
azonban az üzleti területektôl kapott támogatás
híján – az IT-hez kitûnôen, de az üzlethez alig ért-
ve – nem lesz sikeres. Gyakran hibásan egyenlôség-
jelet tesznek a vállalati adatok összegyûjtése és az
adattárház-építés közé. Az adattárházak a hazai
hiedelmekkel ellentétben csak akkor mûködnek,
ha arra kiképzett emberek, többek között állandó
adatfeltöltésrôl gondoskodva, mûködtetik azokat,
ezért a bevezetéskor nem hiányozhat az oktatás és
a belsô marketing. Magyarországon ezekre a projek-
tekre még mindig megváltóként, minden problémá-
ra gyógyírként tekintenek a vezetôk, ami több szem-
pontból is hibás elvárás. Egyrészt ahhoz, hogy képes
legyen megválaszolni a változó makro- és mikrokör-
nyezet által felvetett kérdéseket, az adattárházat
nem termékként, hanem folyamatként kellene ke-
zelni. Másrészt egy adott területre fókuszáló, az ar-
ra vonatkozó adatokkal dolgozó eszközrôl lévén
szó, mellette mindig szükség lesz – adatforrásként
is – a napi mûködéssel összefüggô, azt támogató
operatív rendszerekre, hiszen nem hivatott ezek
riportolási elemeinek mindegyikét kiváltani. Ké-
sôbb néhány egyéb tanácsra is sort kerítünk – hasz-
nosságuk bizonyítékaként mostani számunk ide-
vonatkozó esettanulmányában az eddigiek közül
is nem egy visszaköszön. ||||

Czibók Zoltán – Veres Jenô – Gollnhofer Gábor

(a Projektmenedzsment Fórum 2002 szerkesztô-
bizottságának tagjai)

Projektmenedzsment a gyakorlatban
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MMeeggoollddááss:: –– MMiieellôôtttt aa pprroojjeekkttrree rrááttéérrnnéénnkk,, aa
kkééssôôbbbbiieekk kköönnnnyyeebbbb mmeeggéérrttééssee kkeeddvvéééérrtt eejjtt-

ssüünnkk nnééhháánnyy sszzóótt aa hháárroomm tteerrüülleett öösssszzeeffüüggggéésséérrôôll,, 
aa BBeerruuhháázzáássii ééss KKaarrbbaannttaarrttáássii FFôôoosszzttáállyy ffeellaaddaattaaiirróóll,,
ffeelleellôôssssééggéérrôôll..
RESS MIKLÓS: – Fôosztályunk a Richter kulcsterülete-
ihez, az alapanyag- és a készgyógyszer-gyártáshoz
tartozó géppark karbantartásáért szakmailag felelôs.
Ezzel szoros összefüggésben hozzánk tartoznak 
a nagy értékû projekteket jelentô beruházások is. Ez
utóbbiak átvilágítása „beruházáskontrolling” címszó
alatt a fejlesztési témák között szerepelt. Mivel a kar-
bantartás és a beruházás beszerzési feladatokkal is jár,
a beszállítókkal való kapcsolattartás és a feladatok ko-
ordinálása ugyancsak a mi dolgunk.

MM..:: –– AA pprroojjeekktt ssoorráánn aa bbeerruuhháázzááss ááttaallaakkííttáássáá-
vvaall kkaappccssoollaattbbaann mmiillyyeenn mmuunnkkaa vváárrtt ÖÖnnöökkrree ééss aazz
IIFFUUAA-rraa??
R. M.: – Elsôként meg kellett vizsgálnunk, hogy a gya-
korlatban milyen mértékben szolgálja a vállalat érde-
keit a beruházások terén a szintén az IFUA segítségé-
vel kialakított projektmenedzsment-rendszer, kell-e
esetleg továbblépni. Elsôsorban ennek a szabályo-
zott mûködését, a tervezést, a projekt lebonyolításá-
nak dokumentálását kellett egy gyógyszergyárban is
kezelhetô szintre emelni. Az IFUA itt a beruházási és
nagyfelújítási projekttervezési, valamint a kivitelezé-
si folyamatokat tekintve végzett BPR-t.
VELENCZEI RÓBERT: – Elsôsorban a hatalmas volu-
menû, akár évekig is eltartó, ezért komoly projekt-
menedzsmentet igénylô beruházások miatt volt erre
szükség. A fölösleges kiadások elkerüléséhez tudni
kell, megéri-e egyáltalán beruházni, ezért módszertani

támogatást adtunk az úgynevezett súlyozott tôke-
költség meghatározásához is.

MM..:: –– ÖÖsssszzeetteetttteebbbb ffeellaaddaattoott jjeelleenntteetttt aa bbeesszzeerr-
zzéésseekk ooppttiimmaalliizzáálláássaa......
R. M.: – Korábban a projektmenedzserekre hárult 
a munka java. A szeptember 30-án lezárult beszerzési-
menedzsment-átalakítás után azonban már négy sa-
ját felelôsségû, de egymást bizonyos átfedéssel ellen-
ôrzô terület mûködik együtt. A projektmenedzser
felel a kivitelezések, beruházások lebonyolításáért,
de munkája során a mûszaki ellenôrök csapatára és –
kontroll gyanánt – az árellenôrre is számíthat. Ezzel
azonban csak a feladat mûszaki részét oldottuk meg.
Mûködésünkben új elem a kereskedelmi, jogi, verse-
nyeztetési ismeretekkel rendelkezô szolgáltatási szer-
zôdéskötô osztály létrehozása, amivel a beszerzés ha-
tékonyságát kívánjuk javítani.
V. R.: – A beszerzés átalakításának fázisában kettôs fel-
adat várt ránk. Egyrészt végig kellett gondolnunk 
a beszerzések folyamatát, másrészt a vállalatvezetés
elvárásainak megfelelve már a rendszer átalakítása
közben gyors eredményeket kellett felmutatnunk.
Így a richteres kollégákkal együtt három hónap alatt
felülvizsgáltunk mintegy 50, szabályozott együttmû-
ködés keretében megkötött keretszerzôdést, és jó
néhányuknál további megtakarítást sikerült elérnünk.

MM..:: –– AA lleeggnnaaggyyoobbbb ááttaallaakkííttáásstt aa kkaarrbbaannttaarrttááss rraa-
cciioonnaalliizzáálláássaa jjeelleenntteettttee.. IItttt mmiiéérrtt vvoolltt sszzüükksséégg aa ffoollyyaa-
mmaattookk úújjrraaggoonnddoolláássáárraa??
R. M.: – Mert a folyamatokat is érintô, 1997-ben lezaj-
lott utolsó nagy elemzés óta a Richteren belül
különbözôképpen értelmezték az IFUA-val közösen ki-
alakított teendôket és feladatokat. Ezért rajtunk kívül
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A RRiicchhtteerr GGeeddeeoonn RRtt..-rree a 90-es években folyamatos szervezeti fejlôdés volt jellemzô. Az elmúlt fél

évtizedben ezekben az átalakulásokban különbözô mértékben részt vett a beruházás, a karbantar-

tás és az ahhoz szorosan kapcsolódó beszerzés is. Tavaly a három terület nagyobb mértékû, az elôzô

átalakítások sorába szervesen illeszkedô változásokon ment keresztül. Az elsôsorban a folyamato-

kat érintô átalakulást hatékonyságnövelésre törekedve, mindhárom érintettnél a szakmai szempontok

sérthetetlenségére és – a távlati érdekeknek, valamint a döntés folyamatosságának szem elôtt tar-

tása mellett – a költségek szinten tartására tekintettel kellett végrehajtani, majd az SAP R/3-on be-

lül ennek informatikai támogatásáról kellett gondoskodni. A tavaly januárban indult és 2002. janu-

ár 1-jén már a gyakorlatban vizsgázó átalakuláshoz a Richter a korábban náluk már bizonyított 

IIFFUUAA HHoorrvváátthh && PPaarrttnneerr KKfftt.. tanácsadói tapasztalataira támaszkodott. Az elsôsorban BPR-t, projekt-

menedzsmentet, valamint az SAP R/3 PM moduljának bevezetését jelentô munkák fôbb fázisairól,

azoknak az emberi állományra gyakorolt hatásáról s a projekt kimenetele érdekében ennek

kezelésérôl a projekt Richter-oldali menedzserével, a Beruházási és Karbantartási Fôosztály vezetôjével,

RReessss MMiikkllóóssssaall és az IFUA projektvezetôjével, VVeelleenncczzeeii RRóóbbeerrtt vezetô tanácsadóval beszélgettünk.

Elektronizált karbantartás
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a felsô vezetés is ezt szorgalmazta, mondván, a na-
gyobb hatékonyságú mûködtetéssel jobban ki lehet-
ne használni a nagy értékû eszközparkhoz képest vi-
szonylag szerénynek tûnô, másfél milliárdos éves kar-
bantartási keretet. A fentieket az IFUA által elvégzett
audit is igazolta. Egyes üzemek maguk végeztek min-
dent, míg mások betartották az elôírásokat.
V. R.: – Mivel a Richterben a területi vezetôkön túl 
a különbözô szervezetek – minôségbiztosítás, bizton-
ságtechnika, tûzvédelem stb. – is meghatározzák 
a karbantartási igényeket, nehéz azokat kézben tar-
tani és ütemezni. Ez az egyes területeket szorító elô-
írásokat s a betartásukkal járó költségeket egyértel-
mûen kimutató rendszert, valamint az igények és
költségeik levezetését támogató, feladat alapú szer-
vezést követelt meg.
R. M.: – Az alaposan átgondolt folyamatokban a fele-
lôsöket és azok helyét, illetve a feladatokat jól defini-
áló alapra volt szükség, amelyre ráépíthetô úgy a napi
munka, mint annak informatikai támogatása. Ez má-
jusra elkészült, de hogy késôbb a mûködtetés is garan-
tált legyen, már a kidolgozásában, majd az elfogadá-
sában is részt vett minden érdekelt. A humán oldal
kezelése, a döntésekbe való bevonása késôbb a keve-
sebb zökkenôvel járó üzemeltetésben busásan megtérül.
V. R.: – A projekt egyik célja a teendôk és felelôseik
egységesítése volt. A feladatmeghatározás az üze-
meknél maradt, a beszerzést a központ végzi, a szak-
területek pedig – például a mûszaki ellenôrzés révén
– a megvalósításban segédkeznek. Informatikai ol-
dalról mindezt a vállalatnál most bevezetés alatt ál-
ló SAP PM modul támogatja, amelyben egyértelmû-
en leképezôdnek a folyamatok, az engedélyezési
pontok és a felelôsök. A következô évtôl a Richter kar-
bantartási munkáit – a tervezéstôl a megvalósításon
keresztül az utólagos dokumentálásig – maximálisan
támogatja majd az SAP PM. Így átláthatóbbá válik 
a rendszer, javítható a hatékonyság, és a költségek is
csökkenthetôk.
R. M.: – Szerencsés döntés volt a beruházás, a beszer-
zés és a karbantartás egyidejû átalakítását projekt-
rendszerben, külsô szakértô bevonásával elvégezni, hi-
szen így a Richter specifikus és az IFUA szervezési
tudását integrálva optimális megoldás születhetett.
Korábban a leírtakat csak részlegesen tudtuk megva-
lósítani, míg most konzekvensen, minden feladaton
végigmenve, a gyenge pontokat elemezve sikerült
egy megfelelô mûködési módot rögzítenünk.
V. R.: – A bevezetés elôkészítésekor – elsôként a kar-
bantartási politikából kiindulva – meghatároztuk,
hogy mely rendszereken kell TMK-rendszerû mûsza-
ki karbantartást végrehajtani, illetve melyeket ol-
csóbb karbantartás nélkül csak leálláskor javítani, és
hogy milyen gyakorisággal legyenek nagyfelújítások.
R. M.: – Itt kétféle veszély is leselkedett ránk: sok
TMK-t tervezünk, és így túlköltekezünk, vagy alul-
tervezve szakmailag nem védhetô a karbantartási
stratégia. Remélhetôleg a gyakorlat igazolja, hogy
nem estünk bele egyik csapdába sem.

V. R.: – A következô fontos lépés  a mélységét, informa-
tikai támogatását és adatbázisát (SAP PM) tekintve
egyaránt integrált, új objektum-nyilvántartási rendszer
kidolgozása volt. A gyûjtés alapját meghatározó egy-
ségesítés irányelveit egy – a központ és az üzemegy-
ségek embereibôl álló – kb. 10 fôs csapat dolgozta ki.
R. M.: – Az adatbázis-feltöltés, a több tízezer beren-
dezés rögtön hierarchiába is rendezett, fôként a de-
centrumokban történô felvitele óriási feladat, az
ellenôrzés viszont egyetlen kulcsfontosságú, az egész
területet átlátó kolléga kezében van.
V. R.: – A karbantartás folyamati és informatikai alapja-
it meghatározó PM-koncepció kidolgozásának keretében
el kellett végezni a tágan értelmezett karbantartási
munkák definiálását, többek között az engedélyezé-
si és ellenôrzési pontok, a felelôsök és hatáskörök
meghatározását, valamint az objektumok leképzésé-
nek módját is. A május végén elfogadott koncepció
alapján június 1-jén megkezdôdött a rendszer felépí-
tése, beállítása, a tesztrendszer kialakítása, majd 
a funkcionális és az integrált teszt, illetve a felhaszná-
lók oktatása következett. A sok érintett miatti érdek-
ellentétek kiküszöbölése érdekében háromlépcsôs, al-
kalmanként 2-3 hetes procedúrán keresztül – legvégén
a Projekt Irányító Bizottsággal – történt az elfogadta-
tás. A rendszer integrált tesztje sikeresen befejezôdött.
R. M.: – Közben az objektumok felvitelével és hierar-
chiában való beállításával párhuzamosan zajlik a fel-
vitt berendezéseken elvégzendô feladatokat rögzítô
mûvelettervek kidolgozása, majd rendszerbe vitele
is. Ezt követi az üzemegységek és a centrum szakmai
képviselôi által közösen végzett, a karbantartás mi-
kéntjét meghatározó, a meglévô mûveleteket egyfaj-
ta logikára felfûzô TMK-terv kidolgozása. E nélkül
ugyan mûködhetne a rendszer, de valószínûleg nem
lenne optimális a hatékonysága.

MM..:: –– EEzz kkrriittiikkuuss ppoonntt mmiinnddeenn rreennddsszzeerr éélleettéé-
bbeenn,, hhiisszzeenn iitttt iiss aazz eemmbbeerrii ttéénnyyeezzôôkk ddoommiinnáállnnaakk,, aazz
ookkttaattááss......
V. R.: – Folyamatosan 50-60 ember vesz részt a karban-
tartásra, a törzsadatok felvitelére és legfontosabb
részként az SAP PM kiemelt és normál felhasználói
szintû elsajátítására is kiterjedô oktatáson.

MM..:: –– VViisssszzaatteekkiinnttvvee mmiitt ttaarrtt aazz eellmmúúlltt iiddôôsszzaakk kküü-
llöönnöösseenn kkrriittiikkuuss ppoonnttjjaaiinnaakk??
R. M.: – Kritikus annak a szakmai tudásnak a minôsége,
amelyet sokrétegûsége miatt csak a legkülönbözôbb
szakmai csapatok tudnak összeadni. Ideértem a karban-
tartási, a beruházási vagy az informatikai szaktudást, de
a folyamatok definiálásához, a döntési kulcspontok meg-
találásához szükséges ismereteket éppúgy, mint a szak-
mai képességeken túliakat, például a felsô vezetôi tá-
mogatást – amit a Projekt Irányító Bizottságban helyet
foglaló három vezérigazgató-helyettesnek köszönhetô-
en maximálisan élvezünk. Fontos és kritikus továbbá,
hogy az elméletet gyakorlattá konvertálva képesek va-
gyunk-e átadni, megmutatni, hogyan kell az elméletben
meghatározottakat a gyakorlatban alkalmazhatóvá
tenni, s ebben kiemelt szerepet játszik az oktatás. ||||
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MMeeggoollddááss:: –– EEllhhúúzzóóddóó bbeevveezzeettôô sszzaakkaasszz uuttáánn
iinndduulltt aa vvaallóóddii éérrddeemmii mmuunnkkaa.. SSeejjtteennii lleehheett,,

hhooggyy eebbbbeenn aazz aaddaattttáárrhháázz-ééppííttééssbbeenn aakkkkoorr mméégg ccssee-
kkééllyy hhaazzaaii ttaappaasszzttaallaatt ééss aa MMaattáávv „„mméérreettee”” eeggyy-
aarráánntt sszzeerreeppeett jjááttsszzootttt..
MATKÓ ANDRÁS: – Tudomásul kellett vennünk – 
s ezt érdemes mindenkinek, aki adattárház-építésbe
kezd, elfogadnia –, hogy nem egy termékrôl vagy
megoldásról van szó, hanem a folyamataink, adata-
ink megismerésének mikéntjérôl szóló, így be nem
fejezhetô, állandó tanulási folyamatról. Eközben ke-
rül sor – a közremûködôk érdeklôdésének fenntar-
tására és a vezetés számára megnyugtatásként, kis
lépésekben, s így viszonylag gyors eredményt fel-
mutatva – az értékesítési, marketinges vagy ügyfél-
kapcsolati munkák során éppen esedékes kérdések-
re választ adó, gyorsan hasznosítható megoldások ki-
fejlesztésére.
A módszertant és a tervezést egy külsô, meghívott
tanácsadócégre bíztuk. Szakértôik 1998 májusára
dolgozták ki a Matáv számára a teljesítés szintjén ko-
moly kihívást jelentô irányelveket és koncepciót tar-
talmazó ún. blueprintet.
Az adatmodellrôl kezdetben különbözô Matáv- és
HP-elképzelés mellett az elvárások szorítása miatti
gyors eredmény igénye sem kedvezett a kialakításá-
nak, mivel az átgondolt tervezéshez szükséges ana-
lízisekre nem jutott elég idô. Miközben elméleti
szinten belemerültünk a terminológiai definíciók,
az egységes értelmezés, a forrásban lévô adatok je-
lentésének egységesítése rejtelmeibe, a gyakorlat
az elvárásnak való mihamarabbi megfelelésrôl szólt.

Ez elsô lépésben a független, egységes adatmodell
kialakítását késôbb jelentôsen megnehezítô, forrás-
rendszer-közeli adatstruktúrát eredményezett, ami
miatt újra kellett gondolnunk a késôbbi rendszerek
kapcsolódását is.

MM..:: –– AAzz iinndduullááss mmiinnddeenn pprroojjeekktt eesseettéébbeenn mmeegg-
hhaattáárroozzóó.. AA ffeennttiieekk aallaappjjáánn úúggyy ggoonnddoolloomm,, vvaann,,
aammiitt aa sszzeerrzzeetttt ttaappaasszzttaallaattttaall aa hhááttuukk mmööggöötttt mmaa mmáárr
mmáásskkéépppp ccssiinnáállnnáánnaakk..
M. A.: – Elhamarkodott lépés volt például – a HP
amúgy kiváló CBA (Call Behaviour Analyzer) eszkö-
zének támogatásával – a hívásszokások vizsgálatával
indítani, hiszen a hívásadatok nagyságrendekkel na-
gyobb (terabájtnyi) adatmennyiséget s ezzel együtt
feldolgozáskor nagyobb terhelést jelentenek, mint
akár az ügyfél-, akár az értékesítési adatok.
A tényleges munka az eddigieken túl a strukturális
kapacitásgondok (például a tárolni kívánt adatmeny-
nyiség meghatározása, a szoftver adatfeldolgozási
képessége) miatt is valójában egyéves csúszással in-
dult. Be kellett látnunk, ha nem szánunk megfelelô
idôt egy üzleti intelligenciát érintô fejlesztésre,
késôbb az anyagiakat és az emberi munkát tekint-
ve is komoly árat fizethetünk érte, ugyanis csaknem
egy új program fejlesztéséhez szükséges idôt vesz
igénybe a vásárolt szoftver paraméterezése.

MM..:: –– AA ffeennttiieekk vvaallóójjáábbaann aazz „„úújjrraaiinndduulláássrróóll””
sszzóóllnnaakk??
M. A.: – Igen. Egy HP- és Matáv-oldali projektveze-
tés-váltást követôen a HP a korábbi külföldi konzu-
lensek helyett – kiépítve az ehhez szükséges tudás-
bázist – már tapasztalt hazai szakembergárdát vonul-

Ügyfél-kiszolgálási szintjének növelése érdekében, meglévô szolgáltatásai továbbfejlesz-

tése és újak bevezetése céljából 1998-ban vállalati adattárház építésébe kezdett a MMaattáávv.

A gondolat megszületéséhez jelentôsen hozzájárult az adatforrások különbözôségei mi-

att meglehetôsen nehézkessé vált adat-, illetve statisztikaintegráció. Mára, elsôként a ha-

zai távközlési piac szereplôi közül, sikerült egy, kezdetben marketing- és értékesítési cé-

lú, jelenleg – még kialakítás alatt lévô – ügyfélszolgálati CRM alapjául is szolgáló vállala-

ti adattárházat kiépíteniük. Adatbázisába az ügyfél- és tarifacsomagok kialakításában

jelentôs szerepet játszó forgalmi adatokon túl a marketingakciók indításához szükséges

információk is bekerülnek. A projekt fôvállalkozója a meghívásos tender szakmai és üz-

leti szempontok alapján kiválasztott gyôztese, a hardver- és szoftverszállítási, valamint kon-

zultánsi szerepet egyaránt betöltô HHeewwlleetttt-PPaacckkaarrdd MMaaggyyaarroorrsszzáágg KKfftt.. Az elmúlt három

év tapasztalatairól, az adattárház-építés „tízparancsolatáról”, a liberalizációnak az eddi-

gi eredményekre gyakorolt hatásáról és a jövôbeni továbbfejlesztésekrôl MMaattkkóó AAnnddrrááss-

ssaall, a Matáv Adattárház Osztályának vezetôjével beszélgettünk.

Az elsô magyar vállalati adattárházról
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tatott fel. Ez az alacsonyabb költségek mellett igen
felhasználóbarát hozzáállással, a felhasználóoldali
problémák megértése és megoldása iránti elkötele-
zettséggel járt. A Matáv és a HP szakemberei számá-
ra egységes kommunikáció megvalósítását és a kö-
zös tanulási folyamatot követôen a team három hó-
nap alatt leszállította az elsô, a lakossági ügyfelek
adatairól szóló incrementet. A HP konzulensei szán-
dékainkat átlátva megértették, hogy mire akarjuk
azt használni, így a korábbiakkal ellentétben elfo-
gadták és megtanulták a Matáv által megalkotott
adatmodellt. Ezt követôen mi lazítottunk a gyeplôn,
és beláttuk, hogy új információk (mint például az üz-
leti ügyfelek adatai) hozzáadásához struktúra-
váltásra van szükség, ami új ETL-eszköz (Extract,
Transformation and Loading) bevezetését is jelentet-
te. A Data Stage nevû ETL-program támogatásával
készítette el a HP a forrásadatok megfelelô módon
történô adatbázisba töltését is elvégzô adatbetöltô
programot, de maga az adatmodell, sôt a forrás-
felmérés is a HP szakértôihez fûzôdik. A hívásrekord-
betöltést és -feldolgozást HP-eszköz, a CBA támo-
gatja, de a lekérdezést végzô webes, vékony kliens
alapú front-end megoldás ma már a Matáv saját
fejlesztése, miután a HP bevezette, majd átadta 
a Matávnak a kapcsolódó technológiát. Vagyis 
a fenti munkák során a Matávnál is kialakult a mo-
dellt értô, abból információt kinyerni és prezentál-
ni képes programozói gárda. Így az adatbetöltést 
a Matáv üzleti igényei alapján a HP, a megkívánt for-
ma és tartalom szerinti kinyerésüket pedig a Matáv
szakértôi végzik.

MM..:: –– MMiillyyeenn ttaannuullssáággoott vvoonnttaakk llee aa ffeennttiieekkbbôôll??
M. A.: – Be kellett látnunk, hogy a legnagyobb rugal-
masságot a felhasználói felület igényli, s hogy a szál-
lítóval történô együttes munka átfutási ideje ilyen
volumenû projektnél bizony meghaladja az új igé-
nyek keletkezésének idejét. Ezeket a tapasztalatokat
a késôbbiekben hasznosítjuk. Fontos felismerés volt
az egyéves csúszás kapcsán, hogy a szállítónak ugyan
feladata az ügyfél igényeinek kiszolgálása, de ehhez
nekünk ügyfélként – mivel a mi felhasználóinknak
errôl nincs mindig konkrét elképzelésük – meg kell
próbálnunk felmérni, mire lehet a jövôben szüksé-
gük. Ma már tudjuk, hogy a sikeres adattárház-
építés nem hagyományos szoftverfejlesztésrôl – hogy
milyen funkciók szükségesek valamilyen feladat
elvégzéséhez –, illetve -bevezetésrôl szól, hanem 
a cég élete és a külvilág változásaival való együttélés-
rôl, annak a rendszerben történô követésérôl. Ez
pedig nem véges, hanem spirális folyamat.

MM..:: –– TTéérrjjüünnkk vviisssszzaa aa pprroojjeekktthheezz.. MMii vvoolltt aa kköö-
vveettkkeezzôô llééppééss??
M. A.: – Az idô haladtával az értékesítés támogatá-
sára célszerûnek látszott a marketingoldal erôsítése,
ami az egységes adatbázis-használat miatt a Matáv
hivatalos adatszolgáltatásának „táplálását” is érin-
ti, vagyis a forgalmi adatok ugyancsak a rendszerbôl
nyerhetôk ki. Így a Matáv SAP R/3 integrált vállalat-

irányítási rendszerében csak a pénzügyiek maradtak,
de a kiépített interfészeken keresztül az értékesíté-
si és bevételi adatok egyetlen adatbázisban történô
vizsgálatára is lehetôség nyílik. A költségfigyelô rend-
szer bekapcsolásával termékprofit-figyelés is végezhe-
tô. A számlázó ügyfélszolgálati rendszerbôl átvett
lakossági adatok további, elsôsorban demográfiai
adatokkal kiegészítve kapcsolódnak a forrásrend-
szerben lévôkhöz, és kerülnek az adatmodellekbe.

MM..:: –– MMii ttöörrttéénniikk úújjaabbbb aaddaattbbôôvvííttéésskkoorr??
M. A.: – Az adatok összekapcsolására mi is a klasszi-
kus adattárház-tervezési elveknek megfelelô,
konform dimenziókat használjuk, vagyis igyekszünk
elérni, hogy a dimenziókon keresztül kapcsolódó
sémák rendszerében a speciális kérdések feltevése-
kor kulcsolni lehessen csaknem az egész (értékesíté-
si, ügyfél-, vonali, termék-, vagyis minden, a hivatalos
statisztikák elkészítéséhez szükséges adatot tartalma-
zó) adatbázist. Ahhoz azonban, hogy erôfeszítéseink
megtérüljenek, a Matávon belül olyan felhasználói
területekre van szükség, amelyek valóban használ-
ni kívánják ezt az adatbázist, s ezért segítenek 
a szükségleteik szerinti lekérdezésekhez optimalizál-
ni az adattárházat.

MM..:: –– MMiinnddeenn eesseettbbeenn éérrddeekkeelltteekk aa MMaattáávv
kküüllöönnbböözzôô tteerrüülleetteeii aazz aaddaattookk „„öösssszzeeggzzéésséébbeenn””??
M. A.: – Természetesen nem, de a menedzsmentek
igen, így a projekt komoly kihívása, hogy egy közös
sémába terelve egyetlen adatbázisból legyenek lát-
hatók a különbözô területek. Legutóbbi fejleszté-
sünk eredményeképpen például az adatkommuniká-
ciós szolgáltatások, majd a Matávnál bevezetésre
kerülô új társszolgáltatói számlázórendszer, az ICBS
(Inter Carrier Billing System) adatai is bekerülnek az
adatbázisba, s így kimutathatóvá válnak a forrás-
rendszerekben különbözô ügyfélszámon futó, azo-
nos ügyfelekhez tartozó szolgáltatások. Ha lesz rá
igény, ezt az adattárházon belül az üzleti, például 
a kintlévôségekre vonatkozó információk összekap-
csolása követheti.

MM..:: –– EEggyy eekkkkoorraa vváállllaallaatt eesseettéébbeenn aazz aaddaattttáárr-
hháázzbbóóll vvaallóó ccéélliirráánnyyooss,, ttööbbbbnnyyiirree bboonnyyoolluulltt lleekkéérrddee-
zzéésseekkeett lleeggrriittkkáábbbbaann vvééggzziikk aazz aazzookkaatt hhaasszznnoossííttóó
ffeellhhaasszznnáállóókk,, eellssôôssoorrbbaann aa mmeenneeddzzsseerreekk.. HHooggyyaann
nnéézz kkii aa ffoollyyaammaatt??
M. A.: – Vannak a felhasználói felületen már elôre el-
készített, standard, konzerv-, csak feltöltésre váró ri-
portok, a multidimenzionális adatbázisból kinyert,
többnyire témaorientáltan összerakott kockákkal
pedig célirányos elemzés is elôállítható. Ez azonban
a forrásrendszeri definíciók és az üzleti logika értel-
mezését, adattárházba való átültetését is megkö-
vetelô feladat, amelyet végigkövetve többek között
már a bevétel szerinti szegmentáció is elvégezhetô.
Adhatunk szegmentációk alapján is nézeteket, de
például a fôvonal lakossági, illetve üzleti ügyfelek-
re vonatkozó havidíja is lehet szempont.
A rendszerbôl történô lekérdezéseket az adatszolgál-
tatással foglalkozó, már a bevezetésben és a teszte-
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lésben is részt vett, tapasztalt csapat végzi. A felhasz-
nálók kész eredményeket vagy – rendszeres adatszol-
gáltatás esetén – egy kisebb adathalmazt kapnak, de
az adatbázist közvetlenül nem érik el. Az üzleti kér-
dések megfogalmazásához is csak egy szûk réteg
ért, és próbálja meg kitalálni, mire van, illetve lesz
szüksége a menedzsmentnek.
Ma már mind a HP-nél, mind a mi oldalunkon össze-
állt egy jó, a projekt, illetve a támogatási szolgálta-
tás során együtt, egymás keze alá dolgozni képes
team, és felállt az Ön által említett felhasználói csa-
pat is. A jelenlegi szintû együttmûködés – a módszer-
tan, az adatértelmezés stb. megtanulását is beleért-
ve – kialakításához azonban idô kellett.

MM..:: –– HHoonnnnaann kkeerrüüllnneekk aazz aaddaattttáárrhháázzbbaa aazz aaddaa-
ttookk,, ééss mmiillyyeenn tteerrüülleetteekk iiggéénnyyeeii eellééggíítthheettôôkk kkii aa mmáárr
eemmllíítteetttt mmaarrkkeettiinnggeenn ééss éérrttéékkeessííttéésseenn ttúúll??
M. A.: – A legfôbb adatforrás az OSS számlázó ügy-
félszolgálati rendszer, és most történik az adatbetöl-
tés a BSS-bôl, valamint a társszolgáltatói elszámolási
rendszerbôl, az ICBS-bôl. Tehát a fô bevételi forrá-
sok mindegyike lecsapódik az adattárházban, ame-
lyekhez kiegészítô információk is kapcsolódnak. 
A kontrollingtevékenység támogatásához is minden
készen áll, s hogy egy helyen álljanak a döntéshozók
rendelkezésére, a bevételi adatok is betöltôdnek. 
A használatot illetôen minden, a munkájához perc-
, fôvonali stb. adatokat igénylô terület – a stratégák,
a kormányzati kapcsolatokért felelôsök, a termékme-
nedzsment-igazgatóság – hozzáfér. Ez utóbbi a ter-
méktervezés erôteljes támaszkodását jelenti az adat-
tárház alapú elemzésekre, de ugyanezt mondhatjuk
el az értékesítési akció eredményességét elemzô
monitoringról is. Ezenfelül a piacelemzô osztály töb-
bek között az ISDN fogyasztói szokásokra gyako-
rolt hatásáról is készített az adattárházban adatbá-
zist, amely a mûszakiak számára például a megren-
delések alakulását, de a bekapcsolásokat támogató
témaorientált adatbázist is tartalmazza.

MM..:: –– AAzz aaddootttt kkéérrddééssnneekk mmeeggffeelleellôô iinnffoorrmmaattíívv
ttaarrttaalloommhhoozz bbiizzoonnyyooss aaddaattookkaatt aa ffoorrrráássrreennddsszzeerrbbôôll,,
mmáássookkaatt aazz aaddaattttáárrhháázzbbóóll éérrddeemmeess kkiinnyyeerrnnii.. HHoo-
ggyyaann mmûûkkööddiikk eezz ooppeerraattíívv sszziinntteenn??
M. A.: – Szoros kapcsolat van az adattárház-építô és
a forrásrendszert kezelô csapat között, így gördülé-
keny a felmerülô igények kielégítésének „megosz-
tása”, illetve egymásra építése. Támaszkodunk egy-
más tapasztalatára a fejlesztési igény és idô megha-
tározásánál is. Összességében azt mondhatom, hogy
az adattárház ugyan a stratégiai döntések támoga-
tását szolgálja, ám a Matávnál az operatív munka
szolgálatában is áll. Menet közben rendre szembe ta-
láltuk magunkat más úton kielégíthetetlen, de az
adattárházból kiszolgálható igényekkel. Ezt többnyi-
re idôhiány miatt nem a nagy adatmodell részeként,
hanem kisebb, a problémára specializált datamartot
építve elégítettük ki, amit aztán az adott terület –
máshonnan nem kapván támogatást – operatív mó-
don használ. Ezt különösen fontosnak tartom, hiszen

egy nagyszerûen s meglehetôsen borsos áron felépí-
tett elméleti adattárháznak felhasználó híján bi-
zony erôsen megkérdôjelezhetô a létjogosultsága.

MM..:: –– AAzz ÖÖnn áállttaall eellmmoonnddoottttaakk aallaappjjáánn aa jjeelleenn-
lleeggii aaddaattmmooddeellll jjóóvvaall bboonnyyoolluullttaabbbb aazz eellôôzzôônnééll.. NNeemm
ookkoozz eezz nneehhéézzssééggeett aa lleekkéérrddeezzéésseekknnééll??
M. A.: – Az ad hoc lekérdezéseket a belsô felhaszná-
lói igények alapján egy szûk, ez utóbbiakat megér-
teni képes, az adatmodellt ismerô, így az igényeknek
megfelelô adatokat, információkat prezentálni ké-
pes csapat végzi. Kihívást igazából számukra jelen-
tett az új struktúra, de hamar megtanulták, s ma már
virtuóz módon használják. Magam kétkedve fogad-
tam a szállító új, a régi struktúra szétbombázását je-
lentô ajánlatát, de ma már szerintem is megérte
struktúrát váltanunk.

MM..:: –– MMiillyyeenn iinnffrraassttrruukkttúúrráánn nnyyuuggsszziikk aazz aaddaatt-
ttáárrhháázz mmáárr eellkkéésszzüülltt rréésszzee,, ééss lleesszz-ee sszzüükksséégg aa ttoovváább-
bbiiaakkbbaann aannnnaakk bbôôvvííttéésséérree??
M. A.: – A hardver alapvetôen két, HP-Unixot futta-
tó V-szerverbôl áll, amelyen Oracle-adatbázisok mû-
ködnek. A két, clusterbe összekötött szerver egyikén
a betöltés, a másikon a lekérdezés folyik, a kulcsada-
tokat heti rendszerességgel szinkronizáljuk. A napi
frissítésû adatok töltését egy másik architektúrában
oldottuk meg.

MM..:: –– AA mmaaii nnaappiigg eeggyyüütttt ddoollggoozznnaakk aazz aaddaattttáárr-
hháázz-ééppííttéésseenn aa HHPP sszzaakkéérrttôôiivveell.. MMiillyyeenn mmuunnkkáákkaatt
vvééggeezznneekk,, ééss mmiillyyeenn sszziisszzttéémmaa sszzeerriinntt??
M. A.: – Megtanultuk, hogy nem lehet maratoni
órásprojektekben gondolkodni, így a célokat projek-
tek sorozatán keresztül igyekszünk elérni. Ennek
eredményeként a HP számára jól tervezhetôk az
erôforrásai, hogy mikor van szükség külsô beszállí-
tókra, mi pedig idôrôl idôre tudunk eredményeket
felmutatni. A HP szakértôi gyakorlatilag teljes mér-
tékben bekapcsolódtak a Matávnál folyó munkákba.
A témába magukat bedolgozott HP-s konzulensek
pedig projektrôl projektre velünk jönnek, s teszik
mind hatékonyabbá az adattárház-építéssel kapcso-
latos aktuális munkákat.

MM..:: –– HHooggyy éérrttéékkeellii rröövviiddeenn aazz eeddddiiggii eerrôôffeesszzíí-
ttéésseekkeett??
M. A.: – Ma már úgy gondolom, sikerült a belsô fel-
használóknak – akik házon belül ügyfeleinknek te-
kinthetôk – egy ôket kiszolgálni képes rendszert fel-
állítanunk annak érdekében, hogy pluszértéket
teremthessenek a Matáv ügyfelei számára, hiszen 
a liberalizáció beköszöntével ez most már a Matáv
érdeke is. Így például termékmenedzsereink az ügy-
felek számára testre szabott, például üzleti kommu-
nikációs, beszéd-, netán internetes szolgáltatásokat
tartalmazó integrált csomagokat tervezhetnek, 
s komoly árbevétel-kiesést jelentene, ha adattárház
híján nem támaszkodhatna annak riportjaira az ér-
tékesítés és a marketing. S bár nem klasszikus adat-
tárház-funkció, de – hogy követhetôek legyenek 
a „szivárgások” – a bevétel biztosításához is igény-
be veszik szolgáltatásait. ||||
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A Kôbányai Vagyonkezelô Rt. száz százalékig önkormányzati tulajdonban lévô vállalat,

amelynek alapvetô feladata az önkormányzati vagyonnal való hatékony gazdálkodás. Ezt

a tevékenységét piaci szereplôként végzi mind az önkormányzat, mind a további partner-

cégek felé. Alaptevékenysége az ingatlanforgalmazás és -gazdálkodás, a felújítások, be-

ruházások lebonyolítása, tervezése. Ezenkívül a cég foglalkozik még gazdasági tanácsadás-

sal, bérkönyveléssel, valamint a holdinghoz tartozó társaságok között akad befektetési ta-

nácsadást, vagyonvédelmi tevékenységet ûzô vállalat is. Esettanulmányunkban IIvvaanniicczzaa IIsstt-

vváánntt, a KKôôbbáánnyyaaii VVaaggyyoonnkkeezzeellôô RRtt.. vezérigazgatóját és FFrriittzz MMáárrttoonntt, az LLBBSS EECCooNNeett RRtt..

üzletág-igazgatóját kérdeztük meg arról, hogyan lehet az ilyen szerteágazó tevékenysé-

gi körrel rendelkezô cég életét megjeleníteni egy vállalatirányítási rendszerben.

Szerteágazó, mégis átlátható mûködés

||||
MMeeggoollddááss:: –– MMiillyyeenn iinnddookkookk aallaappjjáánn kkeezzddtteekk eell
ffooggllaallkkoozznnii aa vváállllaallaattiirráánnyyííttáássii rreennddsszzeerr bbeevvee-

zzeettéésséénneekk ggoonnddoollaattáávvaall,, ééss mmiillyyeenn llééppéésseekkeenn mmeenn-
tteekk kkeerreesszzttüüll aa rreennddsszzeerr bbeevveezzeettééssééiigg??
IVANICZA ISTVÁN: – Az Exact Globe for Windows be-
vezetése elsôsorban az anyacéget érintette. A beve-
zetés indoka az volt, hogy információs rendszert,
egy jobb kontrollingrendszert szerettünk volna kiala-
kítani annál, mint amit a hagyományos megoldások
biztosítani tudtak. A bevezetés másik oka, hogy elég
sok cég számára végzünk szolgáltatási tevékenysé-
get, de még több ingatlannal foglalkozunk. Az ingat-
lanok gazdálkodásával kapcsolatosan egyéb korsze-
rû szoftvereket használunk, és ezekhez is hozzá
szerettük volna kapcsolni az új vállalatirányítási rend-
szert, amelyrôl már az elsô lépések után tudtuk,
hogy azt a második körben a holding többi tagjára
is ki kívánjuk terjeszteni. 1999-ben döntést hoztunk
arra nézve, hogy az akkori, kisebb, nem kellôképpen
rugalmas informatikai rendszerünket megújítjuk.
Kezdetben természetesen nem az merült fel, hogy az
Exactot kellene megszerezni, hanem körülnéztünk 
a piacon. Mintegy 15 rendszert vizsgáltunk meg,
amelyek sorra kihullottak a szûrôn. Olyan rendszert
kerestünk, amely a Windows különbözô verzióival
egyidejûleg tud dolgozni, és mindemellett képes
adatokat kezelni SQL-adatbázisból. Ez utóbbi azért
volt lényeges, mert facility menedzsment alkalmazá-
saink is ilyen adatbázison alapulnak. Fontos volt,
hogy a rendszer a lehetô legmagasabb szinten elé-
gítse ki a vezetôi információs igényeket. Végül két
megoldás maradt versenyben, és az Exact mellett
döntöttünk, amelyet az LBS ECoNet Rt. vezetett be
nálunk. Ôk már elôzetesen nyújtottak számunkra
számviteli, gazdálkodási tanácsadást, és egy átmene-
ti idôszakban valamely régebbi, általuk készített
szoftvert alkalmaztuk. Ez segítséget jelentett, mi-
vel a kollegáink által megszokott, DOS alapú szoft-

vert vettünk át, és biztosítani tudtuk a folyamatos át-
térést az Exactra.

MM..:: –– HHooggyyaann ttöörrttéénntt aa ttéénnyylleeggeess ááttáállllááss??
I. I.: – Több szempontból érdekes volt. Elôször is ma-
gát a számítógépes hálózatot a szoftver bevezetésé-
vel egyidejûleg hoztuk mûködésbe. Egy csillagpon-
tos hálózat került kialakításra, nagy hardverfejlesz-
tések mellett. A gyors tempó miatt természetesen
mindig apróbb problémák jelentkeztek, amelyeket
– a jó együttmûködésnek köszönhetôen – hamar si-
került megoldanunk.

MM..:: –– EEmmllíítteennee nnééhháánnyy iillyyeenn aapprróóbbbb ggoonnddoott??
I. I.: – Például rájöttek a kollégák, hogy a meglévô
többfajta hálózati kártya közül egy bizonyos típus
nem tud megfelelôen kapcsolódni a hálózathoz. Ilyen
hibákat elég nehéz felderíteni, amikor az informati-
kai környezetben szinte minden elemet egyszerre
megváltoztatunk. Informatikai munkatársaink és az
LBS képviselôi tehát néhány hangulatos estét töltöt-
tek el a cégnél, ezzel is elmélyítve a kollegiális kapcso-
latokat. Tulajdonképpen a tényleges átállás egyetlen
hétvége alatt megtörtént. Ennyi idô kellett a hálózat
üzembe állításához és az adatállományok átvétel-
éhez. Hozzá kell tennem, hogy bizonyos állományok
átvételére kézi rögzítéssel került sor a nagyobb adat-
biztonság miatt. Nem mindig vettünk át minden ada-
tot, bizonyos számlák esetében csak a nyitó egyenleg
került rögzítésre az új rendszerben. Ez egyszerûbb volt
így, mivel a beszállítónkkal úgy állapodtunk meg,
hogy a régi, általuk szállított rendszer vésztartalékként
ingyenesen nálunk maradhat. Ebben tehát bármikor
lekérdezhetünk a korábbi idôszakokra vonatkozó
analitikákat. De visszatérve a nehézségekhez: az át-
állásra szánt hétvége után, a következô héten mun-
katársaink már elkezdhettek megismerkedni az új
rendszerrel. Ekkor jelentkezett egy újabb „apró prob-
léma”: a régi kollégák még nem találkoztak egérrel.
Ez most humorosan hangzik, de a régi, DOS alapú
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rendszerek használata egyedül a billentyûzet segítsé-
gével történt. A feldolgozók tempója pedig lelassul,
amikor a megszokott környezet helyett azt találják,
hogy minden új helyen van. Természetesen ez okta-
tással rövid idô alatt megoldható. Összességében an-
nak ellenére, hogy rögtön élesben kellett indulnunk,
és nem volt lehetôségünk s idônk a párhuzamos mû-
ködtetésre, sikerült megvalósítanunk az év közbeni át-
állást, és a könyvvizsgálók számára is elfogadható
zárást tudtunk produkálni.

MM..:: –– MMiillyyeenn mmááss,, eeggyyeeddiibbbb vvoonnaattkkoozzáássaaiitt eemmeell-
nnéé kkii aa bbeevveezzeetteetttt rreennddsszzeerrnneekk??
I. I.: – Egyet már említettem, még-
hozzá azt, hogy az Exact a beveze-
téskor egyszerre dolgozott együtt
a Windows öt különbözô verziójá-
val. Ezt ma már a Windows 9x-
rendszerekre és a hálózati verziók-
ra redukáltuk. Vannak azonban
ennél nagyobb érdemei is. Az elsô,
hogy a tárgyieszköz-nyilvántartást
az LBS és az Arthur Andersen se-
gítségével összekapcsoltuk facility
menedzsment rendszereinkkel. Ez
azt jelenti, hogy a számviteli jelle-
gû inputokat az Exactban rögzítik,
és onnan kerülnek át a facility me-
nedzsment rendszerbe, a mûsza-
ki gazdálkodással kapcsolatos ada-
tok pedig pont fordított irányban
járják be a rendszerek közötti
utat. Így például, ha egy karban-
tartott épületben valamely esz-
köz átkerül az egyik szervezeti egységbôl – vagy akár
csak az egyik szobából – a másikba, az Exact rögtön
módosítja a kontrollingadatokat, és a további költ-
ségeket már az új szervezeti egységhez könyveli. A má-
sodik különlegesség, hogy a szerzôdés-nyilván-
tartónkkal is összekapcsoltuk a rendszert, így ha be-
érkezik egy számla, mindig megjeleníthetô a hozzá tar-
tozó szerzôdés is, amelynek alapján megmondható 
a szerzôdött, a teljesített, a számlázott és a kifizetett
összeg, ami információt nyújt a likviditástervezés 
támogatásához. Ezt az alkalmazást több mint 50 mun-
katársunk használja állandóan, élôben. A harmadik
egyedi jellemzô, hogy egy optikai archiválót kapcsol-
tunk az Exacthoz. Végül érdemes megemlíteni iktató-
alkalmazásunkat is, amely szintén kapcsolódik a rend-
szerhez.
FRITZ MÁRTON: – Ezenkívül van néhány olyan sajá-
tosság, amely ma már ugyan nem számít újdonság-
nak, de másfél évvel ezelôtt még kihívást jelentett 
a megoldása. Ilyen például az elektronikus banki
kapcsolatok kialakítása. Az Exact-rendszer egy stan-
dard interfészt nyújt minden banki kapcsolathoz.
Sajnos Magyarországon a legtöbb bank különbözô,
egyedi inputstruktúrájú terminálprogramokat hasz-
nál, így mindegyikhez külön kell megoldani a kap-
csolódást. Az Exact már akkor ismert 6-8 bankot, de

pont azt, amellyel a Kôbányai Vagyonkezelô kapcso-
latban állt, még nem. Ráadásul ezen a kapcsolaton
napi 200 felett volt az átutalások száma. Úgy oldot-
tuk meg a kérdést, hogy a rendszeren 3-4 hónapig
az LBS ECoNet konverziós programja futott. Ma már
ez nem jelentene problémát, az összes magyarorszá-
gi bank terminálprogramját ismeri az Exact.

MM..:: –– VVééggüüll eennggeeddjjee mmeegg,, hhooggyy mmeeggkkéérrddeezz-
zzeemm IIvvaanniicczzaa uurraatt:: aammiióóttaa bbeevveezzeettttéékk aazz EExxaacctt vváállllaa-
llaattiirráánnyyííttáássii rreennddsszzeerréétt,, aa vveezzéérriiggaazzggaattóó éélleettee ééss
mmuunnkkáájjaa mmeennnnyyiibbeenn vváállttoozzootttt mmeegg??

I. I.: – Ami a legnagyobb változást
jelenti, hogy a stratégiai célokkal
többet tudok foglalkozni. Ponto-
sabb, részletesebb információkkal
rendelkezem a vállalatról. A gyor-
sabb információk alapján az eset-
leges negatív tendenciákkal kap-
csolatban jelentôsen megnôtt a
beavatkozási lehetôségem, sokkal
több idôt tudok eltölteni a straté-
giával, és kevesebbet kell foglal-
koznom az információhiányból
eredô, korábban naponta felmerü-
lô problémákkal. Korábban egy
mérlegidôszakban a számviteles
kollégák azzal jöttek, hogy egyik
nap 70 millió eredménnyel, másik
nap 70 millió veszteséggel lehe-
tett számolnom. Ilyenkor mindig
azt kellett mondanom, hogy
„majd akkor gyertek fiúk, amikor
körülbelül ez a szám jött ki, mert

akkor már jó helyen jártok”. Az Exact-rendszer kivá-
lóan meg tudja valósítani, hogy ez ne így mûködjön.
Egyébként most lehet arról beszélni, hogy beérik 
a munkánk gyümölcse. Egy ilyen projekt esetében
nem egy szoftver installálásáról van szó, hanem egy
számviteli-kontrolling rendszer teljes újragondolásá-
ról, amihez a szoftver eszköz lehet. A gazdasági célok-
hoz pedig mindig hozzá kell igazítani ezt az eszközt.
Egy hasonló projekt jó alkalmat ad arra, hogy a szer-
vezet teljes mûködését átgondoljuk, hogy az egyes
részletekkel kapcsolatban újabb és újabb kérdéseket
tegyünk fel. A folyamatos változás következtében
sok esetben módosítani kell a bevezetett rendszert is.
Ha a kérdéseink megválaszolásához szükséges adato-
kat elmulasztottuk rögzíteni, azaz a megfelelô levá-
logatáshoz nincsenek megfelelô inputok, akkor adott
esetben vissza kell menni a bizonylatig is. A jövô sok-
kal nyugodtabbnak ígérkezik, mint az elmúlt másfél
év, hiszen a munka nehezén már túl vagyunk. Most
azon gondolkozunk, hogy az LBS ECoNet Rt.-vel hosz-
szabb távú keretszerzôdést kötünk a további tanács-
adói kapcsolat fenntartására, valamint hogy segítsé-
gükkel bevezetjük a Cognos Powerplay vezetôi in-
formációs eszközt, amellyel többdimenziós elemzések
készíthetôk az Exactra és az Aperture-re a szerzôdés-
nyilvántartási rendszerre épülô adattárházból. ||||

A gyorsabb információk alapján az

esetleges negatív tendenciákkal

kapcsolatban jelentôsen megnôtt

a beavatkozási lehetôségem, 

sokkal több idôt tudok eltölteni 

a stratégiával, és kevesebbet kell

foglalkoznom az információ-

hiányból eredô problémákkal.
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