
Á R A : 9 7 5 F T

02/3
M Á R C I U S

•
Liberalizálgatásaink
•
Partner vagy
ellenfél
•
Lánc, lánc,
ellátási lánc
•

CRM / ERP / ELEKTRONIKUS KERESKEDELEM / E-GAZDASÁG / ONLINE PÉNZÜGYI SZOLGÁLTATÁSOK

MOBILTELEFÓNIA /  INTERNETSTRATÉGIA /  TUDÁSMENEDZSMENT /  PROJEKTMENEDZSMENT /  BI



S z e r k e s z t ő s é g :
Kolma Kornél
főszerkesztő

kkolma@prim.hu

Rovatszerkesztők: 
Fekete Gizella
(Tanácsadó)

Mészáros Péter
gfekete@prim.hu

(Express)
pmeszaros@prim.hu

Széll András
(Stratégia)

aszeli@prim.hu

Megoldás:
Fekete Gizella
felelős szerkesztő  
Széll András 
főmunkatárs

Fábián Gábor
olvasószerkesztő

gfabian@prim.hu

Tervezte: 
Láng László

Tördelte: 
Henger Attila

llang@prim.hu

Rajz:
Nagy Kornél

henger@prim.hu

Lapmenedzser: 
Walkó Boglárka

bwalko@prim.hu

A k i a d ó
a M A T E S Z  t a g j a

K i a d j a :
Prím.com Kft.
1118 Bp., Ugrón Gábor u. 35. 
Felelős vezető: Szabó Hédy 
T e l e f o n : 2 4 8 - 3 2 3 0
F a x : 2 4 8 - 3 2 5 0
I n t e r n e t c í m :

www.prim.hu
E- mai l :

bonline@prim.hu
A MAGAZIN ÁRA:

975 Ft
Előfizetési díj egy évre:

7800 Ft
Megrendelhető:
levélben, faxon vagy e-mailben 
M e g r e n d e l é s :
Kiss Éva
T e l . :  248-3262

ekiss@prim.hu 
H i r d e t é s f e l v é t e l : 
Walkó Boglárka 
T e l . :  0 630 -9840-226

Henger Ágnes
hirdetési igazgató 
T e l . :  0630-9840-221

agika@prim.hu 
írásaink szerzői jogvédelem  alatt 
állnak. M indennemű 
utánközléshez vagy elektronikus 
rendszerben való tároláshoz 
a kiadó hozzájárulása szükséges. 
Nyomja: Veszprémi Nyomda Rt. 
8200 Veszprém, őrház u. 38. 
Telefon: 06-88-591-630 
Felelős vezető: Erdős András 
HU ISSN 1416 5058

Liberalizálgatásaink 7.

Hírháló
A hónap híre: A Т-Systems elnöke 
büszke a magyar sikerekre

A a R к E T

Padlóra kerülhet az ingyennet 
Virtuális vásártér
Nyilvános hazai e-piacok 
Megédesíti az életet 
Az elektronikus közbeszerzés
háttere 23.
Portáltól a piactérig 24.
Bábolna lecseréli a Linuxot 25.

Lakatos Anna kedvenc webhelyei 26.

Megoldás [ A Business Online esettanulmány-füzete ]

Em ber és kom m unikáció 

Egységes alapokon 

Ötletes m egoldások 

Ügyfélközpontú outsourcing 

Nagypályán

Belső SLA a gyakorlatban 

Kihelyezve

Internet lángon sütve

mailto:kkolma@prim.hu
mailto:gfekete@prim.hu
mailto:pmeszaros@prim.hu
mailto:aszeli@prim.hu
mailto:gfabian@prim.hu
mailto:llang@prim.hu
mailto:henger@prim.hu
mailto:bwalko@prim.hu
http://www.prim.hu
mailto:bonline@prim.hu
mailto:ekiss@prim.hu
mailto:agika@prim.hu


Partner vagy ellenfél?
Az outsourcing nyűgei és gyönyörei 
Call center 2002 
Hatékony menedzselés 
„Egyik kézből a másikba” (I.)
A beszállítótól a vevőig -  az együttműködés útvesztői

A T E G I A
Színesben látják a világot
Távközlési szolgáltatók weboldalái 
Lánc, lánc, ellátási lánc 
Az SCM alapjai 
Mondd, te kit választanál?
A vállalatirányítási rendszerek 
fortélyai 41.

Kinek mit, mennyiért? (I.)
Évente 420 milliárd forint 
üzleti kommunikációra 
T ártalom szolgáltatás 
Microsoft-módra 
A(z előjválasztás szabadsága 
A Matáv már a Vivendi területén is szolgáltat 
Novell BPM 49.
Megoldások a kormányzatok és önkormányzatok számára

Finoman szólva 

közfelháborodást 
okozott, amikor 

fiatal festők egy 

csoportja 

másképp kezdte 
látni a világot, 

ma viszont az 

impresszionisták 

egy-egy 
festményéért 
a gyűjtők 

dollármilliókat 

fizetnek. Szintén 

koncepcióváltás 
nak lehetünk 

szemtanúi a 

beszerzés terén, 

ahol egyre több 

elektronikus 

piactér kínálja 

szolgáltatásait 

(összeállításunk 

a 18-24. oldalon 

olvasható).

A lapunkban szereplő cégek, intézmények és szervezetek /
Termékindex / Rendezvénynaptár /
Ízelítő a Business Online következő számából 50.

2002/3
M Á R C I U S 5



7
2002/3

MÁRCIUS

Noha ezt a vezércikket már háromszor írtam át, a liberalizáció körüli történések fényében még-

sem nevezhetô véglegesnek. Elôször egy kemény hangvételû írás született – a távközlési liberalizáció

éles bírálata. Aztán március végén többször beszélgettem a Freestart igazgatójával, LÁSZLÓ PÉTERREL.

Volt egy optimista hetünk, amikor a Hírközlési Döntôbizottság elvi döntése után úgy tûnt, hogy a

Matávot rá lehet kényszeríteni a hírközlési tör-

vényben megfogalmazott kötelezettségeinek tel-

jesítésére. Még azt is gondoltam magamban,

hogy végül is, ha liberalizáltuk a piacot, akkor

miért ne viselkedhetne a Matáv valódi piaci sze-

replôként, és miért ne ellenkezhetne azzal, amit

a törvény nem ír elô számára egyértelmûen.

Minden piaci szervezet ezt tenné. Neki is láttam

átírni a cikket. Aztán most, lapleadás elôtt ismét

módosítani kellett a véleményemet. Már nem tu-

dom megmondani, hogy mivel vagy kivel van 

a baj, de annyi biztos, hogy a hírközlési törvényt

nem lehet a legjobban sikerült jogszabályok között emlegetni.

Azt nem tudom, hogy amit a Matáv tesz – mármint hogy vonakodik a díjmegosztási kötelezettsé-

ge kapcsán átadandó bevételeket az internetszolgáltatók részére átengedni –, az jogszabálysértô, vagy

egyszerûen egy piaci szervezet logikus és kiszámítható lépésérôl van szó. Ezzel együtt újságírói szem-

mel, kívülrôl nézve nehezen nevezhetôk együttmûködésre irányulónak az újabb és újabb húzások.

Mindenesetre az egyszeri internetfelhasználó, szûkebben az a 180 ezer budapesti lakos lehet a huza-

vona legnagyobb vesztese, aki eddig a Freestart ingyenes szolgáltatását használta. Az ingyennet

ugyanis jelen körülmények között életképtelen szolgáltatásnak tûnik Magyarországon. Ha lesz, 

a Freestart új tulajdonosa majd eldönti, hogy milyen irányba indul el a szolgáltatások fejlesztésével

vagy átalakításával. Mi csak annyit tehetünk, hogy szurkolunk neki.

Mindenesetre kikívánkozik belôlem az a megjegyzés, hogy ez az egész cécó elég „indirekt” mód-

ja az információs társadalom megteremtésének. Mondom ezt annak ellenére, amit már leszögeztem: 

a Matáv álláspontja piaci szempontból teljes mértékben érthetô és elfogadható. Mindenki kihasználja

a jogszabályok hiányosságait, miért éppen ô ne tenné? A felelôsséget, a hibákat inkább a törvényhozás

részérôl érzem. A fantáziadús újságíró ilyenkor hajlamos elmerengeni: vajon mi történne, ha a válasz-

tások elôtt a Freestart 180 ezer felhasználója kapna egy-egy levelet, amelyben a cég vezetôi elbúcsúz-

nak tôle, és kifejtik, hogy a távközlési liberalizáció olyan jól sikerült, hogy a magyarországi piac hosz-

szú távon is alkalmatlanná vált az ingyenes internetszolgáltatásra? Remélem, hogy a Hírközlési 

Döntôbizottság szava kellôen erôsnek bizonyul a törvényben meglévô rések betöméséhez, és a választ

soha nem tudjuk meg.

Liberalizálgatásaink

„Az ingyennet ugyanis

jelen körülmények között

életképtelen szolgáltatásnak tûnik

Magyarországon.”
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LEMONDOTT A GRAPHISOFT VEZÉRIGAZGATÓJA

A Graphisoft bejelentette, hogy az alapító BBOOJJÁÁRR

GGÁÁBBOORR lemondása után RRAAYY SSMMAALLLL veszi át a vezér-
igazgatói széket. Small azonnali hatállyal elfoglalja 
a pozíciót, míg Bojár elnökként marad a vállalatnál –
nyilatkozta a cég a frankfurti tôzsdének. Bojár Gá-
bor 1982-ben alapította társával a Graphisoftot, és
ezt követôen végig a cég elsô számú vezetôje volt. A
2001. évi gyorsjelentés alapján Bojár Gábor 2,6 millió
darab részvényt birtokolt, így tulajdonhányada meg-
haladta a 26%-ot. A vezérigazgató lemondását 
a tôzsdén összefüggésbe hozhatják a cég tulajdonosi
szerkezetében bekövetkezett változásokkal, illetve
az ezzel kapcsolatos spekulációkkal. Bojár Gábor sze-
mélye garanciát jelentett a befektetôk számára,
ezért kivonulása a cég operatív vezetésébôl
kedvezôtlen hírnek számít. Ennek fényében nem
meglepô, hogy a Graphisoft részvényárfolyama a be-
jelentés után több mint 3%-ot veszített értékébôl.

SYNERGON: ÖT ÉVRE ELHATÁROLJÁK

A TAVALYI VESZTESÉGET

A Synergon Informatikai Rt. 610 millió forintot meg-
haladó 2001. évi veszteségének öt évre történô el-
határolását javasolja az igazgatóság. A veszteség el-
határolásáról a cég április 29-ére összehívott köz-
gyûlése dönt. A Synergon Rt. tavalyi mérleg szerinti
vesztesége 610,349 millió forint volt a magyar szám-
viteli törvény alapján készült, auditált adatok sze-
rint. A társaság összes bevétele 11,626 milliárd forin-
tot, anyag jellegû ráfordításai 9,462 milliárd forintot
tettek ki. Az üzemi veszteség 717,957 millió forintra
rúgott.

VIVENDI TELECOM HUNGARY: IDÉN 20 SZÁ-
ZALÉKKAL NAGYOBB ÁRBEVÉTEL

A Vivendi Telecom Hungary (VTH) az elmúlt évben
41 milliárd forint árbevételt ért el, amit idén várha-
tóan 20 százalékkal növel – közölte PPOOLLÁÁNNYYII SSÁÁNNDDOORR,
a társaság vezérigazgatója. A vállalat az elmúlt év-
ben 4 milliárd forintos adózás utáni eredményt ért
el, s várhatóan idén is ekkora profitra tesz szert. A
VTH pénzügyileg stabil, s a tavalyi 18 milliárd forint
után ebben az évben 14 milliárdot költ beruházásra.
Ennek keretében 300-300 millió forintért kiépítik te-
lekommunikációs hálózatukat Pécsett és Székesfe-
hérváron. A vezérigazgató a mobilvégzôdtetési dí-
jakkal kapcsolatos tárgyalásokról elmondta, hogy 
a Westel Mobil Távközlési Rt.-vel jelenleg is folynak
a megbeszélések, míg a Pannon GSM Távközlési Rt.
esetében az árnál megrekedtek, a Vodafone márka-
néven szolgáltató V.R.A.M. Rt. pedig elutasította 
a VTH tárgyalási kezdeményezését. A VTH azt sze-

retné elérni, hogy a mobilcégek a fix hálózatból 
mobilhálózatba indított hívások esetén a végzôd-
tetési díjat a jelenlegi 37 forintról 13 forintra csök-
kentsék. Polányi Sándor elmondta: a VTH-nak most
havi 200 millió forint többletkiadást jelent, hogy 
a végzôdtetési díjak ilyen magasak.

ORACLE HUNGARY: AZ EDDIGI LEGJOBB

3. NEGYEDÉV

Az Oracle Corporation a 2002. pénzügyi év harma-
dik negyedében 2,2 milliárd dolláros árbevétel mel-
lett 508 millió dolláros nyereséget ért el – mondta
SSTTEEFFAANN SSTTRRÖÖMM, az Oracle Hungary ügyvezetô igazga-
tója. A harmadik negyedév profitrátája a tavalyi
33%-hoz képest két százalékponttal, 35%-ra emel-
kedett. Ami a hazai eredményeket illeti: az Oracle
Hungary Kft. a 2002-es pénzügyi év harmadik ne-
gyedében több mint 2,5 milliárd forint árbevételre
tett szert, ami az elôzô év hasonló idôszakához ké-
pest 36%-os növekedést jelent. A licencértékesítés
54%-kal növekedett az elôzô pénzügyi év harmadik
negyedéhez képest. Ezzel az eredménnyel az Oracle
leányvállalatait tekintve az elsô öt között végzett 
a régióban. A vállalat a három hónap alatt 151 új
megrendelést kapott a hazai gazdaság
legkülönbözôbb területeirôl, számos nagyszabású
projekt megvalósítására kapott megbízást. Az
Oracle 9i adatbázisszoftvert eddig 143 hazai vállalat
vásárolta meg, s ebben a negyedévben 25 új üzlet-
kötéssel tovább folytatódott a korábbi idôszak
kedvezô értékesítési trendje.

AZ IBM VEZETÔ SZEREPRE TÖR A MAGYAR

OUTSOURCING-PIACON

Az IT-szektor általános recessziója ellenére az
erôforrás-kihelyezés piaca folyamatosan bôvül – mu-
tattak rá az IBM szakemberei a cég többségi tulajdo-
nában lévô ISC-Hungária Informatikai Kft.
outsourcing-központjának bemutatása kapcsán. Az
outsourcing alkalmazása ugrásszerûen növekszik
Magyarországon is. Az IBM Magyarországi Kft. ta-
valy decemberben szerzett 75%-os tulajdonrészt az
ELMÛ, az ÉMÁSZ és a Mátrai Erômû Kft. tulajdoná-
ban lévô ISC-Hungária Informatika Kft.-ben, hogy
erôsítse outsourcing-pozícióit. Az outsourcing és az
e-sourcing az IBM szolgáltató (Global Services) üzlet-
ága forgalmának 40 százalékát teszi ki. Az üzletág a
világ különbözô részein található 230 adatközpont-
jában 73 000 szervert üzemeltet, s világviszonylatban
elsô a kihelyezett üzemeltetés és a szerverfelügyelet
terén. Bevétele 2001-ben 35 milliárd dollár volt, ami
5%-os növekedést jelentett 2000-hez képest. Az IBM
Global Services 1993 óta több mint 500 stratégiai
outsourcing-szerzôdést írt alá a világ különbözô ré-
szein, több száz milliárd dolláros értékben.

CÉGVILÁG
WWW.GRAPHISOFT.COM

WWW.HOUG.HU

WWW.SYNERGON.HU

WWW.VIVENDI.HU

WWW.IBM.HU

ÜZLET
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ECONET.HU RT.: 100 MILLIÓ FORINTOS EGYE-
DI SZOFTVERFEJLESZTÉSI SZERZÔDÉS

Az Econet.hu Rt. szoftverfejlesztési megállapodást kö-
tött az egyik legnagyobb multinacionális hardvergyár-
tó magyarországi leányvállalatával, s ez az elsô félév
során a társaság számára 100 millió forint összegû ár-
bevételt jelent. A most szerzôdött egyedi internetes
alkalmazásfejlesztés megvalósítása mellett az
Econet.hu Rt. tevékenységének fókuszában továbbra
is saját fejlesztésû Webgyár alkalmazáscsomagja áll. 
A társaság integrált szolgáltatási modellje a stratégia
kialakításától a teljes körû megvalósításon, a folyama-
tosan frissülô tartalmak beszerzésén, az adatbázisok
megtervezésén és létrehozásán, illetve az alkalmazá-
sok fejlesztésén át a nagy biztonságú üzemeltetésig és
hostingig a korszerû webes jelenléthez szükséges va-
lamennyi részterületet tartalmazza.

EGYÜTTMÛKÖDÉSRÔL TÁRGYAL A KPMG ÉS

AZ ANDERSEN

A KPMG és az Andersen képviselôi tárgyalásokat foly-
tatnak annak lehetôségeirôl, hogy a közép-európai
régióban összekapcsolják mûködésüket. A tárgyalá-
sok összetettsége ellenére a felek mielôbbi megálla-
podásra törekednek, azzal a szándékkal, hogy egye-
sítsék mûködésüket 2002 októberéig. Az elôzetes
egyezség szerint a szervezet a jövôben a KPMG nevet
használja, de a végleges döntés elôtt errôl piackuta-
tást végeznek. „A KPMG mindvégig támogatta az
Andersen önálló cégként való további mûködését, ám
az utóbbi napokban világossá vált, hogy az Andersen
ügyfeleinek, munkatársainak és a pénzpiacoknak is
egyaránt az az érdekük, hogy az egy másik Big Five-
céggel együttmûködésben keresse a megoldást” –
közölte RRIICCHHAARRDD EEBBLLIINNGG, a KPMG közép- és kelet-euró-
pai regionális irodájának (KPMG CEE) elnöke.

TELIA–SONERA-EGYESÜLÉS

Részvénycserés egyesülési tervet jelentett be a svéd
Telia és a finn Sonera távközlési szolgáltató. A két cég
egyaránt piacvezetô saját országában; ez lenne az
elsô határokon átnyúló egyesülési tranzakció két eu-
rópai országos távközlési vállalat között. A tervet az
EU bizottságának jóvá kell hagynia. A Telia, a legna-
gyobb észak-európai telefontársaság 1,5144 részvényt
kínál egy-egy Sonera-papírért. Mindkét cég többségi
állami tulajdonú: a Teliából a svéd kormány 70,6 szá-
zalékot, a Sonerából a finn állam 53 százalékot birto-
kol. Az egyesült cég piaci tôkeértéke 17 milliárd euró,
éves forgalma 9 milliárd euró lenne. A két vállalatnál
összesen 34 ezren dolgoznak. Az egyezség alapján 
a Telia részvényeseinek hozzávetôleg 64 százalék jut-
na az egyesült cégbôl, a fennmaradó rész a Sonera 
tulajdonosaié lenne. Szakértôk szerint a Sonera pénz-
ügyi helyzete az utóbbi idôben javult, és a Telia erôs
pénzügyi pozícióban van, így az idô most kedvezô le-
het az összeolvadásra.

GIGABITES SEBESSÉG FÉLMILLIÓ FELHASZNÁ-
LÓ SZÁMÁRA

Néhány hónapos tesztidôszakot követôen immáron
élesben is nagy sebességre kapcsolhat a hazai infor-
mációs szupersztráda, azaz a Miniszterelnöki Hiva-
tal (MeH) támogatásával és a Nemzeti Információs
Infrastruktúra Fejlesztési (NIIF) Iroda beruházása-
ként létrejött elsô hazai optikai internethálózat. 
A gigabites sebességû gerinchálózat kiépítése az
eddigieknél nagyságrenddel gyorsabb adatátvitelt
tesz lehetôvé félmillió felhasználó számára. Külhoni
elismertségünket tovább növeli az a tény, hogy faj-
lagosan Európa harmadik legnagyobb és leggyor-
sabb hálózatával Magyarország a közép-kelet-euró-
pai régió központjává vált. Az optikai internet sok-
oldalú és nagy sebességû alkalmazhatósága mellett
a hálózat IP-telefóniás rendszerként is funkcionál
majd, ami az intézményeknek a telefonálásban ed-
dig nem tapasztalható költségmegtakarítást fog
biztosítani.

TECHNOLÓGIAI TESZTLABORT NYITOTT

A COMPAQ ÉS A MICROSOFT

Világszínvonalú informatikai technológiai tesztla-
bort nyitott Budapesten a Compaq és a Microsoft
Magyarország leányvállalata. A Compaq–
Microsoft.NET névre keresztelt laborközpontot a két
leányvállalat mintegy 50 millió forintos beruházással
hozta létre. A nyitó eseményen elhangzott, hogy 
a központba akár vidékrôl bejelentkezve különféle
méréseket és teszteket végezhetnek az ügyfelek. 
A laborban szinte valamennyi Microsoft infrastruk-
turális megoldás kipróbálható a Compaq eszközein.

WEB ALAPÚ CSOPORTMUNKA-
SZOLGÁLTATÁS

A Novell bemutatta Novell Workspace nevû új ter-
mékét, egy web alapú csoportmunka-megoldást,
amely a csoporttagoknak – betöltött szerepük sze-
rint – személyre szabott formában teszi elérhetôvé 
a projektet és a csoportot érintô adatokat. A Novell
Workspace központi tárolási lehetôséget biztosít az
aktuális munka elemei, a találkozókon készült jegy-
zetek és minden egyéb, a projekthez kapcsolódó
adat számára. A Novell Workspace segítségével
könnyen készíthetôk csoportnaptárak, és további
fejlett projektkezelési lehetôségeket is biztosít. A
vezetôk számára a Workspace megjeleníti a projekt
fontosabb eseményeit és a kulcsfontosságú elemek
állapotát, így idejüket a problémák keresése helyett
azok megoldására fordíthatják.

MEGOLDÁS
WWW.ECONET.HU

WWW.NIIF.HU

WWW.MICROSOFT.COM

WWW.KPMG.HU

WWW.TELIA.COM/BVO/TELIACOM/
MAIN_TELIACOM.JSP.HTML?OID=TELIA.COM

WWW.NOVELL.COM/PRODUCTS/PORTAL/
WORKSPACE
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VIRTUÁLIS GSM-ALKÖZPONT A PANNONTÓL

Hagyományos alközpont nélkül mûködik, és a mo-
biltelefonokat alakítja át belsô vállalati melléké a
Pannon GSM új vállalati megoldása. Virtuális GSM-
alközponttal és mobilkészülékekkel felváltani a ve-
zetékes belsô telefonhálózatot a vállalat vezérigaz-
gatója szerint azért elônyös, mert így ugyanazzal 
a mellékszámmal a kollégák akkor is elérik egymást,
ha épp más telephelyen vagy házon kívül tartózkod-
nak, s emellett nem kell másik telefon a kifelé irá-
nyuló hívások számára sem, a kommunikáció mind-
két irányban ugyanazon a mobilkészüléken törté-
nik. A Pannon GSM megoldása nem ingyenes, de
mód van a cég telephelyén belül kezdeményezett
hívások egyedi árazására, ami forgalomtól függô
engedményt jelent. Munkatársanként szabályozha-
tó, hogy egy adott hívás (hely és idô függvényében)
engedélyezett-e, vagy sem, mi az, aminek a költsé-
gét a munkavállalónak kell fizetnie. A szolgáltatás
segítségével a vállalati hálózatba tartozók Nokia-ké-
szülékükre a Pannon-felhasználók névjegyét is le-
kérhetik egy megfelelô SMS elküldésével, s a válasz
is SMS-ben érkezik. Ugyancsak lehet SMS alapú tele-
fonkönyvet használni, s egyéb szolgáltatásokat.

CEBIT HIGHLIGHTS

A Chip magazin szerkesztôi által kiválasztott díja-
zott termékek ötösfogatába idén a Microsoft
kettôvel is bekerült: CeBIT Highlights lett az X-Box
és a Windows XP is. A Windows XP természetesen 
a szoftver-, az X-Box pedig a most elôször kiosztott
szórakoztatókategória elsô díját nyerte el. Hardver-
kategóriában a gyôztes az AMD Hammer nevû
processzora lett, a kommunikációs technológiában
pedig az amerikai Treo palmtop-mobiltelefon ösz-
vérterméke, a Handspring, amely nemcsak a Chipnél
elsô, de a maga területén is; „topinnovációnak” pe-
dig a Foveon X3 CCD-Fotoszenzort minôsítették.
Idén kiosztottak egy afféle citromdíjat is annak, aki
a legjobban fékezi a mûszaki haladást. „Az év fék-
je” díját a Bundesverband der Phonographischen
Wirtschaft nyerte el az audio-CD-kre elhelyezett má-
solásvédelemmel.

A RED HAT CÉLBA VETTE A NAGYVÁLLA-
LATOK PIACÁT

A Red Hat kiadta elsô olyan Linux operációs rend-
szerét, amely kifejezetten a Unixról váltani készülô
vállalati felhasználók számára készült. A Red Hat
Advanced Server elnevezésû megoldás a társaság
Enterprise Platform Series sorozatának része lesz. Az
új megoldás továbbfejlesztett menedzselési
lehetôségeket, nagyobb teljesítményt, jobb felhasz-

nálhatóságot, illetve kiemelkedô skálázhatóságot
ígér. A társaság vezetôi azt remélik, hogy az új ope-
rációsrendszer-sorozat rá tudja venni a felhasználó-
kat, hogy térjenek át a Sun Microsystems, illetve a
Hewlett-Packard által fejlesztett Unix-megoldások-
ról, amelyek megvásárlása és fenntartása egyaránt
sokkal költségesebb. Az új, maximum 8 IA–32 pro-
cesszort támogató Advanced Server a 2.4.9-es Linux-
kernelre épül, és tartalmazza a Red Hat Cluster 
Manager megoldását, illetve a Process Scheduler ja-
vított változatát is. Az Advanced Server alapára
szerverenként 800 dollár, amely egyéves Red Hat
Network-elôfizetést is tartalmaz.

EMBERIERÔFORRÁS-GAZDÁLKODÁS – SAS-
MÓDRA

A SAS Institute bejelentette az emberierôforrás-
terület (EE) számára készült, már korábban is for-
galmazott SAS Human Capital Management (HCM)
alkalmazásának továbbfejlesztett, webes felületû,
3.0-s verzióját. A HCM 3.0 segítségével proaktívan
tervezhetik meg az emberi erôforrással  foglalkozó
szakemberek szervezetük EE-stratégiáját. A SAS üz-
letiintelligencia-architektúrájára épülô HCM 3.0
összesíti az EE-területhez kapcsolódó releváns rend-
szerek adatait, majd elemzô, összehasonlító, trend-
számító, elôrejelzô, benchmark- és
modellezôeszközeivel a döntéshozást alátámasztó
eredményekké alakítja azokat, vagyis szervezeti tu-
dássá formálja az operatív EE-információkat. Az új,
vékonykliens-architektúrájú HCM 3.0-t a techniká-
ban járatlanok is kiválóan használhatják. Felhasz-
nálóbarát webes kezelôi felületén keresztül a világ
bármely pontjáról elérhetik a vállalati munkaerôvel
kapcsolatos információkat. Az EE-scorecard révén 
a vezetôk a legfelsô szinttôl a legalsóig áttekintést
kapnak dolgozói állományukról és EE-
folyamataikról.

INTELLIGENS ÜZLETI UTAZÓTÁSKA

A Samsonite, a világ piacvezetô útipoggyászgyártója
a hannoveri CeBIT-en mutatta be 625-ös sorozatjel-
zésû Hardlite ICT termékcsaládját. A termékcsalád
egyik tagja a Bluetooth technológiát felvonultató
üzleti utazótáska, amely a maga nemében egyedül-
álló a világon. Az eddig csak a notebookoknál, 
laptopoknál, mobiltelefonoknál és más hordozható
készülékeknél alkalmazott Bluetooth technológia
számos elônyt biztosít az úton levôk számára. Adat-
hozzáférés: a Hardlite üzleti utazótáskába épített
Bluetooth-chip olyan kulcsfontosságú adatok tárolá-
sára alkalmas, amelyek elengedhetetlenek az uta-
záshoz (például repülôjáratok, csatlakozások). Lo-
pásvédelem: a beépített technológia azonnal jelez a
üzleti utazótáska tulajdonosának. Biztonság: a chip
olyan személyes adatok tárolására alkalmas, ame-
lyek az utazótáska tulajdonosának személyazonos-
ságát képesek igazolni. Információcsere: a termék
kommunikál tulajdonosával, és viszont.

TERMÉK

WWW.PANNONGSM.HU

WWW.SAS.COM

WWW.PRIM.HU

WWW.REDHAT.COM

WWW.SAMSONITE.COM/GLOBAL/
GLOBL_HOMEPAGE.JSP
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REGIONÁLIS SZEREPRE, NYUGATI PIACOKRA

TÖR AZ E-GROUP

KKUUTTHHYY AANNTTAALL, az E-Group elnöke szerint cége kellô-
en innovatív és felkészült társaság ahhoz, hogy
Magyarországon kívül a regionális vagy akár a nyu-
gati piacokra is be tudjon törni személyre szabott,
innovatív informatikai megoldásaival. Ezek közé
sorolható az AudioSmartCard, amely az azonosítás
új eszköze, és Európában egyedül az E-Groupnál
található meg. A bankkártyaméretû audiokártya
egy 24 karakterbôl álló hangjel alapján azonosítja
tulajdonosát, és a legkülönfélébb online, call 
centeres, illetve banki szolgáltatások testre szabott
igénybevételénél alkalmazható. Az E-Group
Europe cégcsoport 2001-ben 2,1 millió eurós árbe-
vételt ért el, míg idei terveikben 3,5 millió eurós
érték szerepel.

ÚJ EURÓPAI UNIÓS INTERNETES TARTOMÁNY-
NÉV: .EU

Az EU távközlési minisztereinek tanácsa jóváhagyta
azt a rendeletet, amelynek értelmében a .eu kiter-
jesztést is felveszik a felsô szintû internetes tarto-
mánynevek sorába. A rendelkezés elsô ízben teszi
lehetôvé, hogy a tagországokban mûködô vállala-
tok és szervezetek, illetve az uniós polgárok is pán-
európai tartománynevet használjanak internetes
lapjaik nevében, illetve elektronikuslevél-címükben.
Az unióban az új tartománynév nem felváltja, ha-
nem kiegészíti az eddigi, részint országkódokon
alapuló (.uk, .fr, .es stb.), részint „hagyományos”
(.com, .org, .info stb.) megjelöléseket, amelyek te-
hát továbbra is változatlan formában maradnak
használatban. 

BTK.-MÓDOSÍTÁSOK A SZÁMÍTÓGÉPES

BÛNÖZÉSRÔL

A számítógépes bûnözés elleni fellépéssel foglalko-
zó büntetô törvénykönyvi és büntetôeljárási tör-
vény módosítása, illetve a különbözô anyagi és eljá-
rásjogi módosítások április elsejétôl léptek életbe
az új bûncselekmények vonatkozásában. Ezek közül
az egyik legfontosabb a számítástechnikai rend-
szerbe való jogosulatlan belépés, azaz közismer-
tebb nevén a hackertámadás nevesítése lesz. A tör-
vény ezt a cselekményt büntetni fogja attól függet-
lenül, hogy az elkövetô okozott-e kárt, vagy sem.
Hasonlóan új tényállás lesz a számítógépes adatok
jogosulatlan megváltoztatása. Az effajta informati-
kai rongálást, például egy honlap jogosulatlan
megváltoztatását a törvény – a hackertámadáshoz

hasonlóan – akkor is büntetni fogja, ha a tettes
nem okozott kárt cselekményével. Ugyanígy bûn-
cselekménynek minôsül majd a számítógépes rend-
szerek mûködésének akadályozása, vagyis lényegé-
ben a vírusokkal történô „lefagyasztása” is. Szintén
új tényállás lesz januártól a Btk.-ban az internet, il-
letôleg az intranet jogtalan kifürkészése, azaz ha
valaki egy zárt csoportnak szóló vagy szûk körnek
közölt információt feltör, elolvassa a másnak cím-
zett elektronikus leveleket, más néven „lehallgat-
ja” az e-maileket. A gyermekpornográfiát illetôen 
a terjesztést eddig is büntette a törvény, viszont 
a jogszabály hatályba lépésétôl új elemként a por-
nográf képek birtoklása vagy a számítógépen –
akár egy internetes weboldalon – történô felajánlá-
sa is bûncselekménynek számít. Az új eljárásjogi
törvény rendelkezik a számítógépes rendszerek és
adathordozók lefoglalásának lehetôségérôl is.

ÚJ CÉGET ALAPÍTOTT A VIVENDI ÉS

A WALLIS

Internetes megoldások fejlesztésére Webigen Rt.
néven új céget hozott létre a Vivendi Telefon Hun-
gary (VTH), illetve a Wallis Rt. A 765 millió forint
alaptôkéjû társaságban a VTH-nak 33 százalékos ré-
szesedése van, a fennmaradó részt a Wallis és a me-
nedzsment 82:18 százalékos arányban birtokolja. 
A tervek szerint a Webigen Rt. idén mintegy félmilli-
árd forint árbevételt ér el, s szolid operatív nyere-
ségre is szert tesz. Az új társaság a korábbi, hasonló
nevû cégtôl nemcsak a nevét, hanem internetes esz-
közeit, termékeit, ügyfeleit és jogait is megvásárol-
ta, és átvette dolgozóit. A régebbi Webigen – amely
a jövôben más néven mûködik tovább – a Wallis 
82 százalékos és a menedzsment 18 százalékos 
tulajdonában volt. KKÓÓKKAA JJÁÁNNOOSS, az új Webigen Rt.
igazgatóságának elnöke elmondta: terveik szerint
internetes portáltermékeket fejlesztenek majd, és
elképzelhetô, hogy hosszabb távon a Vivendi több-
ségi tulajdont szerez a cégben.

VÁLTOZÁSOK AZ ERICSSON MAGYARORSZÁG

VEZETÉSÉBEN

Az Ericsson Magyarország 2002. május 1-jétôl új ve-
zetési struktúrával folytatja munkáját: FFOODDOORR IISSTTVVÁÁNN, 
a cég eddigi vezetôje az Ericsson Magyarország igaz-
gatótanácsának elnöki posztját tölti be. A vállalat
vezérigazgatói székét SSTTAAFFFFAANN PPEEHHRRSSOONN, a jelenlegi ve-
zérigazgató-helyettes foglalja el. Változás követke-
zik be a cég marketingszervezetében is: 2002. május
1-jétôl MMOONNSSZZPPAARRTT ZZSSOOLLTT lesz az Ericsson Magyarország
egyik vezérigazgató-helyettese, aki tevékenységét az
eladások egy részére fogja koncentrálni. Monszpart
Zsolt már korábban – 1993 és 1996 között – is dolgo-
zott az Ericsson Magyarországnál. Az egyik magyar-
országi elektronikai vállalat vezérigazgatói székét
cseréli fel az Ericsson Magyarország eladásokért fele-
lôs vezérigazgató-helyettesei posztjára.

LAPZÁRTA
WWW.E-GROUP.HU

WWW.WEBIGEN.HU

WWW.MTI.HU

WWW.PRIM.HU

WWW.ERICSSON.HU
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nem akármi-

lyen start-up,

hiszen mindjárt

az induláskor

24 országban

42 ezer munka-

társa van

T-Systems 2001 februárja óta van je-
len a piacon, tehát tulajdonképpen nevezhetnénk
start-up vállalatnak” – kezdi mosolyogva a szûk
körû sajtóbeszélgetést CHRISTIAN A. HUFNAGL,
a T-Systems igazgatótanácsának elnöke. „Persze
nem akármilyen start-up, hiszen mindjárt az in-
duláskor 24 országban 42 ezer munkatársa van, s
mivel egy nagy rendszerház és egy nagy telekom-
cég adta össze erejét az alapításnál, természetes,
hogy az üzleti stratégia fókuszában az információ-

technológia és a telekommunikáció konvergenci-
ája áll. A T-Systems integrálja a technológiát, 
a termékeket, a szolgáltatásokat és a hálózatokat
annak érdekében, hogy a nagy nemzetközi cégek
és kormányzati intézmények elektronikus üzleti
folyamataihoz megoldásokat kínáljon.”
„M ás is fordul, fordulna ebbe az irányba,
de ez általában csak úgy megy, hogy szövetségek
jönnek létre hasonló céllal, egy nagy IT-birodalom
összefog egy nagy telekomcéggel, hogy a konver-

„a

A hónap híre

A TT-SSyysstteemmss elnöke
büszke

a mmaaggyyaarr ssiikkeerreekkrree
AA CeBIT-eenn ssááttrraatt vveerrtt ttuuddóóssííttóónnkk eeggyy sszzoommbbaattii nnaappoonn hhíívváásstt kkaappootttt,, mmiisszzeerriinntt aa TT-SSyysstteemmss eellnnöökkee iinntteerrjjúútt

aaddnnaa llaappuunnkknnaakk.. „„HHuuffnnaaggll úúrr aa DDeeuuttsscchhee TTeelleekkoomm eellnnöökkii ttáárrggyyaallóójjáábbaann 11 óórraakkoorr vváárr”” –– hhaannggzzootttt aazz
iinnffoorrmmáácciióó.. AA Deutsche Telekom ffééllppaavviilloonnnnyyii CCeeBBIITT-ssttaannddjjáátt kköörrcciikkkkeellyysszzeerrûûeenn sszzíínnssáávvookkrraa oosszzttoottttáákk,, ééss

aa nnééggyy ppiilllléérr –– T-Systems, T-Com, T-Mobil, T-Online –– mmiinnddeeggyyiikkéénneekk eeggyyffoorrmmaa sszzeelleett jjuuttootttt.. AA nnééggyy
ppiilllléérrnneekk mmeeggvvaann aa mmaaggyyaarr nnyyúúllvváánnyyaa iiss,, mméégg hhaa aa kköörrsszzeelleetteekk eeggyyeellôôrree bboonnyyoolluullttaabbbb vviisszzoonnyybbaann áállllnnaakk iiss

eeggyymmáássssaall,, hhiisszzeenn aa Westel, a Matáv,, aazz uuttóóbbbbiinn bbeellüüll aazz Axelero,, iilllleettvvee 
aa T-Sytems Unisoftware,, vvaallaammiinntt aa T-Systems Dataware jjeelleennlleegg ((mméégg??)) nneemm uuggyyaanneezzeenn ssttrruukkttúúrraa
sszzeerriinntt sszzeerrvveezzôôddiikk.. AA mmaaggyyaarroorrsszzáággii UUnniissooffttwwaarree-tt,, mmaajjdd kkééssôôbbbb aa DDaattaawwaarree-tt aannnnaakk iiddeejjéénn aazz aa DDeebbiiss

vváássáárroollttaa ffööll,, aammeellyy ttaavvaallyy aa DDeeuuttsscchhee TTeelleekkoommmmaall kköözzöösseenn mmeeggaallaappííttootttt vveeggyyeessvváállllaallaattbbaann,, aa TT-SSyysstteemmssbbeenn
kkiisseebbbbssééggii ttuullaajjddoonnooss vvoolltt,, ss aammeellyy aazz iiddeeii éévv eelleejjéénn aa vviilláágg eeggyyiikk lleeggnnaaggyyoobbbb rreennddsszzeerrhháázzáánnaakk tteelljjeess
ttuullaajjddoonnjjooggáátt áátteennggeeddttee aa DDeeuuttsscchhee TTeelleekkoommnnaakk –– ííggyy vváálltt aa TT-SSyysstteemmss tteelljjeess eeggéésszzéébbeenn DDTT-ppiilllléérrrréé..



gencia üzletet jelentsen számára. Mi vagyunk az
elsôk, akik ilyen típusú szolgáltatást egyetlen for-
rásból kínálnak, s mindjárt világméretekben. 
A T-Systems ügyfelei különféle tranzakciókat haj-
tanak végre a világ különbözô pontjain, és ôk 
a termékeikre, szolgáltatásaikra kívánnak koncent-
rálni, nem pedig arra, hogy azokat hová és hogyan
szállítsák. A T-Systems – informatikai megoldásain
túlmenôen – azért válhatott ilyen cégek partneré-
vé, mert a Telekom Global Net révén összeköti
Európa, Észak-Amerika és Ázsia fôbb kereskedel-
mi központjait. Erre a hálózati infrastruktúrára
alapozva a T-Systems végponttól végpontig tartó
IT- és telekom-szolgáltatásokat egyaránt tud nyúj-
tani a multinacionális vállalatóriások számára.”
A beszélgetést apró intermezzo zavarja meg,
megszólal az olasz kolléga mobilja, aki zavaro-
dottan tépi le készülékérôl az akkumulátort. Huf-
nagl azonban a leányvállalaton túllépve mindjárt
Deutsche Telekom-szinten kezd gondolkodni, és

nagyvonalúan biztatja a kollégát: „Vegye csak
fel! Intézze csak el a dolgát, beszéljen nyugod-
tan! Ez nekünk mind bevétel!” – mosolyog. Ha
már a T-Systems igazgatótanácsának elnöke ez-
zel a tréfás megjegyzéssel is kifejezte az egész
csoport iránt érzett felelôsségét, adódik a kérdés:
A négy pillér miképpen viseli a terheket, mi 
a szerepe a T-Systemsnek a csoporton belül?
„A Deutsche Telekom ránk bízta a Tele-
kom Global Net nemzetközi bôvítését, a közös
teherviselésbôl ez tehát a miénk. Teljes erôvel
láttunk neki a munkának, azt tervezzük, hogy
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A CEBIT-RÔL
SZÁMOKBAN
Hosszú évek óta elôször – ha nem is jelentôsen,
de – csökkent a kiállítók száma a világ legna-
gyobb informatikai kiállításán, a CeBIT-en. 1970
óta most elôször nem sikerült felülmúlni az elô-
zô esztendôt: míg tavaly 8093 kiállító összességé-
ben 431 875 négyzetmétert bérelt ki, idén 7962 
a kiállítók száma, és 424 172 négyzetméter 
a hasznos terület.

A visszaesés okozói elsôsorban a német cégek,
igaz, ezúttal a külföldiek létszáma sem nôtt. Ha-
zánk üdítô kivétel, mert bár az elmúlt évben
nagy visszaesés következett be a tavalyelôtti 
17 kiállítóhoz képest, a tavalyi 4-rôl idén 13-ra
nôtt a magyar standok száma. A legnagyobb 
külföldi kiállító Tajvan (594), de az Egyesült 
Államok is összehoz egy szolid Comdexet ilyen-
kor, tavasszal Európában. Ha a témaköröket néz-
zük, a legtöbben a szoftveresek vannak, különfé-
le megoldásokat, szolgáltatásokat több mint
4000 cég kínál. A telekommunikációt és a háló-
zatokat képviselôk száma is jelentôs, 2002-ben 
a világon egyetlen más olyan rendezvény sem
lesz, ahol több mint 1500 kiállító mutatja be ter-
mékeit ebben a szegmensben. Csaknem ugyan-
ennyien képviselik a hagyományos információ-
technológiát, az úgynevezett hardvertémakört.
S hogy mik is voltak idén a CeBIT jelentôs újdon-
ságai, annak kinti tudósítónk személyesen, vala-
mint a Prím Online szerkesztôi a weben jártak
utána – ennek eredményét olvasóink a
WWW.PRIM.HU fôoldalról elérhetô CeBIT-híradóban
olvashatják, de következô számainkban mi is
visszatérünk rá.

Kapcsolódó

webcím:

•
WWW.PRIM.HU

•



40 különbözô ország 90 nagyobb üzleti központ-
ját kötjük össze. A Deutsche Telekom nemzetkö-
zi stratégiájában ez a feladat prominens szerep-
kört biztosít a T-Systemsnek. „Ez felvet egy spe-
ciális, magyar vonatkozású kérdést” – veti közbe
tudósítónk. „Magyarországon a Telekom Global
Net bázisa nyilvánvalóan a Deutsche Telekom
Matáv nevû leányvállalata, és nem a T-Systems
valamelyik leánya, vagyis a TGN-területen fel-
bukkan egy házon belüli versenytárs...”
„A Matáv természetesen családtag, és így
nem konkurens, de tény, hogy Magyarországon
még nem alakult ki az a szerkezet, amelynek
alapján a feladatok elhatárolódása Németország-

ban megtörtént. Valószínû, hogy Önöknél a net-
work témáját a Matáv fogja majd össze, míg az
infrastruktúra révén szállított, a konvergenciát
tükrözô megoldásokban az idôvel egybeolvadó T-
Systems Magyarország lesz a fôszereplô, amely
bár a névhasználatban csak idén azonosult 
a nemzetközileg elfogadott T-Systemsszel, azért
már az elsô üzleti évben olyan nemzetközi lép-
tékben is jelentôs projektekkel büszkélkedhet,
mint a Budapesti Közlekedési Vállalat informati-
kai rendszerében történt szerepvállalás.”

„É s ha már legnagyobb értékeinkrôl, az
üzletfeleinkrôl beszélünk, hadd említsek néhá-
nyat más régióból is: a T-Systems építette ki az
Europcar privát intranetjét, amely összeköti a
cég két párizsi számítóközpontját az 1300 euró-
pai gépkocsi-kölcsönzôvel; a British Petrol 
esetében a németországi és ausztriai kutakat
kötöttük közös, internet alapú hálózatba; 
a franciaországi rézkábelgyártó Nexans pedig
teljes IT-infrastruktúráját outsource-olta hoz-
zánk. Ami a jövôt illeti, idén is két számjegyû
növekedést várok a bevételekben, és minden
okom megvan az optimizmusra. A konvergenci-
ára alapozott üzlet 40-60%-kal nôhet a követke-

zô néhány évben, s ebben mi európai 
piacvezetôvé válhatunk, ami egyúttal
azt is jelenti, hogy mind az IT-, mind
a telekomüzletek egy tekintélyes ré-
szét birtokoljuk majd. Céljaink eléré-
sében nagy szerepet szánunk az ép-

pen itt, a CeBIT-en bemutatott, a Commerce
One-nal, a Compaqkal, az IBM-mel, illetve 
a Microsofttal közösen fejlesztett megoldásaink-
nak is. Ezek a rendszerek részben az elektroni-
kus piacterekbe épülnek be (NetCatalog, Procu-
rement Express), részben a termékek életciklus-
menedzselését szolgálják (PLM Integrator), 
részben ASP-formában kínálnak CRM-megoldást,
részben pedig az adminisztrációs folyamatot segí-
tik (FAVORIT – OfficFlow Process Management
is Administration). •VÉRTES JÁNOS ANDOR
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BUSINESS ONLINE: – AMIKOR MEGBESZÉLTÜK,
HOGY TALÁLKOZUNK, EMLÍTETTE, HOGY AZ INTERJÚ

IDÔPONTJÁRA TALÁN A DÍJMEGOSZTÁSBÓL SZÁRMA-
ZÓ ELSÔ SZÁMLÁKAT IS KIFIZETI A MATÁV. SOR KE-
RÜLT A TRANZAKCIÓRA?
LÁSZLÓ PÉTER: – Nem. Elmondható, hogy nem si-
került a liberalizációs szabályozás. Mindenki ta-
nácstalan, még a Matáv is. A hírközlési törvény bi-
zonyos részeit ugyanis szabadon lehet értelmezni.
Attól tartok, hogy ha a Matáv nem akarja, akkor
az internetszolgáltatók nem nagyon fognak tudni
mit csinálni, és nem valósul meg a díjmegosztás
abban a formában, ahogy az a hírközlési törvény
szellemébôl következne. Általánosságban azt lehet
mondani, hogy a Matáv vezetôi most abban gon-
dolkodnak: mivel az internetbehívások az inter-
nethez kapcsolódnak, az egész összeget számláz-
za ki az elôfizetôknek az internetszolgáltató, aki
ezek után a Matávtól – a díjmegosztás idôszakok-
hoz kötött szabályozásának megfelelôen – kap egy
70 és 90 százalék közötti számlát. Erre hajtanak
ôk, ami azt jelentené, hogy a Matáv az internet-
szolgáltatókkal lesz kapcsolatban, az  ISP-k pedig
a több százezer felhasználóval. Aztán hogy az 
ISP-k hogyan fogják beszedni a felhasználóktól 
a díjakat, az egy nagy kérdés.
B. O.: – A FREESTART MINT INGYENES INTERNET-
SZOLGÁLTATÓ VISZONT EDDIG EGYÁLTALÁN NEM

SZÁMLÁZOTT. ÖNÖK SEM RÉSZESÜLNEK KEDVEZÔBB

ELBÍRÁLÁSBAN A MATÁVNÁL?
L. P.: – Hosszú tárgyalások után – az Axelero és
két kisebb ISP mellett – valóban aláírtunk a Ma-
távval egy szerzôdést. Szeretném most azt monda-
ni, hogy ezzel minden megoldódott, de sajnos
nem tehetem. Egy elvtelen, a Hírközlési Döntô-
bizottság elvi döntésének ellentmondó megállapo-
dást kötöttünk. Ez magában foglalja, hogy ese-
tünkben a Matáv vállalja a számlák kiküldését, és
a díj minket megilletô részét a híváslisták egyezte-
tése után átutalja részünkre. A probléma az, hogy
a Matáv olyan pluszdíjakat szedett elô a tarsolyá-

ból, amelyekrôl a hírközlési törvény nem rendel-
kezik, és amelyekrôl tavaly még szó sem esett.
Azt találták ki, hogy – bár vállalják a díjmegosztás-
ról rendelkezô jogszabályok értelmében történô
számlázást – az internethez kapcsolódó behívások
után pluszdíjat számolnak fel a mi részünkre. Ez 
a pluszdíj szerintük abból adódik, hogy míg a be-
hívás egy adott kerületbôl történik – így például a
XIII. kerületi hívások a Matáv lipótvárosi központ-
jába futnak be –, addig a mi szervereink a város
más részében kerültek elhelyezésre. A Matáv
összekötô vonalanként 3000 forintot számol fel
azért, hogy a hívásokat a mi esetünkben a lágymá-
nyosi Infoparkban elhelyezett szervereinkhez to-
vábbítsa. Ez azt jelenti, hogy minden felhaszná-
lónk után számolnunk kell havi 300-600 forintos
fix költséggel. Ebbe a megállapodásba kizárólag
azért mentünk bele, hogy a január és március kö-
zött keletkezett bevételeinkhez hozzá tudjunk jut-
ni, áprilistól viszont, amikor a megállapodás fenti
rendelkezése életbe lép, örülhetünk, ha nullszal-
dós lesz számunkra a szolgáltatás. Annak ellenére
nem sikerült jobb szerzôdést kötnünk, hogy gene-
rálunk a Matávnak több mint 60 millió perces for-
galmat egy hónapban, ami azt jelenti, hogy ezt 
a paramétert tekintve az Axelero után a második
helyet csíptük meg.
B. O.: – ENNYIRE SZABADON ÉRTELMEZHETÔ A HÍR-
KÖZLÉSI TÖRVÉNY?
L. P.: – A törvényen érezhetô a Matáv keze nyo-
ma. Azt mondhatjuk, hogy elsô körben a piacnyi-
tás egyszerûen nem történt meg. Nem hiszem,
hogy a hálózatok összekapcsolására vonatkozó
szerzôdéseket a nagyok meg fogják kötni ebben 
a félévben. Ez azt jelenti, hogy a Matáv felkészült
a liberalizációra, mégpedig úgy, hogy ne kelljen 
a versenyre felkészülnie. Nem lesz igazi verseny,
maximum már nem illegális dolog távközlési 
szolgáltatásokkal próbálkozni.
B. O.: – HOGYAN LÁTJA AZ INGYENES INTERNET-
SZOLGÁLTATÁS JELENLEGI HELYZETÉT?
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L. P.: – Eleve gondot okoz a díjmegosztásból el-
érhetô összegek nagysága. Ha valaki rajtunk ke-
resztül esténként egy órát internetezik 30 napon
keresztül, abból ugye 10 százalék a miénk, ami
3 óra, vagyis 180 perc. Ezt megszorzom 2 forint
60 fillérrel, ami 468 forint + áfa. Ez azt jelenti,
hogy sok esetben 500 forintos számlákat küldhe-
tek ki. Egy ingyenes internetszolgáltató egyéb-
ként sem tud számlázni, mert anonim felhaszná-
lói vannak. A jelenleg elért megállapodás értel-
mében pedig a felhasználónként átlagosan elért
havi 500 forint bevételt teljes egészében el fogja
vinni a már említett frissen kitalált pluszdíj. Az
ingyenes internet modellje csak akkor lesz élet-
képes Magyarországon, ha a Hírközlési Döntôbi-
zottságról kiderül, hogy a szava valóban kötelezô
érvényû. Ez viszont még hónapokba telhet.

B. O.: – TEGYÜK FEL, HOGY A DÍJMEGOSZTÁSBÓL

ELÉRHETÔ DÍJAKRÓL KIDERÜL, NEM KÉPESEK NYERE-
SÉGESSÉ TENNI EGY PIACI SZOLGÁLTATÁST. MI VAN

MÉG A TÚLÉLÔKÉSZLETÜKBEN?
L. P.: – Több változtatást is bevezettünk a szol-
gáltatásainkban. Az elsô, hogy az esti idôszak-
ban, 18-tól 24 óráig 60 percenként megszakítjuk
a hívásokat. Magyarul, ha valaki „ránk akaszko-
dik” este hatkor, azt hétkor kilökjük. Ez azért
történik így, mert vannak olyan felhasználóink,
akik Mindenkinek díjcsomaggal csatlakoznak, és
18 órától reggel 7-ig letöltéseikkel foglalják a
portokat. (A Mindenkinek a Matáv díjcsomagja,
amelynek elôfizetése esetén egy fix havi díj meg-
fizetésén túl a 18 és reggel 7 óra között kezde-
ményezett helyi hívások után már nem kell fizet-
niük az ügyfeleknek – Sz. A.) Így, hogy megsza-
kítjuk ezeket a hívásokat, sokkal többen tudnak
csatlakozni a vonalainkra, és 25 százalékkal
megnôtt a felhasználóink száma. Ráadásul ez 
a megoldás nem sérti a „heavy usereket” sem,
mivel a Mindenkinek csomag miatt a vonal meg-
szakítása nem okoz nekik pluszköltséget. Ha pe-
dig valaki 23 óra 2 perckor csatlakozik, akkor
reggel 7-ig folyamatosan tud lógni a hálón. Ter-
mészetesen mielôtt bevezettük volna ezt a korlá-
tozást, felmértük felhasználóink szokásait. Azt
láttuk, hogy az intézkedés csak a felhasználók
10 százalékát érinti negatívan, viszont sokkal
többen profitálnak belôle. Ezenkívül mostantól
reklámfelületet is értékesítünk a portálunkon.
Nem hiszem, hogy ez bárkit zavarna.
B. O.: – HOGYAN LÁTJA A MAGYARORSZÁGI INTER-
NETPENETRÁCIÓ JÖVÔJÉT?
L. P.: – Szakértôk azt állítják, hogy a 18 százalé-
kos magyarországi internetpenetrációból 3,5 el-
tûnne, ha nem lenne ingyenes szolgáltatás. Pedig
már így is rettenetesen le vagyunk maradva, ép-
pen csak megelôzzük Bulgáriát és Romániát. A
hírközlési törvény nem könnyítette meg az inter-
netszolgáltatók helyzetét, és úgy néz ki, hogy az
ingyenes netet hazavágta. Nem sokon múlik,
hogy az ország ingyenes szolgáltatás nélkül ma-
radjon. Ha valamilyen módon meg is maradunk,
kizárt, hogy növekedni tudjunk, vagy hogy vidé-
ken terjeszkedjünk. A Freestart most eladósorba
került. Az érdeklôdés nagy, mert a hozomá-
nyunk jó: 180 ezer user, jó márkanév, jó sajtó,
61 millió perc havonta. Pénzt kell tenni a cégbe,
és akkor el lehet indítani azokat a fizetôs szolgál-
tatásokat, amelyekkel meg tud élni az ingyenes
internetszolgáltatás. Mire ez a cikk megjelenik,
talán már mindannyian többet tudunk.•
SZÉLL ANDRÁS

17
2002/3
MÁRCIUS

A törvényen

érezhetô 

a Matáv keze

nyoma. Azt

mondhatjuk,

hogy elsô 

körben a piac-

nyitás egysze-

rûen nem

történt meg...

..a Matáv

felkészült a

liberalizációra,

mégpedig úgy,

hogy ne

kelljen 

a versenyre

felkészülnie.

FOTÓ: WALKÓ BOGLÁRKA



I N D I R E K T S E G Í T S É G

A kicsi, a közepes és a nagy tartalomszolgál-
tatókat egyaránt hálójába fogta az Adverticum
Network. Piactérré azáltal vált, mondja KINCSES
ANIKÓ ügyvezetô igazgató, hogy a tagok egymás
oldalain kampányokat indíthatnak. A rendszer-
ben mindenki rendelkezik hitelkerettel, amely
virtuális pénz formájában jelenik meg, s ezzel
szabályozható a mûködés. S hogy ez miért is jó
az Adverticumnak, illetve a hálózat tagjainak? 
A válasz a kölcsönös promócióban keresendô,
aminek révén növelhetôk az oldalletöltések, s ez
a külsô hirdetô számára még vonzóbbá teheti 
a tartalomszolgáltatókat. Utóbbi tevékenységét
tekintve az Adverticum nyereséges
(kampánylebonyolítás, adszerver-szolgáltatás), 
a piactér esetében azonban ez a fogalom nem
értelmezhetô, hiszen a tagok közötti kölcsönös
hirdetés egyedüli célja az imént már említett 
látogatószám-növelés.
Az agráriumban tevékenykedô kis és köze-
pes vállalkozások, szövetkezetek, ôstermelôk,

családi gazdaságok körébôl kerülnek ki az
Agriportál nevû e-piactér felhasználói. A 2000
októberében indult vállalkozás VARGA PÉTER
ügyvezetô elmondása szerint még nem nyeresé-
ges, elsôsorban azért, mert egyelôre a portál lá-
togatottságának és napi használatának a növelé-
se a cél. Az IBM e-business megoldásain alapuló
s a „kék óriás” számára külföldi bemutatókon is
referenciaként szolgáló rendszer a tranzakció fi-
zikai lebonyolítását a felekre bízza, a portál 
a létrejött üzlet után elôzetes megállapodás sze-
rinti jutalékot számít fel.
Igazi nagyágyúk közös businesseként indult, 
s tavaly már 2 milliárdos forgalmat ért el a
Marketline elektronikus (és horizontális) piactér,
amelyet többek között fô tulajdonosai is rendsze-
resen használnak egy-egy eszköz vagy megoldás
beszerzésekor. HILT CSABA értékesítési és mar-
keting-vezérigazgatóhelyettes szerint legnépsze-
rûbb szolgáltatásuk az online aukció, amelynek
során ügyfeleik átlagosan 16 százalékos megtaka-
rítást érnek el. Hogy vajon maga a piactér nyere-
séges-e, nos, erre a kérdésre nem kaptunk egyér-
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telmû választ, az azonban a szolgáltatási
portfólióból kiderül, hogy a Marketline nem egy-
szerûen csak összehozza az üzletfeleket, hanem
igény esetén mindent magára vállal. A cégnyil-
vántartáson, illetve a katalógus menedzselésén
túl képes a beszerzési-értékesítési tranzakció
elektronikus lebonyolítására, amit logisztikai
szolgáltatás tesz teljessé.
Üzleti jellegû hirdetések publikálására sza-
kosodott a Premier Business Club (PBC) nevû,
ugyancsak horizontális e-piactér, amely alig egy
évvel ezelôtt indult, és szolgáltatásait a közel-
jövôben kívánja fizetôssé tenni (ebbôl adódóan 
a vállalkozás egyelôre veszteséges). BARANYAI
ZOLTÁN ANDRÁS ügyvezetô lapunknak nyilat-
kozva elmondta, hogy a több nyelven is elérhetô

szolgáltatást hamarosan komoly reklámkampány
révén kívánják ismertebbé tenni nemcsak Ma-
gyarországon, hanem mind Közép-Kelet-Európá-
ban, mind pedig Nyugat-Európában. A PBC fô fi-
lozófiáját tekintve a kis és közepes vállalkozáso-
kat célozza meg, hogy számukra új piacok felku-
tatásának lehetôségét teremtse meg (feltehetôen
e szándék mögött a közeljövôben várható EU-
csatlakozás reménye húzódik meg), ám a két fél
egymásra találását követôen minden feladatot –
a konkrét üzletkötést, a logisztikát – rájuk bíz,
vagy ha úgy tetszik, magukra hagyja ôket.

H Í R É R T É K –  
A V A G Y A Z I N F O R M Á C I Ó

M I N T T E R M É K

A hírek, események virtuális sajtóközpontja-
ként ismert PRNewsWire ihlette meg a Creative
Consulting, valamint a Project Informatika Kft.
munkatársait: ennek eredményeként Magyaror-
szágon elsôként valódi információs piactér jött
létre április 1-jén. KELEMEN ANDRÁS projektveze-
tô szerint a PRessCenter, habár a PRNewsWire
valóban jó kiindulási alapja volt a nemcsak újság-
írók, hanem minden internetezô számára ingye-
nesen hozzáférhetô szolgáltatás elkészítésekor,
sokkal többet kínál annál. A látogatók számára
például a rendszer teljesen testre szabható, a hí-
rek köre pedig néhány hónapon belül minden
igényt lefed. A hirdetôk számára – akik a PR-
ügynökségek, illetve a PR-kommunikációjukat ki-
terjeszteni szándékozó vállalatok, szervezetek
körébôl kerül ki – ugyanis olyan professzionális,
egyedi szolgáltatásokat kínálnak, amelyek révén
például közvetlen visszacsatolást kaphatnak
termékeikrôl, szolgáltatásaikról vagy akár a válla-
lati image-rôl is. Mérhetôvé válik a sajtóvissz-
hang, illetve a hírek látogatottsága, sôt az egy-
egy termék kapcsán közölt bejelentés népszerû-
sége vagy éppen népszerûtlensége is bármely pil-
lanatban pontosan, demográfiai és egyéb adatok-
kal számszerûsíthetô.
Az áprilisi tesztidôszakot követôen 
a PRessCenter hivatalosan májusban kerül beve-
zetésre, s ettôl az idôponttól kezdôdôen válik 
a hirdetôk számára fizetôs szolgáltatássá, amirôl
konkrétumokat ugyan a projektvezetô nem árult
el, de annyit tudni lehet, hogy az már egy kisvál-
lalkozás számára is könnyedén kifizethetô.
Ugyanakkor jelentôs kedvezményeket kínálnak 
a megbízóik közleményeit a rendszerben megje-
lentetni kívánó PR- és kommunikációs ügynöksé-
geknek. A tervek szerint a nonprofit
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MI IS AZ A

PIACTÉR?
Például amikor két idôs hölgy ibolyát árul az aluljáró-

ban – feltéve persze, ha nem kötöttek (ár)kartell-

megállapodást. Ahhoz, hogy a piactér elektronikussá

váljon, történetünknek lesz egy harmadik kulcsszerep-

lôje, aki úgy dönt, hogy virágboltot nyit az interneten.

Ô azonban nem saját portékáját fogja értékesíteni, ha-

nem lehetôség szerint minél több virágárusítót (be-

szállítót) próbál meggyôzni arról, hogy eladnivalóját

az e-piactéren is közzétegye. A vevôk számára ez 

a megoldás azért kedvezô, mert egyrészt sokkal na-

gyobb kínálatból válogathatnak, másrészt tendert ír-

hatnak ki mondjuk tíz csokor ibolyára vonatkozóan,

így a lehetô legalacsonyabb árat harcolhatják ki. Ha 

a piactér ezenfelül logisztikai szolgáltatásokat is nyújt,

akkor a vevô még több idôt és energiát takarít meg,

hogy a pénzrôl már ne is beszéljünk. Természetesen 

a történet úgy kerek, ha mindenki jól jár. A vevô –

mint azt az elôzôekben láttuk – mindenképpen, 

s a piactér üzemeltetôje ugyancsak, mert ô feltehetô-

en tranzakciós és/vagy tagdíjat szed az eladótól, eset-

leg a vevôtôl, olykor mindkettôtôl. Az eladó számára

a legnagyobb elôny abban rejlik, hogy új értékesítési

csatornákra tesz szert.

Az iménti „ibolyapiactér” egyben az agorák egyik vál-

fajára is jó példa. A vertikális (vagy más néven iparági)

piacterek egy jól körülhatárolható szegmens igényei-

nek kielégítésére épülnek, szemben a horizontális

megoldással, amelynél a piactéren megtalálható ter-

mékek, szolgáltatások, megoldások semmilyen tekin-

tetben nem korlátozottak.



szervezetektôl, valamint az olyan köz-
intézményektôl, mint például a kórházak, nem 
is kérnek fizetséget.
A tavalyi évben 1,1 milliárdos forgalmat
elérô, komplex szolgáltatásaival a könyvkiadók
és könyvkereskedôk közé beékelôdô SunBooks
Könyvkereskedelmi Kft. a nullszaldós mûködést
a tervek szerint ez év végére, a jövô év elejére
realizálja. SZÁRAZ MIKLÓS vezérigazgató-helyet-
tes szerint erre minden esélyük megvan, hiszen
a SunBooks a teljes hazai könyvpiac kiszolgálá-
sának igényével készült üzleti modellt valósít
meg. Ennek lényege, hogy versenysemleges,
minden partner felé egyforma és nyilvános felté-
telekkel mûködô szolgáltatóvállalatként úgy 
a szállítóktól, mint a vevôktôl átveszik azokat 
a feladatokat, amelyek nem tartoznak alaptevé-
kenységükhöz. Ezek elsôsorban logisztikai (eb-
ben stratégiai partnerükre, a Magyar Posta Rt.-re
támaszkodnak), disztribúciós és információszol-
gáltatási feladatok, azok összes adminisztratív 
és egyéb vonzataival egyetemben. A SunBooks
így lényegesen szélesebb feladatkört lát el, mint
a piactér puszta mûködése, mondja Száraz, 
s további példaként a marketing-, illetve

eladástámogató szolgáltatásaikat, az értékesítés
során átvállalt pénzügyi kockázatot (díjat csak 
a szállítás teljesítését követôen számítanak fel)
említi.

A Z E L S Ô É S M Á R I S

T E R J E S Z K E D Ô

„Öreg motorosnak” tekinthetô a hazai e-
piacterek körében a WebBusiness Üzleti Infor-
mációs Adatbank, amely a lassan 4 évvel ezelôtti
indulás pillanata óta nyereséges. KÓCSÓ LÁSZLÓ
ügyvezetô igazgató a siker titkát a korai kezdés-
ben, illetve a nyújtott szolgáltatások körében lát-
ja. A beérkezett üzleti ajánlatról – amennyiben
az a korábbi testre szabás révén megfelelô –
azonnal e-mail, illetve SMS-üzenet érkezik, s mi-
vel a WebBusiness már számos környezô ország-
ban is mûködik, a piactér kínálata nem korláto-
zódik Magyarországra, s természetesen a szolgál-
tatás ennek megfelelôen többnyelvû. Egyszerû 
a díjfizetési struktúra is, az éves átalánydíjon
felül az ajánlatok közzétevôi számára semmilyen
más költséggel nem jár a piactér használata, 
a megrendelôk számára pedig ingyenes. 
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NÉV WEBCÍM INDULÁS TULAJDONOSI PIACTÉR FORGALMAZOTT ÜGYFÉLSZÁM TENDEREZTETÉS EGYÉB 
DÁTUMA HÁTTÉR TÍPUSA TERMÉK/ SZOLGÁLTATÁSOK

SZOLGÁLTATÁS

ADVERTICUM www.adverticum.com 2001. június Prím Média: 95%, vertikális online hirdetés 110 (2) nincs (3) teljes körû online 
magánszemélyek: 5% kampányok lebonyolítása, 

statisztikák készítése

AGRIPORTÁL www.agriportal.hu 2000. október Formula 400 Kft.: 50%, vertikális mezôgazdasági piacon 126 van naponta többször frissülô 
Aspen Kft.: 50% mozgó áruk teljes köre hírszolgáltatás, 

katalógusrendelés

MARKETLINE www.marketline.hu 2000. december Axelero: 52%, horizontális több mint 13 ezer termék n. a. (6) van cégnyilvántartás, 
OTP: 8%, és szolgáltatás katalógusmenedzselés, 
Accenture: 13%, tranzakciós és logisztikai 
Compaq: 13%, szolgáltatás
SAP: 13%

PREMIER www.premierbc.com 2001. április 30. Premier World Ltd.: horizontális üzleti jellegû hirdetések 5500 (8) nincs cégkatalógus, beszerzési 
BUSINESS CLUB 100% publikálása aukciók (9)

PRESSCENTER www.presscenter.hu 2002. április (11) Creative vertikális sajtóinformációk, n. a. nincs (3) részletes statisztikai adatok, 
Consulting: 85%, cég- és termékhírek, hírlevélkészítés, 
Project fotóadatbázis PR-tanácsadás, cikkírás
Informatika Kft.: 15%

SUNBOOKS www.sunbooks.hu 2000. augusztus 1. Novotrade vertikális könyv, CD-ROM, 627/1167 (15) nincs (3) hazai könyvpiac teljes 
Befektetési Rt.: videokazetta, kiszolgálása (16)
100% DVD, MC, CD

WEBBUSINESS www.wb.hu 1998. április 27. WebBusiness horizontális minden 1016/12 561 (21) nincs (22) alap weboldalkészítés, 
ÜZLETI International szakmai adatbank, 
INFORMÁCIÓS (USA): 100% cégarcok, heti gazdasági 
ADATBANK hírlevél

WORLD ONLINE www.wot.hu 2001. szeptember András és Társai vertikális fordítás, tolmácsolás 338/553 (24) van –
TRANSLATION Szövetkezet: 100%

HAZÁNKBAN MÛKÖDÔ ELEKTRONIKUS PIACTEREK

Megjegyzések:
(1) 2002. februárra vonatkozó adat, (2) hirdetô, (3) az üzleti modellbôl adódóan nem értelmezhetô, (4) jutalék, amelynek mértékét a termék és volumen határozza meg, (5) fizetés hagyományos
úton, (6) több mint 200 partner, (7) az e-business által támasztott igényeknek maradéktalanul megfelel, (8) vállalkozás, (9) a közeljövôben várható, (10) jelenleg még ingyenes a szolgáltatás, (11)
már folyik a tesztelés, (12) tervezik, (13) most indul, (14) látogatóknak ingyenes, (15) könyvkiadók/könyvkereskedôk, (16) logisztika, disztribúció, információszolgáltatás, adminisztrációs feladatok,



(A WebBusiness egyébként számos tényezôt te-
kintve – pl. hogy felhasználói a kis és közepes
vállalkozások – „példaképe” lehetett a nagy hát-
ránnyal induló s ezért üzleti sikerét tekintve
megkérdôjelezhetô Premier Business Clubnak.)
Egy jól behatárolható szolgáltatásra, mégpe-
dig a fordításra koncentrál az András és Társai
Szövetkezet által üzemeltett World Online
Translation fordítási piactér, amely tavaly szep-
temberben kezdte meg mûködését. Jelenleg kö-
zel 600 fordító regisztráltatta magát, akik összes-
ségében 64 nyelven beszélnek. A szolgáltatás
egyelôre még ingyenes, de NYÍRÔ ANDRÁS elnök
lapunk megjelenésével egy idôben tervezi a fize-
tés bevezetését, amely két lépcsôben – egyrészt
az éves tagdíj, másrészt a fordítás után felszámí-
tott „tranzakciós díj” formájában – valósul meg.
Lapzártánkkor kaptuk a hírt, hogy a Magyar
Posta elindította a Postai Elektronikus Nyílt Piac-
teret, amelynek célja, hogy az európai postatársa-
ságokhoz hasonlóan a piactér segítségével új üz-
letágakat indítson, illetve hogy meglévô logiszti-
kai erôforrásait teljes terjedelmében kihasználja.
S hogy milyen sikerrel, arra néhány hónap múlva
visszatérünk.•KOLMA KORNÉL
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...a siker titkát

a korai kezdés-

ben, illetve 

a nyújtott 

szolgáltatások 

körében látja.

KÜLFÖLDI KÜLFÖLDI KÜLFÖLDI TÖRZSTÔKE TAVALYI UTOLSÓ HAVI BELÉPÉSI DÍJ ÜZLETKÖTÉSI SZOFTVERHÁTTÉR BIZTONSÁGI 
JELENLÉT PIACTÉRHEZ VALÓ VÁLLALKOZÁS ÖSSZFORGALOM FORGALOM (1) DÍJ MEGOLDÁS

KAPCSOLÓDÁS REGISZTRÁCIÓJA

nincs nincs van 20 millió n. a. n. a. van n. a. egyedi fejlesztés n. a.

nincs nincs van 3 millió n. a. n. a. nincs van (4) IBM webes SSL (5)
technológiákon 
alapul

nincs van van 875 millió 2 milliárd n. a. nincs van egyedi fejlesztés  n. a. (7)
a hazai igényekre
kihegyezve

van nincs van n. a. 0 (10) 0 (10) 0 (10) 0 (10) saját fejlesztés n. a.

nincs (12) nincs (12) van 3 millió 0 (13) 0 (13) van (14) nincs saját fejlesztés SSL (5)

nincs nincs van (17) 250 millió 1,1 milliárd (18) 226 millió van van (19) három különállóan   SSL, egyedi 
is mûködô rendszer identikáció,
teljes integrációja (20) több tûzfal (5)

van nincs van n. a. n. a. n. a. van (23) nincs saját fejlesztés n. a.

nincs nincs van n. a. 0 0 van (25) van (26) saját fejlesztés n. a.

(17) jelenleg román és szlovák partnerek, (18) áfa nélkül, (19) értékesítés után a kiadók fizetnek, a vevôk számára ingyenes, (20) web + e-kereskedelem: AIX/RS-6000/DB2-platform és Websphere,
vállalatirányítási rendszer: Magic-Onyx, raktári folyamatok + logisztika: NT/Oracle + Micronix WBS, (21) ajánlattevôk/ajánlatmegrendelôk Magyarországon, (22) 2002. szeptembertôl lesz, (23) az
ajánlattevôk fizetnek szolgáltatási csomagtól és cégnagyságtól függôen, 2002. március 1-jétôl Magyarországon 249 000 és 599 000 Ft/év, (24) regisztrált ügyfél/fordító, (25) fordítóknak 2002. április
1-jétôl 16 000 Ft/félév, (26) 7,5% a közvetített üzlet nettó értéke után, a fordító fizet.

KÖZPONTI

KÖZBESZERZÉS

STUMPF ISTVÁN kancelláriaminiszter február 25-én
jelentette be a központi közbeszerzés elektroni-
kus rendszerének elkészültét. A Magyar Posta
elnök-vezérigazgatója, KALMÁR ISTVÁN elmondta,
hogy a rendszer mûködtetésére a Magyar Posta
kapott 10 évre szóló koncessziót. Az elsô fázis-
ban az évi 600 milliárd forintos teljes közbeszer-
zési volumen központosított közbeszerzési kör-
be esô része – mintegy 55 milliárdos nagyság-
rendû tranzakció – kerül be az elektronikus
rendszerbe, majd a teljes kiépülés után minden
közbeszerzési feladatot ezen a módon végezhet-
nek el az intézmények. A rendszer az elektroni-
kus aláírás elsô valódi alkalmazási területe is. 
A teljes kiépítés után várható, hogy az állam-
igazgatási körbe tartozó intézmények beszerzé-
seiket elektronikus úton bonyolítják majd le. 
A rendszer technológiai alapjait a Compaq épí-
tette ki, az alkalmazás pedig az Oracle Exchange
Marketplace-re épül.



BUSINESS ONLINE: – GONDOLOM, A VÁLLALATI

MÛKÖDÉS RACIONALIZÁLÁSA SORÁN A LOGISZTIKA

IS FONTOS SZEREPET KAPOTT. MELYEK VOLTAK

AZOK A LÉPÉSEK, AMELYEK VÉGÜL IS

A MARKETLINE PIACTERÉNEK HASZNÁLATÁHOZ

VEZETTEK?
SÁNTA SÁNDOR: – Ami a logisztikát illeti, létre-

hoztuk a teljes Supply Chain Managementet. Ez

azt jelentette, hogy a termeléstervezéstôl az

anyaggazdálkodáson és a beszerzésen át egészen

a raktározásig, illetve a szállítmányozásig egy

igazgatóság alá kerültek az imént felsorolt osztá-

lyok. Ezáltal tudtunk jelentôs hatékonyságnöve-

kedést elérni mind az egyes területek, mind a tel-

jes szervezet tekintetében. Jelentôsen sikerült 

növelni a forgási sebességet, csökkenteni a kész-

letet, az átfutási idôt, ráadásul az utóbbit nem-

csak cégen belül, hanem a beszállítóknál is. Az

utolsó fázisban került sor a beszerzés átalakításá-

ra, amikor is részletesen megvizsgáltuk a lehetô-

ségeinket, s ekkor döntöttünk úgy, hogy bizonyos

anyagokat célszerû elektronikus úton beszerezni.

B. O.: – KONKRÉTAN MELYEK EZEK?
S. S.: – Készítettünk egy ABC-elemzést, amely-

nek során a teljes beszerzést százalékosan, be-

szerzési csoportokra vonatkozóan elemeztük.

Esetünkben a három betû három kategóriát jelöl:

az „A” a nyersanyagokat, a „B” a csomagolóanya-

gokat, végül pedig a „C” az egyéb anyagokat.

Vizsgálataink során, ismerve a beszerzés egyéb

sajátosságait, végül arra jutottunk, hogy a termék-

számból, illetve a beszerzési értékbôl egyaránt 

30 százalékos szeletet jelentô „B” kategóriában

próbáljuk ki a Marketline elektronikus piacterét.

B. O.: – ELKÉPZELHETÔ, HOGY A TELJES BESZER-
ZÉS EZEN A MÓDON TÖRTÉNIK MAJD?
S. S.: – A teljes beszerzés piactéren keresztül

történô lebonyolítása jelenleg még nem képzel-

hetô el. Ez a megoldás akkor alkalmazható ha-

tékonyan, ha kínálati piacról beszélhetünk, 

vagyis ha versenyhelyzet van. Sok esetben, pél-

dául a nyersanyagoknál, ahol specifikus összete-

vôkkel dolgozunk, s amelyeket mondjuk csak

egy, jobb esetben két beszállító tud szállítani,

nem lehet, és nem is érdemes versenyeztetni.

Léteznek olyan kartellek is, ahol egészen más

tárgyalási pozíciót kell felvenni, erre az elektro-

nikus piacterek általában véve nem alkalmasak,

de bízunk benne, hogy a jövôben sikerülni itt is

áttörést elérnünk.

B. O.: – RÁTÉRVE A HASZNÁLATRA: MENNYIRE

VOLT KÖNNYÛ VAGY ÉPPEN NEHÉZ ELSAJÁTÍTANI

A MARKETLINE KEZELÉSÉT?
S. S.: – Nyugodtam mondhatom, hogy rendkívül

könnyen használható a rendszer mind nekünk,

mind partnereink számára, összesen csupán né-

hány órát, napot vett igénybe a bevezetése.

B. O.: – IDESTOVA EGY ÉVE HASZNÁLJÁK A REND-
SZERT. GONDOLOM, EZEN IDÔSZAK ALATT SOK TA-
PASZTALAT GYÛLT ÖSSZE.
S. S.: – A legfontosabb tapasztalatként azt mon-

danám el: a rendszer mindenféleképpen alkal-

mas arra, hogy egy cég alkupozícióját növelje, 

s csökkentse a költségeket. Amit a Marketline 

piactér magáról hirdet – 10-15 százalékos megta-

karítást –, azt mi is alá tudjuk támasztani, sôt

voltak olyan esetek, amikor ez az összeg elérte 

a 47 százalékot. Ekkor gyakorlatilag az összes 

piaci szereplô részt vett az elektronikusan kiírt

tenderben, s így kijött, hogy mi a valós piaci ár.

A rendszer alkalmas arra is, hogy a beszerzés

nagy hányadát átfogja, hiszen gyorsan megtanul-

ható, így a befektetett munka csökkenthetô. 

Mivel nagyszámú termékkel dolgozunk, és kész-

leteink mennyiségét szeretnénk egy bizonyos

szint alatt tartani, alapvetôen fontos a gyors 

reagálás – a Marketline által nyújtott módszer

ezt szintén elôsegíti.•KOLMA KORNÉL
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Megédesíti az életet
AA TTiibbii,, aazz AAmmeerriiccaannaa vvaaggyy ééppppeenn aa kkaarrááccssoonnyyffáákkoonn ddíísszzeellggôô sszzaalloonnccuukkoorr mmiinndd-mmiinndd aa SSttoollllwweerrcckk 
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bbaann,, kkéétt éévvvveell eezzeellôôtttt kkoommoollyy vváállttoozzáásstt jjeelleennttôô ffoorrdduullóóppoonntthhoozz éérrkkeezzeetttt.. EEkkkkoorr úújj vveezzeettééss vveettttee kkeezzéébbee

aazz iirráánnyyííttáásstt,, ééss jjeelleennttôôss rraacciioonnaalliizzáálláásstt ccééllzzóó ddöönnttéésseekk sszzüülleetttteekk,, iilllleettvvee hhaajjttóóddttaakk vvééggrree.. RRéésszzbbeenn 

eennnneekk eerreeddmméénnyyeekkéénntt aa SSttoollllwweerrcckk MMaaggyyaarroorrsszzáágg ggyyaakkoorrllaattáábbaann mmáárr kkoorráánnttsseemm úújjddoonnssáágg,, aannnnááll 

iinnkkáábbbb mmiinnddeennnnaappii „„uujjjjggyyaakkoorrllaatt””,, hhooggyy bbeesszzeerrzzéésséénneekk eeggyy tteekkiinnttééllyyeess hháánnyyaaddáátt eelleekkttrroonniikkuussaann,, 

aa MMaarrkkeettlliinnee eelleekkttrroonniikkuuss ppiiaacctteerréénn kkeerreesszzttüüll iinnttéézzii.. AA rréésszzlleetteekkrrôôll SSÁÁNNTTAA SSÁÁNNDDOORR llooggiisszzttiikkaaii iiggaazzggaattóó

nnyyiillaattkkoozzootttt llaappuunnkknnaakk..



Az EKR szoftver architektúrája az Oracle

Internet Computing architektúráján (Oracle9i-plat-

form) alapul, amely a Compaq Tru64 Unix-rendsze-

rén fut. Az Oracle9i-platform egy háromrétegû

(three tier) architektúra. Egyik végén az adatbázis-

szerver található (ez az EKR esetében az Oracle8i),

s a szokásos adatbázis-kezelési mûveleteket valósítja

meg: adatok tárolása, feldolgozása, visszakeresése,

az ezekhez kapcsolódó hozzáférés-kezelés és egyéb

járulékos szolgáltatások. A központ védelmére jól

szervezett kettôs tûzfalrendszert és többszintû

behatolásérzékelést, valamint teljes körû rendszer-

felügyeletet alakítottak ki. Az architektúra túlsó vé-

gén a felhasználó található, illetve webböngészôje,

amelynek segítségével interakcióba léphet a rend-

szerrel. Természetesen csak akkor, ha megfelelô jo-

gosultsággal bír, amirôl a végponton elhelyezett, in-

telligens kártyát olvasó berendezés gondoskodik.

E kettô között a kapcsolatot az univerzális alkal-

mazásszerver valósítja meg, amelynek feladata az

alkalmazási logika, azaz az alkalmazást megvalósító

algoritmusok, illetve a programkód futtatása. Az

Oracle9i-platformon belül ezt a réteget az Oracle

Internet Application Server (Oracle9i iAS) alkotja.

Mivel az Oracle9i iAS az Oracle8i adatbázis-kezelô-

vel közös technológiai összetevôket használ, integ-

ráltságuk igen szoros, így a legigényesebb, kritikus

internetes alkalmazások megbízhatósági, rendelke-

zésre állási és méretezhetôségi követelményeit is

képesek problémamentesen kielégíteni.

Az Oracle8i adatbázis-kezelô nagy teljesítmé-

nyének köszönhetôen az Oracle iAS olyan megbíz-

ható, jól méretezhetô és biztonságos köztes réteg-

beli alkalmazáskiszolgáló, amelyet úgy terveztek,

hogy az összes internetes és intranetes alkalmazás

gond nélkül fusson rajta. A skálázhatóságot tovább

javítja a Compaq Alpha-szerverek nagy teljesítmé-

nye, többprocesszoros architektúrája, valamint

clustertechnológiája. Teoretikusan akár több száz

gigahertzes sebességû Alpha processzor lenne képes

együttmûködni, de erre a teljesítményre itt termé-

szetesen nincs szükség. Jelenleg az adatbázis- és 

alkalmazásszerver-gépekben összesen mintegy 

7 processzor dolgozik.

Az Elektronikus Közbeszerzési Rendszerhez

szükséges speciális funkciók kifejlesztéséhez az

Oracle JDeveloper nevû fejlesztôeszköze nyújtott

segítséget. A fejlesztéseket az EKR-rel szemben tá-

masztott speciális elvárások teljesítése érdekében

kellett elvégezni (ezek alapja a közintézmények be-

szerzési gyakorlata, illetve a közbeszerzési eljáráso-

kat definiáló jogszabályok).

A hozzáadott értékeket négy fô területre lehet

osztani. Ezek közül az elsô a majdani közbeszerzési

központ üzleti üzemeltetését támogató fejlesztések

köre, amely lefedi a regisztrációs folyamatok, illetve

a központosított katalóguskezelés támogatásának

magasabb szintre emelését. A második terület a be-

szerzési folyamat támogatása, míg a harmadik – és

Magyarországon az elsôk között megvalósított – 

a nyilvános kulcsú infrastruktúra (PKI) integrációja

az Oracle Exchange rendszerrel. Erre a tranzakciók

hitelességének és a rendszer biztonságának növelé-

se céljából volt szükség. Az EKR bizonyos tranzakci-

ók (pl. az ügyfelek regisztrációjának jóváhagyása, 

a megrendelések és jóváhagyásuk) esetén megköve-

teli azok – felhasználó általi – digitális hitelesítését,

aláírását. Az ügyfelek a tranzakciók digitális aláírá-

sakor a kliensoldalon futó ActiveX programmal, az

Internet Explorer böngészôt használva a tranzakció

adataiból generált szöveget mint egy szerzôdést 

hitelesítik. A tranzakcióhoz generált szöveg a ké-

sôbbiekben az adatbázisban tárolt tranzakciós ada-

tokból újra létrehozható, és az így megkapott adat

az alapja a digitális aláírás hitelesség-ellenôrzésé-

nek. Végül a negyedik terület a központ magas fokú

védelmét, a nagyfokú rendelkezésre állást, valamint

az egész rendszer felügyeletét valósítja meg, amely

így a legkisebb rendellenesség azonnali kimutatásá-

ra is képes.•
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Az elektronikus
közbeszerzés háttere
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BUSINESS ONLINE: – ÚGY TUDOM, A WEBIGENNÉL JE-

LENLEG TÖBB OLYAN FEJLESZTÉS IS VÉGSÔ STÁDIUMÁBA

ÉR, AMELYNEK EREDMÉNYEKÉPPEN HAMAROSAN TOVÁBB

SZAPORODIK A HAZAI ELEKTRONIKUS PIACTEREK SZÁMA.

ÁRVAY ATTILA: – Tulajdonképpen már az elmúlt idô-

szakban több olyan alkalmazás készült, amely filozófi-

ájában és az alkalmazott technológiában közelített az

elektronikus piacterekhez. Ide sorolnám például a HP

Shopot, illetve a Graboplast számára készített portál-

rendszert. Ezek a referenciák szolgáltak kiindulási

alapként ahhoz, hogy elektronikuspiactér-megoldások

fejlesztésébe is belevágjunk. Jelenleg több ilyen projek-

tünk is hamarosan lezárul. Megbízóink általában több

régiót átfogó csoportosulások, amelyek üzletmenetük

fejlesztése, illetve kiterjesztése érdekében döntöttek 

e-piactér bevezetése mellett. Közéjük sorolható példá-

ul a Panac portál, amely a Pannon Autóipari Klaszter

számára készült. Ennek második verzióját – e-piactéri

szolgáltatásokkal kiegészítve – most fejlesztjük. 

Párhuzamosan készül még három virtuális agora, 

a Faipari, Elektronikai, illetve Termál Klaszter számá-

ra, a nyugat-dunántúli régióban.

B. O.: – MILYEN FUNKCIONALITÁSSAL RENDELKEZNEK

AZ ÖNÖK ÁLTAL FEJLESZTETT E-PIACTEREK?

Á. A.: – Az alap egy interaktív felület, ahol mindenki

információkat közölhet a piactér résztvevôivel, s emel-

lett dokumentumok letöltésére is lehetôség nyílik. Az

imént említett két szolgáltatást egészíti ki, illetve 

a rendszer integráns része a kapcsolati modul, amely-

nek segítségével mind a közvetlen, mind a fórumszerû 

interakció megvalósul, utóbbi ráadásul sokkal komple-

xebb funkciókkal van ellátva, mint egy hagyományos

értelemben vett internetes fórum. Lehetôség nyílik

például olvasási, írási jogok definiálására s ennek meg-

felelôen adott területet átfogó csoportok zártkörû

kommunikációjának megvalósítására. Céges kapacitás-

és tevékenység-adatbázis támogatja a partnerek kere-

sését és az új üzleti kapcsolatok kialakítását.

B. O.: – MENNYIBEN FÜGGNEK MEGBÍZÓIK MEGLÉVÔ

INFRASTRUKTÚRÁJÁTÓL?

Á. A.: – Azt kell mondanom, hogy teljesen rugalma-

sak vagyunk. Mivel a rendszer Java-alapokon nyug-

szik, gyakorlatilag bármely szerverre rá tudjuk ültetni

e-piactéri megoldásunkat. Mi egyébként az IBM

Websphere-t preferáljuk, de ha az ügyfélnél ez nem áll

rendelkezésre, akkor más – ingyenes – alkalmazás-

platformot is tudunk biztosítani.

B. O.: – ALAPJÁBAN VÉVE MINDEN VÁLLALKOZÁS AZ

ÜZLETI MODELL MÛKÖDÔKÉPESSÉGÉN ÁLL VAGY BUKIK.

ÖNÖK EBBEN TUDNAK TANÁCSOT ADNI LEENDÔ ÜGYFE-

LEIKNEK?

Á. A.: – Igen, a Webigen Rt. rendelkezik tanácsadói

üzletággal, amely a szerzôdéskötés idôszakában támo-

gatja a folyamatot. Segíti az ügyfelet a rendszer pon-

tos definiálásában, illetve akár az üzleti modellt érin-

tô kérdések tisztázásában is. Ebbe a szakaszba idôn-

ként a fejlesztôk is bekapcsolódnak, tanácsokat 

adnak, a megvalósíthatóságot vizsgálják, illetve segíte-

nek kialakítani a kezdeti koncepciót. Ezenfelül 

a Webigen kidolgozott egy metodológiát, amellyel

gyorsan struktúrába lehet önteni a felhasználó igénye-

it, és ennek révén a megrendelôvel együttmûködve,

egy képernyô elôtt tervezhetô a rendszer funkcionali-

tása. Gyakorlatilag a megrendelés végére – vagyis

még a szerzôdés aláírása elôtt – egy alap-rendszer-

definíció is elkészül.

B. O.: – TALÁN MÁR CSAK EGY TERÜLETET NEM ÉRIN-

TETTÜNK, A HARDVERÉT. MILYEN „VASAT” KÍVÁN MEG

EGY E-PIACTÉR MÛKÖDTETÉSE?

Á. A.: – A rendszer erôforrásigénye igazából nem ne-

vezhetô nagynak. Általában két darab kétprocesszoros

gépet szoktunk ajánlani, egyet alkalmazás-, egyet pe-

dig adatbázisszerver-funkciók ellátására, de van olyan

projektünk, ahol egy gépen fut minden, s ez is elegen-

dônek bizonyult. Ugyanakkor a Webigen szoros

együttmûködésben dolgozik a PSINettel, így mindezt

ASP-szolgáltatás keretében is tudjuk nyújtani. Ebben

az esetben az ügyfélnek nem kell gépet vennie, pusz-

tán annak használatáért fizet, ráadásul még a rendszer

karbantartásával járó feladatok alól is mentesül.•
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Portáltól a piactérig
AA kkoorrmmáánnyyzzaattii ppoorrttááll ffeejjlleesszzttéésséébbeenn iiss rréésszztt vveetttt aazz aalliigg kkéétt éévvee aallaakkuulltt WWeebbiiggeenn RRtt..,, aammeellyy iimmmmáárroonn sszzáá-
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A projekt célkitûzése hatékony, élvonalbeli,

az üzleti partnerek rendszereivel azonos színvo-

nalú informatikai háttér kialakítása, amely támo-

gatja a partnerekkel való együttmûködést. 

A megvalósításhoz szemléletváltásra is szükség

volt. Bár a gazdaság PC-forgalmazó és

szoftverfejlesztô üzletágát már jó ideje leválasz-

tották a részvénytársaságról, a régi elv, amely

szerint lehetôleg mindent saját erôbôl kell meg-

oldani, tovább mûködött. Ennek jegyében kezd-

ték el használni a telephelyek kiszolgálóin 

a Linuxot, amely Stúr Dénes véleménye szerint

stabil rendszer, de a telephelyek közötti haté-

kony együttmûködést nem tudja megoldani. Az

információcsere még az egy telephelyen lévô

munkacsoportok között is igen korlátozott. Meg-

oldatlan a hálózati adattárolás, nincs csoport-

munka-támogatás, nem mûködnek az irány-

elvek, mindenki azt telepít a PC-jére, amit csak

akar. A hálózat hiányosságai és a lokális tárolás

miatt a felhasználók a gépükhöz vannak kötve, 

a helyi hálózaton lévô másik géprôl nem tudnak

dolgozni, s ugyanígy megoldatlan a mobil fel-

használók támogatása is.

A viszonylag olcsón bevezethetô Linuxszal az

összekapcsolhatóságon túl az üzemeltetés során

is akadnak problémák. Hiába fejleszt ki valaki

alatta egy-egy problémára olcsó és elsôrangú

megoldást, ha az illetô távozik a cégtôl, senki

nem tud azonnal a helyére lépni, mert a – sze-

rencsés esetben jól dokumentált – rendszer meg-

ismerése a több száz oldalnyi leírás alapján nem

megy máról holnapra. A kész kereskedelmi rend-

szerekhez sokkal egyszerûbb szakembert találni.

Az is elképzelhetô, hogy az adott problémára

már létezik Linux-megoldás, de nem elérhetô,

vagy nem támogatott, probléma esetén nincs ki-

hez fordulni. Stúr Dénes szerint egy platform ér-

tékelésekor a teljes rendszert kell figyelembe

venni. Az adott környezetben sokkal könnyebb

egy kész, egységes koncepciójú, integrált és 

bevált megoldást alkalmazni még akkor is, ha

drágább, és ha – mint minden rendszernek –

vannak gyengeségei, hibái, mint a legjobbakat 

összeválogatni, és folyamatosan birkózni az 

összeillesztésükkel.

A vállalat vezetôi végül is a Windows-plat-

form, pontosabban a Windows 2000 és az

Exchange 2000 mellett döntöttek. Fontos szem-

pont volt, hogy az üzleti partnerek nagy részénél

szintén Windows Exchange-et használnak. A tel-

jes rendszer megújítása három területet fog át: 

a telephelyeket összekapcsoló hálózatot, a hard-

vert és a szoftvert. A hálózat kiépítésére és üze-

meltetésére négy távközlési cégtôl kértek ajánla-

tot, közülük végül a Matávot bízták meg a négy

telephely 256 kbps-os sebességû, redundáns vo-

nalakkal való összekapcsolásával. A hardveres

alapot új Compaq-kiszolgálók adják, mind a négy

telephelyen StorageWorks tároló alrendszerrel. 

A Microsoft-szoftvereket a Grepton szállítja, öt

Windows 2000 Servert, amelybôl négy

tartományvezérlôként, egy pedig az Exchange

2000 alapjaként szolgál majd. A mintegy 500 kli-

ensgépre Windows 2000 Professional és Office

XP kerül, s maradt néhány régi alkalmazás, ame-

lyet integrálni kell az új környezetbe.

A rendszer kialakításának elsô fázisa – amely-

nek célja a hálózati alapszolgáltatások, az állo-

mányelérés, a központi állománytárolás és a köz-

pontosított levelezés – napjainkban zárult le. 

A második fázisban megoldandó feladatok közé

tartozik a nyomtatás központi felügyelete és a tit-

kosítás. Ezek után következik a Microsoft SMS

(System Management Server) segítségével meg-

valósított automatikus, naprakész hardver- és

szoftverleltár elkészítése, valamint a mobil fel-

használók kezelése. Várhatóan szükség lesz adat-

tárházra és elemzôeszközökre, így elképzelhetô

egy SQL-kiszolgáló üzembe állítása is.•
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Bábolna lecseréli a Linuxot
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ööttsszzáázz ffeellhhaasszznnáállóóvvaall rreennddeellkkeezzôô ccéégg nnééggyy ffôô,, eeggyymmáássttóóll vviisszzoonnyyllaagg ttáávvooll lléévvôô tteelleepphheellyyee –– BBáábboollnnaa,, 

BBuuddaappeesstt,, BBéékkééssccssaabbaa ééss KKeeccsskkeemméétt –– kkoorráábbbbaann iinnffoorrmmaattiikkaaii sszzeemmppoonnttbbóóll öönnáállllóó sszziiggeettkkéénntt mmûûkkööddöötttt,,
kküüllöönnbböözzôô iinnffoorrmmaattiikkaaii kköörrnnyyeezzeettbbeenn,, kköözzööttttüükk aazz eeggyyeettlleenn kkoommmmuunniikkáácciióóss lleehheettôôsséégg aazz eelleekkttrroonniikkuuss

lleevveelleezzééss vvoolltt..



BUSINESS ONLINE: – HONLAPJUKAT BÖNGÉSZVE AZ ÁT-

ALAKULÁS JELEIT LEHET FELFEDEZNI. TALÁN NEM VOLTAK

MEGELÉGEDVE A CÉG KORÁBBI INTERNETES JELENLÉTÉVEL?

LAKATOS ANNA: – Mi tagadás, ez volt a helyzet. Pillanat-

nyilag azt a leheletfinom egyensúlyt próbáljuk belôni 

a CROWN-TECH.HU címen elérhetô internetoldalunkon,

amikor a közölt információ még éppen nem túl sok, de

nem is kevés. Véleményem szerint az olyan széles kíná-

lattal rendelkezô cégeknek, mint amilyen a miénk is, a

honlap tervezése során ez okozza a legnagyobb fejtörést.

B. O.: – GONDOLOM, AZÉRT A WEB MÁS FERTÁLYAIRA IS

ELLÁTOGAT KÖZBEN...

L. A.: – Egyrészt a beszállítók oldalait nézem rendsze-

resen, másrészt nyomon kísérem a konkurencia online

megjelenését. A munkámhoz kötôdô weblapok közül

kiemelném tajvani beszállító cégünkét

(OVISLINK.COM.TW), amelytôl olcsóbb kategóriás aktív

eszközöket vásárolunk, németországi beszállítónk

webhelyét (WWW.DLINK.DE), amelynek jó minôségû 

középkategóriás aktívelem-családját a magyar piacon mi

vezettük be, illetve egyik nagyon fontos partnerünkét

(WWW.LASERBITCOMMUNICATIONS.COM), amely 

a vezeték nélküli LaserBit tervezésével és gyártásával

foglalkozik. Beszállító cégeink honlapjait azért is látoga-

tom rendszeresen, mert az újdonságokról, termékekrôl

ott szerezhetôk be leggyorsabban az információk.

B. O.: – ÚGY TÛNIK, NAGYON PROFI MÓDON BÁNIK

A NETTEL, DE VAJON MILYEN VOLT A KEZDET?

L. A.: – Úgy emlékszem, 1996-ban – amikor itthon

még nem igazán tudtuk, hogy mit is jelent az internet

szó – eleinte „kényszerûségbôl” kellett megismerked-

nem a használatával. A vizsgákra történô jelentkezés-

nek ezt a formáját vezette be a Gábor Dénes Fôiskola

(WWW.GDF.HU). Többedmagammal fel is háborodtam,

hogy miért veszik természetesnek azt, hogy minden 

tanulónak van otthon számítógépe, ráadásul internet-

elérési lehetôséggel. Az sem volt ugyanis szokványos-

nak mondható, hogy egyáltalán van otthon komputer.

Akkoriban még – de úgy gondolom, most is – a magas

távközlési díjak határozzák meg az internetezôk többsé-

gének szokásait.

B. O.: – MIRE HASZNÁLTA ELEINTE AZ INTERNETET?

L. A.: – Elsôsorban információszerzésre. Az Altavistát

(WWW.ALTAVISTA.COM) látogattam, ezt használtam ke-

resésre, aztán jött az Origo (WWW.ORIGO.HU), de ma

már, ha valami információra van szükségem, a Startlap

(STARTLAP.COM) oldalait keresem fel. 

B. O.: – OTTHON IS INTERNETEZIK?

L. A.: – Sokat dolgozom, így otthon már nem vágyom

arra, hogy bekapcsoljam a gépet, és szörfözzek egy ki-

csit. 1999 szeptemberében kerültem a Crown-Tech

Kft.-hez kereskedelmi menedzserként. Nagyon tetszett

a munka, mivel vérbeli kereskedô vagyok. Az a típus,

akit ha kikísérnek az ajtón, visszamegy az ablakon.

Természetesen ezt nem erôszakosan, hanem végtele-

nül udvariasan teszem, de nem „lerázhatóan”. 

A következô év áprilisában az akkori ügyvezetô meg-

bízott a kereskedelmi igazgatói feladatok ellátásával. 

A 2000. év sorsforduló volt az életemben: az ügyveze-

tô távozásával a tulajdonosok felkértek a cég irányítá-

sára. Okozott néhány álmatlan éjszakát, de végül is el-

vállaltam, mert szeretem a kihívásokat. 

B. O.: – TEHÁT NEM IS HASZNÁLJA AZ INTERNETET KI-

KAPCSOLÓDÁSHOZ?

L. A.: – Azért néha igen, a már említett Startlapon kívül

például a GULET.COM webhelyet. Ez utóbbi egy osztrák

utazási iroda weboldala, amelynek évek óta magyar kiren-

deltsége is mûködik. Szívesen utazom velük, mivel na-

gyon jók a szolgáltatásaik, és nem utolsósorban igen meg-

bízhatóak.•CSAPÓ IDA
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LLaakkaattooss AAnnnnaa
kedvenc webhelyei

AA CCrroowwnn-TTeecchh KKfftt.. üüggyyvveezzeettôô iiggaazzggaattóójjaakkéénntt LLaakkaattooss AAnnnnaa eeggyy aannggooll––mmaaggyyaarr vveeggyyeessvváállllaallaattoott iirráánnyyíítt,,

aammeellyy aakkttíívv ééss ppaasssszzíívv hháállóózzaattii hhaarrddvveerreesszzkköözzöökk ddiisszzttrriibbúúcciióójjáávvaall ffooggllaallkkoozziikk.. MMiinntt aahhooggyy aa sszzllooggeennjjüükk iiss

mmoonnddjjaa,, nnáálluukk mmeeggttaalláállhhaattóó „„mmiinnddeenn,, aammii eeggyy sszzáámmííttóóggééppeess hháállóózzaatthhoozz sszzüükkssééggeess””..



M I V Á L T O Z O T T ?

B izonyos szempontból tisztult a kép. A szolgálta-

tói kínálat ugyan meglehetôsen vegyes, de az

outsourcing alapelvének tekinthetô kétoldali bizalom

kérdését komolyan vevô ügyfelek könnyen felismerhe-

tik (ha akarják) a megfelelô hátterû és felkészültségû

szolgáltatót. A hangsúly azon van: „ha akarják”. Ideha-

za ugyanis még nem történt meg az azonos, esetleg

alacsonyabb árért magasabb szintû szolgáltatás vagy

bármi áron való költségcsökkentés kérdését egyértel-

mûen az elôbbi felé billentô szemléletváltás. Ezért nem

kárhoztathatók kizárólag a felhasználók, bár kétségtele-

nül közrejátszik a megszokás, a funkciók szerinti hie-

rarchiában betöltött helyekhez való ragaszkodás. Akár-

csak a vállalati kultúrából átmentett, elsôsorban emberi

tényezôk által befolyásolt, de a mai piaci viszonyok kö-

zött már gátat jelentô hagyományok.

A vállalatok még ma is inkább pénzügyközpontú,

funkcionális, mint folyamat alapú mûködése nemcsak

a kiegyensúlyozott teljesítmény-mérôszámokra alapo-

zott balanced scorecard menedzsereszköz térhódításá-

nak elsô számú akadálya, de az informatikai

outsourcingé is. Az egyes iparágakban, szolgáltatások-

ban egyre élesedô versenyhelyzet sem kedvez a hosz-

szabb idôt igénybe vevô változtatásoknak. Így csak 

a valóban hosszú távra berendezkedôk, nem pedig az

outsourcingot terjeszkedésük ugródeszkájának

tekintôk képesek profitálni elônyeibôl.

Mielôtt a konkrét hazai helyzetre vonatkozó kér-

désekre megadnánk a választ, összehasonlítási alap-

ként a META Groupnak az IT-kihelyezés nemzetközi

trendjeirôl tájékoztató felméréseit, elemzéseit, vala-

mint a Giga Information Groupnak az idei év

lehetôségeirôl és kihívásairól szóló összefoglalóját hív-

tuk segítségül. Ugyan a hazai környezet sajátosságai

miatt az itt szereplô következtetések Magyarországra

nézve nem mind helytállóak, de az EU-integrációban

gondolkodva irányadóaknak kell lenniük.

E G Y K I S S T A T I S Z T I K A

A META Group független, az információtechnoló-

gia és az üzlet trendjeit kutató tanácsadócég, amely

hazánkban 2000 óta a többségi tulajdonában lévô

Stratis Vezetôi és Informatikai Tanácsadó Kft. által

képviselteti magát. 2001-ben készült felmérésük alap-

ján az IT-outsourcing okai között elôkelô helyen szere-
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Partner vagy ellenfél?
Az outsourcing nyûgei

és gyönyörei (I.)
KKéétt ééss ffééll éévvee ffooggllaallkkoozzttuunnkk uuttoolljjáárraa aazz eerrôôffoorrrrááss-kkiihheellyyeezzééss,, eellssôôssoorrbbaann aazz IITT-oouuttssoouurrcciinngg ttéémmaakköörréévveell,,

ffôôkkéénntt aa hhaazzaaii ppiiaaccrraa kkoonncceennttrráállvvaa.. AAkkkkoorr nneemm ssuuggáárroozzttaakk hhuurrrrááooppttiimmiizzmmuusstt aa ppiiaaccii sszzeerreeppllôôkk mmeeggnnyyiillvváá-
nnuulláássaaii.. EEzztt aa ppiiaacc éérreettlleennssééggéévveell,, aa hhaazzaaii vváállllaallaattvveezzeettôôkknneekk aa „„hháázzoonn ééss bbeeffoollyyáássoonn kkíívvüülliisséégg”” ggoonnddoollaa-
ttááttóóll vvaallóó iiddeeggeennkkeeddéésséévveell lleehheetteetttt mmaaggyyaarráázznnii.. AA ppiiaaccii sszzeerreeppllôôkk iirráánnttii bbiizzaallmmaattllaannssáágg,, aa kkiihheellyyeezzééss kküü-

llöönnbböözzôô ffoorrmmáácciióóii kköözzööttttii kküüllöönnbbssééggeekk,, eellôônnyyeeiikk ééss hhááttrráánnyyaaiikk iissmmeerreettéénneekk hhiiáánnyyaa,, iilllleettvvee aazz oouuttssoouurrcciinngg
eeggyyoollddaallúú éérrtteellmmeezzééssee ffoollyyttáánn aa bbeellssôô iinnffoorrmmaattiikkaa lleeáánnyyvváállllaallaattbbaa vvaallóó kkiihheellyyeezzééssee sszzeerreeppeelltt lleeggggyyaakkrraabb-
bbaann aazz eelllleennéérrvveekkbbeenn.. AAzz eelltteelltt iiddôô –– ppééllddááuull aa tteecchhnnoollóóggiiáákkaatt iilllleettôôeenn –– hhoozzootttt nnéémmii vváállttoozzáásstt,, mméégg hhaa

nneemm iiss aa sszzoollggáállttaattóókk áállttaall kkíívváánntt mméérrttéékkbbeenn,, ddee ppééllddááuull aa kkiihheellyyeezzééss ffoorrmmáácciióóii kköözzüüll tteerreett nnyyeerrtt aazz aallkkaall-
mmaazzáásssszzoollggáállttaattááss ((AASSPP)).. ÁÁmm vváállttoozzootttt-ee aa ppootteenncciiáálliiss ééss mmáárr mmeegglléévvôô üüggyyfféélloollddaall hhoozzzzáááálllláássaa,, aa sszzoollggáállttaa-
ttóókk ffeellkkéésszzüüllttssééggee,, iilllleettvvee aa sszzoollggáállttaattááss mmiinnôôssééggee?? MMeellyyeekk aa lleeggggyyaakkoorriibbbb kkiihheellyyeezzééssii ookkookk ééss aa lleeggkkeedd-
vveelltteebbbb ffoorrmmáácciióókk?? MMiittôôll ffüügggg ssiikkeerrüükk,, ééss mmiikkoorr bboorrííttéékkoollhhaattóó aa bbuukkááss?? MMiillyyeenn eerreeddmméénnyyeekk sszzüülleetttteekk,, ééss
mmiillyyeenn –– nneemm ffeellttééttlleennüüll ffoorriinnttoossííttootttt –– áárroonn?? MMiirree éérrddeemmeess aa mméégg ggoonnddoollkkooddóókknnaakk,, aa mmeelllleettttee ddöönnttôôkk-

nneekk ééss aa ggyyaakkoorrllóó kkiihheellyyeezzôôkknneekk aa sszzoollggáállttaattááss kküüllöönnbböözzôô sszzaakkaasszzaaiibbaann ffiiggyyeellnniiüükk?? KKéétt éévv eelltteellttéévveell eerrrrôôll
ffaaggggaattttuukk aa hhaazzaaii sszzoollggáállttaattóóii ppiiaacc ccssaakknneemm mmáássffééll ttuuccaattnnyyii iissmmeerrtt sszzeerreeppllôôjjéétt ééss aa MMeeggoollddááss rroovvaattuunnkk

eesseettttaannuullmmáánnyyaaiibbaann mmeeggsszzóóllaallóó ffeellhhaasszznnáállóókkaatt.. MMoosstt iinndduullóó ssoorroozzaattuunnkkbbaann kkiittéérrüünnkk nnééhháánnyy,, eesseetteennkkéénntt
aazz iinnffoorrmmaattiikkáátt eesszzkköözzkkéénntt hhaasszznnáállóó sszzoollggáállttaattáássrraa iiss,, aa bbiizzaalloomm ééss aazz eemmbbeerr ee sszzoollggáállttaattáássffoorrmmáábbaann eell-
ffooggllaalltt kköözzppoonnttii hheellyyéénneekk eellmméélleettii ééss ggyyaakkoorrllaattii oollddaalláárróóll sseemm mmeeggffeelleeddkkeezzvvee.. ((AA ssoorroozzaatt bbeeffeejjeezzéésseekkoorr

cciikkkkeeiinnkk kkiibbôôvvíítteetttt vváállttoozzaattaa oonnlliinnee ffoorrmmáábbaann aa WWWWWW..PPRRIIMM..HHUU//BBUUSSIINNEESSSS ccíímmeenn lleesszz oollvvaasshhaattóó..))
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a megfelelô

hátterû és fel-

készültségû

szolgáltatót.



pelnek a belsô IT-vel szembeni minôségi kifogások, 

a mikro- és/vagy makrokörnyezetben végbemenô kul-

turális változások, s ami idehaza legkevésbé jellemzô,

a jó tôzsdei megítélés érdekében történô látszólagos

létszámcsökkentés. Ezek mellett az üzleti rugalmasság

növelése és a költségcsökkentés igénye is sarkallhat az

informatika kihelyezésére. A minden IT-feladat haté-

kony ellátására alkalmas outsourcer megítélése azon-

ban – közel 10 éves visszatekintésben – gyakorlatilag

nem változott, nemzetközi szinten ma is csupán az IT-

felhasználó vállalatok 26%-a gondolja úgy, hogy talál

erre alkalmas szolgáltatót. Hazai tekintetben még ke-

vésbé rózsás a helyzet.

Mivel a kihelyezés egyik (Magyarországon még

mindig elsô számú) okaként a költségcsökkentés 

szerepelt, a META Group felmérte, hogy apadtak-e

2000-rôl 2001-re az IT-költségvetések, s ha igen, mi-

lyen mértékben. A két szélsô értéket nézve a megkér-

dezettek 40%-ánál mintegy 20%-os, 35%-ánál 10%

alatti volt a csökkenés, ami legerôteljesebben a HR-t

(53%) érintette, majd az outsourcing (12%) és az

ERP/ERM (11%) következett. A sort 4%-kal az új al-

kalmazások fejlesztése zárta.

2001-ben a META Group felmérései szerint az IT-

feladatok közül legszívesebben az oktatást (35,63%), az

e-kereskedelmet (35,64%) és a webfejlesztést (36,18%)

látták házon kívül a cégek, amit az upgrade-ek, a prog-

ramcsomag-módosítások (31,59%) követtek, és a prog-

ramcsomagok installálása (27,59%) is az elsô harmad-

ban végzett. Legkevésbé az üzleti folyamatokat (6,2%),

az adattárház-üzemeltetést (7,27%), vagyis a stratégiai

területeket kívánták külsô szolgáltatóra bízni. Érdekes

módon a ma idehaza egyre gyakoribb help-desk kihelye-

zés (13,8%) a világban az alsó harmadban végzett.

Az IT-outsourcingipar növekedését tekintve 

(a következô 5 év mindegyikében 15-20%) a META

Group felmérése bizakodásra adhat okot, de nem árt

az ezzel járó változásokra is odafigyelni. A közmûjelle-

gûvé váló infrastruktúra-szolgáltatások (desktop, help-

desk, hálózat, számítóközpontok) profitkiesést okoz-

nak az üzletüket erre építô szolgáltatóknak. A kisebb,

specializálódó outsourcerek pedig csupán egy-egy

technológiai funkcióval (pl. hálózati szolgáltatással)

foglalkoznak, de azzal agresszív árszinten, míg a nagy

outsourcingcégek portfóliójában megjelenik a vezetési

tanácsadás. A META Group jelentése szerint a csupán

a kritikus hardvereszközök, illetve az azokat kezelô sze-

mélyzet kihelyezését, majd bérlését jelentô hosting- és

az ezzel kapcsolatos szolgáltatásokat nyújtó HSP-cégek

sincsenek Európában könnyû helyzetben. A dotcom

hulláma révén keletkezett jelentôs többletkapacitásuk

miatt akár 20%-os árcsökkentésre kényszerülnek

(75%-uk), ami pedig szolgáltatói szintjük minôségének

romlásával jár együtt. A 2004-re jósolt piaci átstruktu-

rálódás egyik eredményeként az önálló szolgáltatást

nyújtók 50%-a beolvad a mind teljesebb outsourcing-

skálát kínáló nagy szolgáltatókba. (Mellékelt tábláza-

tunk néhány tavaly érvényes HSP-árat tartalmaz.)

Ú J H Ú S O K A P I A C O N

A META Group elôrejelzése szerint 2003-ra a tra-

dicionális szolgáltatók (rendszerintegrátorok, hardver-

gyártók, távközlési vállalatok) is ringbe szállnak – en-

nek jelei már a hazai piacon is látszanak. S ami itthon

szinte hihetetlenül hangzik, a Global 2000 vállalatai-

nak 87%-a vesz igénybe most vagy a közeljövôben

külsô biztonsági szolgáltatást. Az ok részint az IT-

biztonsági szakértôk hiányában, a rohamosan növekvô

biztonsági igényekben, valamint a menedzselt bizton-

sági szolgáltatások (tûzfalak, VPN, betörésfigyelés stb.)

növekedésében keresendô.

Mind erôteljesebben hódít az offshore

outsourcing, az IT-szolgáltatások olcsó munkabérû or-

szágokba történô kihelyezése. A szolgáltatók 40-60%-

os költségcsökkenésrôl szóló tirádái ellenére azonban

a valós csökkenés – például a komplexebb projekt-

vezetés igénye miatt – csak 15-20%-os. Ennek két-há-

romszorosára csupán a kockázatok megfelelô – ideha-

za kevésbé jellemzô – kezelésével nyílik esély. Az IT-

beszerzési szokások változása következtében a META

Group szerint 2003-ban az új infrastruktúra- és alkal-

mazásmenedzsment-szolgáltatások 75%-át már

elôfizetéses formában vásárolják a cégek.

L E H E T Ô S É G E K É S K I H Í V Á S O K

A Giga Information Groupnak az IT-

szolgáltatáspiac és -stratégia 2002-es trendjére vonat-

kozó összefoglalója a nagyvállalati szolgáltatók konszo-

lidációját, a szolgáltató és a megrendelô közötti straté-

giai partnerség elôtérbe kerülését, valamint az eseten-

ként ezzel együtt járó, a korábbinál több meghosszab-

bított szerzôdést jelez. Felmérésük szerint idén hang-

súlyosabbá válnak a mérések és mérôszámok, vala-

mint az ezekre támaszkodó, teljesítmény alapú díja-

zás. A kiadásokkal kapcsolatos információk azt jelzik,

hogy 2002-ben elsôsorban a Microsoft-upgrade-ekbe, 
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Tipikus európai HSP-árak
CCoo-llooccaattiioonn

géptermi hely 350–450 USD/nm

hálózat 2000–3500 USD / 2 Mbps vonal

monitorozás 250 USD/szerver, 250–550 USD / hálózati eszköz

mentés 100–450 USD/szerver

AAllaappsszziinnttûû wweebbhhoossttiinngg

dedikált szerver 2000–4000 USD

megosztott szerver 250–600 USD (25–50 honlap/szerver)



a CRM-be és az ERP-be (bôvítés, integráció, de nem

elsô beruházás), illetve a webfejlesztésekbe invesztál-

nak a cégek. Költségtakarékossági, termelékenységi és

minôségi meggondolások alapján idén magas prioritást

kap az offshore alkalmazásfejlesztés és -menedzsment

(ADM), s az oursourcing kulcsstratégiája ugyancsak a

költségtakarékosság által hajtott ADM lesz. Nô a meg-

bízható hátterû, nagy, globális vállalatok szerepe az

IT-kihelyezésekben. A cégek ugyanis felismerik, hogy

az ADM-be való korábbi, sok szolgáltatón keresztüli

befektetéseik eredményeként létrejött „architekturális

rémkép” eredményes továbbfejlesztése, illetve fenntar-

tása mára lehetetlenné vált. A desktopkihelyezés mint-

egy 12-14%-os növekedése mellett a telekomcégeknek

az infrastruktúra-menedzsment piacán történô megje-

lenése is szerepel idei elôrejelzésükben. Mivel a válla-

latok konszolidálni kívánják a szolgáltatókat, 2002-

ben gyakrabban kerül egy kalap alá a desktop-

outsourcing a LAN/szerver menedzsmenttel, és 

a desktop-outsourcingra is kiterjesztett biztonság kér-

dése ugyancsak melegen tartott téma lesz.

Az infrastruktúra-menedzsmenttel és -forrásokkal

kapcsolatos költségek – az integrációt és az architektú-

rát is beleértve – az elôzô évihez képest 11-12%-kal

emelkednek. A változások elsôsorban a biztonság, 

a szolgáltatásminôség és a rugalmasság kérdéskörét, 

a változások gyors követhetôségét és az ár/érték arány

javítását érintenék. A Giga szerint idén a BPO, vagyis

az üzletifolyamat-outsourcing produkálja majd a legna-

gyobb, 22-38%-os növekedést. A piac szétszabdalódik,

a cégek igyekeznek – az alkalmazásfejlesztéstôl a HR-en

át a szállításig, logisztikáig – minden payroll szolgáltatás-

tól megszabadulni. Gazdaságossági megfontolásból nagy

léptékû növekedésnek indulhat – ha képes lesz a bizton-

ság problémájával megbirkózni – az offshore üzleti-

folyamat-outsourcing. A szolgáltatási piac legnagyobb 

potenciális ügyfele 2002-ben az állam és a közigazgatás

lesz, valamint ezek helyi képviseletei, szervezetei.

S T R A T É G I A V A G Y T A K T I K A ?

A meghatározások gyûjteményében nem szerepel

további két lehetséges csoport, a stratégiai, illetve tak-

tikai outsourcing. Nézzük meg, mit is jelentenek ezek

a META Group tolmácsolásában. Stratégiai

outsourcing esetében általában nagy feladatcsoporto-

kat, néha az egész IT-t helyezik ki a szállítóhoz. Itt

mindkét fél hosszú távú, 5-7, esetenként 10 éves

szerzôdésben érdekelt: az outsourcer – mivel

beruházásigényes szolgáltatásról van szó – elsôsorban

befektetése védelme és megtérülése, a megbízó pedig

üzleti céljainak teljesülése, illetve nem utolsósorban 

a szolgáltatóváltással járó hercehurcák elkerülése érde-

kében. Gyorsan változó üzlethez a változáskezelés

esetleges nehézségei miatt kevésbé ajánlott kihelye-

zésforma, ahol komoly szerepet játszik – a többihez

képest magasabb szintû kiszolgáltatottságérzés miatt –

az ügyféloldali bizalom. A hangsúly az „érzésen” van.

Hiszen a fentiekbe belegondolva a szolgáltatónak sem

éri meg felrúgni a szerzôdést, vagyis érdeke az

outsourcingot kísérô kezdeti, elsôsorban kommuniká-

ciós problémák, kulturális különbségek, valamint a két

fél státusából adódó érdekellentétek megfelelô kezelé-

se és érdekazonossággá változtatása.

A taktikai outsourcing során csupán egy vagy né-

hány feladat kerül a specialistához, s az erre jellemzô

1-3 éves – néha határozatlan idejû – szerzôdések fo-

lyamatos versenylehetôséget teremtenek a szállítók és
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Gazdaságos-

sági megfonto-

lásból nagy

léptékû növe-

kedésnek 

indulhat az

offshore üzleti-

folyamat-

outsourcing.

OUTSOURCING-TÍPUSOK

DEFINÍCIÓI

Az IFUA Horváth & Partner outsourcing-

konferenciáján DR. DRÓTOS GYÖRGY elôadásában el-

hangzottakra támaszkodva közlünk néhány meghatá-

rozást a most és késôbb leírtak azonos értelmezésé-

hez. Ezek ismerete segíthet a potenciális megbízónak

megtalálni – már a pályázat kiírásánál, majd annak el-

bírálásakor s a szerzôdéskötést megelôzô tárgyalások

alatt is – a közös nyelvet a szolgáltatóval.

KAPACITÁSBÉRLÉS (HOSTING): a kritikus hardvereszkö-

zök és az azokat kiszolgáló kis létszámú személyzet 

a szolgáltató tulajdonában van, de a rendszerek kiala-

kításában a szolgáltató szerepe korlátozott.

HAGYOMÁNYOS KIHELYEZÉS, OUTSOURCING: a megbízó

telephelyén a szolgáltató személyzete által nyújtott

szolgáltatás. Az eszközök tulajdonjoga – bár gyakrab-

ban a szolgáltatóé – változó, a rendszerek kialakításá-

ban a szolgáltató részvétele közepes szintû.

ALKALMAZÁSSZOLGÁLTATÁS (ASP): az erôforrások

többnyire a szolgáltató tulajdonában és telephelyén

vannak, aki itt elsôsorban arra koncentrál, hogy 

a szolgáltatott rendszerei kellôen elô legyenek készít-

ve egy adott ügyfélszegmensnek, iparágnak való

megfelelôségre.

ÜZLETIFOLYAMAT-OUTSOURCING (BPO): a megbízott

ebben az esetben IT-intenzív üzleti szolgáltatást vé-

gez. A tulajdonjog és az erôforrások elhelyezése így

elsôsorban az adott üzleti folyamat jellegének (alap-

vagy támogató) függvénye, így a szolgáltató többnyire

aktívan részt vesz a rendszerek kialakításában.

OFFSHORE OUTSOURCING: elsôsorban költségmegfontolás-

ból országon kívüli, a munkaerô alacsonyabb ára miatt 

olcsóbban szolgáltatóhoz kihelyezett tevékenység. A szol-

gáltató nem vesz részt a tevékenységek kialakításában.



a szolgáltató között. Az ebben az esetben nyilvánvaló-

an könnyebb változáskezelést a szállítók közötti gya-

koribb konfliktusok kezelése „ellensúlyozza”. A takti-

kai outsourcingot folytatók gyakran vesznek igénybe

hosting-, illetve ASP-szolgáltatást.

P R Ó É S K O N T R A

Az említett szolgáltatásformák hajtóerejére, illetve

lehetséges akadályaira rátérve a viszonylag egyszerûbb

hostinggal érdemes kezdeni. Mivel a kritikus hardver-

eszközök a szolgáltatónál vannak, magasabb szinten

és gyorsabb elérhetôséggel biztosított a speciális

szakértôi erôforrás, így minimálisak a kockázatok.

Ugyanakkor gyakoriak a személyes kapcsolattartási

problémák, a megbízó nem szabadul fel az informati-

kát érintô minden feladat alól, s akadályként tornyo-

sulnak az adatbiztonsággal, illetve a hálózati fennaka-

dással kapcsolatos valós vagy vélt félelmek is.

Hagyományos outsourcingban általában ott gon-

dolkodnak, ahol a vezetés elégedetlen a belsô informa-

tikával, illetve ahol a szolgáltatások belsô elszámolásá-

ra tett kísérletek kudarcát követôen az IT-költségeket

így akarják az informatika felhasználóira áthárítani. 

A csökkenô technológiai kockázatok mellett a megbí-

zók számára vonzerô a kapacitásigények rugalmas 

változtatása, de a legfôbb érv, hogy az informatika

nyûgétôl megszabadulva jobban fókuszálhatnak alap-

kompetenciájukra. Ezt a formát többnyire a piaci

versenyelônyben lévôk alkalmazzák helyzetük stabili-

zálására. Hogy az informatikai szolgáltatások tekinteté-

ben mégis ritka a teljes kihelyezés, azt a hostingnál

már említetteken túl elsôsorban a magasnak tartott ár-

szint és – mert ez majdnem minden esetben stratégiai

outsourcing – a hosszú futamidôtôl való félelem 

magyarázza.

Az alkalmazásszolgáltatás valamennyi elméleti és

gyakorlati kérdését korábbi számainkban már körbe-

jártuk. Így itt csak emlékeztetôül említünk néhányat.

Az ASP leggyakoribb hajtóerejeként az informatikai

kiadások „szétterítésén” túl a kisebb, illetve az újon-

nan alakuló cégek számára is az élenjáró technológi-

ákhoz való hozzájutást, a belsô informatika kialakítá-

sának elkerülését említik. Akadályaként a kritikus

szerzôdéstömeg hiánya által generált magas bérleti dí-

jat, a távolsághoz kapcsolódó gondokat és a szolgálta-

tók még szûk szoftverválasztékát hozzák fel példa-

ként. S végül az idehaza máig ritkán alkalmazott

üzletifolyamat-outsourcing erénye – a hagyományos

kihelyezésnél felsoroltakon túl – az alapkompetenciá-

ra való még hatékonyabb és erôteljesebb koncentrálás

lehetôségének megteremtése, ami az alapkompeten-

cia elvesztésének veszélye miatt egyben a legerôsebb

akadálya is.

B E N T I S ,  K I N T I S

Bár oustourcingnak nem, de az elôszobájának

tekinthetô a belsô informatika valódi szolgáltatóként

történô kezelése, így érdemes az outsourcing-

formációk taglalásánál ennek napos és árnyoldaláról is

néhány mondatot szólni. Ehhez azonban az

outsourcing sarokpontjának számító, a szolgáltatás le-

írását tartalmazó szolgáltatási szerzôdésekbôl (SLA) ér-

demes kiindulni. Az SLA-ban rögzített szolgáltatási

szintek, a teljesítésük ellenôrizhetôségét biztosító – a

kifizetések, jutalmak és büntetések alapjául szolgáló –

mutatók és mérôszámok tekinthetôk az IT-ousourcing

során a megbízó és a szolgáltató közötti viszony meg-

határozójának. Az outsourcing során az SLA valójában

két, egymás szavát értô fél, az IT nyelvét beszélô szol-

gáltató és az ügyfélnél az informatikai stratégiáért

felelôs terület között köttetik. A benne foglaltakat

azonban az informatikát felhasználók igényéhez kell

igazítani, vagyis a külsô SLA-kkal szinkronban a meg-

bízónak célszerû üzleti területeivel, azaz saját felhasz-

nálóival is megállapodásokat kötnie. A belsô SLA-k

biztosítékok lesznek arra, hogy olyan külsô szolgáltatá-

sokat vegyen majd igénybe, amelyekre az üzleti terü-

leteknek szükségük van. A belsô IT így „szolgáltató

kereskedôként” egyeztetve megállapodik a felhaszná-

lóval, s ezt a megállapodást tartalmazza a belsô SLA.

A belsô SLA-k szerepét azonban másfelôl is meg-

közelíthetjük. Ha az adott szervezet a szolgáltatások

benn tartása mellett dönt – pl. egy esetleges késôbbi

outsourcing alapjaként –, az IT kihelyezése nélkül is

mûködhetnek a belsô szolgáltatási

keretmegállapodások. Ezek késôbb akár 30-50%-kal

csökkenthetik az outsourcingról szóló tárgyalások ide-

jét. Egy ilyen szerzôdés birtokában a cég nem válik ki-

szolgáltatottá a külsô szolgáltatóval szemben, s így az

ár szempontjából is jobb pozícióba kerül. Ráadásul 

a menedzsment könnyebben ítélheti meg, hogy meg-

éri-e valamely szolgáltatásokat kihelyeznie. A belsô

SLA elônye egyben – fôként a belsô informatika érzése

szerint – a hátráltatója is. Mivel egyszerûsítheti a kihe-

lyezést, az attól idegenkedô belsô informatika egzisz-

tenciáját féltve idegenkedik tôle.

Következô számainkban a szolgáltatók gyakorlati

tapasztalataik alapján hívják fel a figyelmet az

outsourcing tervezési és megvalósítási folyamatának

követendô és elkerülendô lépéseire, illetve a hazai piac

sajátosságaira. Teszik mindezt azért, hogy a kihelyezés

gondolatával foglalkozók a nemzetközi trendek és a ha-

zai körülmények ismeretében mérlegelhessék, felké-

szült-e rá szervezetük, egyáltalán segít-e az alaptevé-

kenységükre koncentrálni, ha részben vagy egészében

megszabadulnak az informatika mûködtetésének na-

ponta fejtörést okozó nyûgétôl.•FEKETE GIZELLA
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KLÉZLI FERENC, a Kinet Kft. ügyvezetôje a
call centerek mûködésének tervezését, a folya-
matok kialakításának lehetséges módszereit is-
mertette a konferencia résztvevôivel. Egy call
center tervezésénél az elsô lépés az ügyféligé-
nyek felmérése és az ügyfélszegmensek kialakítá-
sa. Fontos eldönteni, hogy a felsô vezetôk mit
várnak el a call centertôl: a költségek csökkené-
sét, a bevételek vagy éppen az ügyfél-elégedett-
ség növelését – ezek a célok ugyanis sokszor 
kizárják egymást. Ma egy telefonos ügyintézés át-
lagos költsége 350-450 forint, amelynek kéthar-
mada az emberi erôforrással kapcsolatos. A call
centerek elterjedtsége várhatóan sokszorosára nô
a következô években: egy magyar átlagember évi
12 alkalommal telefonál valahová ügyei elintézé-
se érdekében, az Egyesült Államok lakói viszont
átlagosan 200-szor emelik fel a kagylót. A call
centert tehát a mai és a jövôben várható fontossá-
ga miatt közvetlenül a felsô vezetés irányítása alá
kell helyezni, hiszen az elsô számú ügyfélkapcso-
lati pontot jelenti minden vállalatnál.
Ehhez a kérdéshez tartozik, hogy a call cen-
terben dolgozó munkatársak hatáskörét minden
esetben tisztázni kell. Az „elöl- és a hátulgombo-
lós” módszer alapvetô szemléletbeli különbséget
tükröz. Míg az elsô esetben a telefonkezelônek
nincsen döntési jogköre a panaszok elbírálására –
azokat csak rögzíti és továbbítja –, a második
esetben a kisebb ügyek elintézésére, jóváírásra
jogosultak a telefonkezelôk is. Ha például egy
1000 forintos ügyben a telefonkezelô csupán
rögzíti a reklamációt, és továbbítja azt a szerve-
zet hierarchiájában, adott esetben jóval maga-
sabb költségekkel kell számolnunk, mint ha a te-
lefonkezelô jogosult kisebb összegû jóváírásokra,
és a panaszok megítélése csak utólag, kumulált
módon történik. Azt pedig már szinte felesleges
említeni, hogy a „hátulgombolós” módszer növe-
li az ügyfelek elégedettségét – hiszen nem kell

napokig várniuk egy válaszra –, ugyanakkor jó
hatással van a telefonkezelôk munkakedvére is,
akik így kompetensnek, hatékonynak érezhetik
magukat.

T E L J E S Í T M É N Y M E N E D Z S M E N T

Ha a telefonkezelôk munkakedvénél tar-
tunk, érdemes kitérni a call center teljesítményé-
nek mérésére is. NÓGRÁDY NORBERT, a UPC 
ügyfélszolgálati igazgatója szerint a napi üzemel-
tetésre is visszaható mérés képezi a hatékony mû-
ködés alapját. Egy call centerben mindenképpen
érdemes figyelemmel kísérni a szolgáltatási szín-
vonalat (80/20, 70/30 – a számok azt jelzik,
hogy a hívások hány százalékát hány másodperc
alatt válaszoljuk meg), a megválaszolt hívások
arányát, az átlagos várakozási, tartási és utó-
munkaidôt, valamint a folyamatvezérlôben elszá-
molt perceket. Az egyének és a kezelôi csoportok
hatékonyságának megítélésekor érdemes felje-
gyezni a nem fogadott és a kezelô által bontott 
hívások számát, a tartási idôt. A UPC call centeré-
ben a csoportok és az egyének az átlagokkal „ver-
senyeznek”: a csoportvezetôk mozgóbére például
fix összeg, amelyet a csoportok teljesítményének
egymáshoz viszonyított arányában osztanak szét
vezetôik között.•SZÉLL ANDRÁS
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A  M E G S Z Ó L Í T O T T A K

Az SCM felôl – azt egységes folyamatként szemlél-

ve – jobban érzékeltethetô, mi mindenre vannak befo-

lyással a lánc menti történések, s azokat hogyan érde-

mes irányítani, menedzselni. A közelgô EU-tagság még

hatékonyabb együttmûködésre készteti, kényszeríti 

a már ma is széles körû nemzetközi beszállítói és

disztribúciós lánccal, hálózatokkal dolgozó hazai mul-

tikat, illetve a versenyképes magyar tulajdonú vállala-

tokat. Az ellátási láncban részt vevôk egymástól – 

dominánsan a munkaerô ára miatt – mind távolabb

kerülô tagjainak hatékony együttmûködése annak

függvénye, hogy képesek-e a lánc mentén lévôk „egy

nyelvet beszélni”, és ha igen, milyen hatásfokkal.

A közös alapokon történô menedzselés megvalósí-

tása korántsem egyszerû, ám az eredmény igen vonzó:

magasabb színvonalú kiszolgálás, rövidebb gyártási és

terítési idô, a felhasználói igények szerinti termékek,

alacsonyabb gyártási, illetve szállítási költség és haté-

konyabb menedzsment. Persze az országhatáron in-

nen és túl különbözô vállalati kultúrák, nemzeti sajá-

tosságok – mint minden együttmûködés esetében 

s szinte mindig azonos tünetekkel –, valamint az

egyes iparágakban dúló piaci verseny olykor országon-

ként eltérô szintje nem könnyíti meg az SCM egészé-

nek, illetve részterületeinek támogatására kifejlesztett in-

formatikai megoldásokat értékesíteni kívánók helyzetét.

V E R S E N Y K É P E S S É G

A KPMG olvasatában az ellátásilánc-menedzselés

a vállalatok versenyképességét különösen négy ponton

befolyásolhatja, ezek a következôk: az együttmûkö-

désre való készség és képesség, a valós idejû informá-

cióáramlás és átláthatóság az ellátási lánc mentén, 

a tervezés és optimalizálás, s végül a teljesítmény-

mérés. PAUL HUGHES, a Deloitte & Touche üzletág-

igazgatója a költséghatékonyság és a vásárlói igények-

re alapozott teljesítménynövelés eléréséhez tartja 

fontosnak alkalmazását.

Ma már mind a technika, mind a menedzsment

oldaláról tekintve megalapozottak a feltételek az SCM

minden elemének, valamint az egymással kapcsolat-

ban álló elemek együttes, az együttmûködés szintjén

való fejlesztésének is. Ezt elmulasztva a leggyengébb

láncszem válik dominánssá. Hughes szerint az SCM-et

nem érdemes iparágakra leszûkíteni. „Kétségtelen,
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„Egyik kézbôl
a másikba” (I.)

A beszállítótól a vveevvôôiigg – 
aazz eeggyyüüttttmmûûkkööddééss útvesztôi

MMoosstt iinndduullóó ssoorroozzaattuunnkkbbaann aazz eellllááttáássiilláánncc-mmeenneeddzzssmmeenntt ((SSCCMM)),, mmaajjdd aazz aannnnaakk aallaappjjáátt kkééppeezzôô llooggiisszzttiikkaa
hhaazzaaii hheellyyzzeettéétt ééss iinnffoorrmmaattiikkaaii ttáámmooggaattoottttssáággáátt ffiirrttaattjjuukk.. ((AAzz SSCCMM ffooggaallmmáátt,, ttöörrttéénneettéétt SSttrraattééggiiaa
rroovvaattuunnkkbbaann mmuuttaattjjuukk bbee –– aa sszzeerrkk..)) FFeellttéérrkkééppeezzzzüükk aazztt iiss,, hhooggyy vvaajjoonn kkiihhaasszznnáálljjáákk-ee aa ccééggeekk aazz 

ee „„mmûûffaajjbbaann”” kkeeccsseeggtteettôô iinntteerrnneetteess lleehheettôôssééggeekkeett,, vvaaggyy iinnkkáábbbb mmaarraaddnnaakk aa hhaaggyyoommáánnyyooss tteecchhnniikkáákknnááll,, 
ss hhooggyy ffeelliissmmeerrii-ee aa lláánnccbbaann rréésszztt vveevvôô vváállllaallaattookk mmeenneeddzzssmmeennttjjee:: aazz EERRPP-rreennddsszzeerreekk nneemm mmeeggffeelleellôôii,,

ccssuuppáánn iinnffoorrmmáácciióóffoorrrráássaaii aazz SSCCMM-aallkkaallmmaazzáássookknnaakk.. EEggyyáállttaalláánn  éérrzzéékkeelliikk-ee –– aakkáárr aazz SSCC eeggyyeess sszzaakkaasszzaaiirraa
vvoonnaattkkoozzóóaann iiss –– aazz iinnffoorrmmaattiikkaaii ttáámmooggaattááss ffoonnttoossssáággáátt?? HHaattéékkoonnyy ééss ggaazzddaassáággooss-ee aa hhaazzaaii ccééggeekk

llooggiisszzttiikkáájjaa,, ss vvaajjoonn aazz SSCCMM ee ffoonnttooss rréésszztteerrüülleettéénn kkiihhaasszznnáálljjáákk-ee aazz iinnffoorrmmaattiikkaa ééss aazz iinntteerrnneett nnyyúújjttoottttaa
ttáámmooggaattáássookkaatt,, ééss hhaa iiggeenn,, hhooggyyaann?? CCiikkkküünnkk eellssôô rréésszzéébbeenn aazz FFMMCCGG-ppiiaaccoott iissmmeerrôô KKPPMMGG CCoonnssuullttiinngg,, aazz
aauuttóóggyyáárrttóókk,, vveeggyyiippaarrii-ggyyóóggyysszzeerriippaarrii ééss eelleekkttrroonniikkaaii bbeesszzáállllííttóó ccééggeekk kköözzöötttt ttaappaasszzttaallaattoott sszzeerrzzeetttt IIFFUUAA
HHoorrvváátthh && PPaarrttnneerr ééss aa hhaazzaaii hheellyyzzeetttteell lleeggiinnkkáábbbb eellééggeeddeetttt DDeellooiittttee && TToouucchhee ttaannááccssaaddóóii ttaappaasszzttaallaattáárraa,,

vvaallaammiinntt aazz IIFFUUAA ee ttéémmáábbaann ttaarrttootttt kkoonnffeerreenncciiáájjáánn eellhhaannggzzoottttaakkrraa ttáámmaasszzkkooddttuunnkk.. AAzz öönnáállllóó
aallkkaallmmaazzáássssaall iiss ppiiaaccoonn lléévvôô SSAAPP mmeelllleetttt aazz OOrraaccllee,, aa BBaaaann ééss ttööbbbb nnaaggyyoobbbb ggyyáárrttóó EERRPP-rreennddsszzeerreeiinneekk

SSCCMM-mmoodduulljjaaii áállttaall nnyyúújjttootttt lleehheettôôssééggeekkrrôôll,, aa llooggiisszzttiikkaa eelleekkttrroonniizzáálláássáárróóll kkééssôôbbbbii sszzáámmaaiinnkkbbaann
sszzáámmoolluunnkk bbee.. ((AA ttéémmáárróóll bbôôvveebbbbeenn llaappuunnkk mmeeggjjeelleennéésséévveell eeggyy iiddôôbbeenn aa PPrríímm OOnnlliinnee-oonn ––

wwwwww..pprriimm..hhuu//bbuussiinneessss –– oollvvaasshhaattnnaakk..))



hogy a láncok fejlettsége között iparáganként vannak

különbségek. Az is igaz, hogy – iparágtól függetlenül –

a nemzetközi beszállítói, illetve ellátásilánc-hálózattal

is rendelkezôk a fejlettebbek. Ennek egyértelmû oka,

hogy a mind szállítói, mind vevôi oldalon nemzetközi

kapcsolatokat ápoló vállalatnak sokkal komplexebb el-

látási láncokat kell üzemeltetnie, mint a regionális

szinten dolgozónak.”

„Az SCM teljesítménye nagymértékben javítha-

tó a lánc tagjainak együttmûködésével” – jegyzi meg

Hughes. „A lánc más részein adódó változásokra, hi-

bákra való felkészülésnek s a gyors reakciónak kiemelt

fontosságú alapfeltétele az ellátási lánc mentén törté-

nô valós idejû információáramlás és átláthatóság. A ja-

vítási kezdeményezés sikerének egyik kulcsaként pe-

dig jól kidolgozott, a legfontosabb teljesítménymutató-

kat tartalmazó teljesítménymérô rendszert érdemes al-

kalmazni.”

R O S S Z G Y A K O R L A T

A piaci verseny azonban rossz, az SCM ellen ható

gyakorlatot is generál. Az IFUA-tól VÁRI ATTILA is 

a KPMG tapasztalatával egyezô, az FMCG-piacot is

jellemzô hazai tünetegyüttest említett. Mint mondta,

a kereskedelmi láncok kiszámíthatatlan, hektikus igé-

nyei az anyagrendelésen át a beszállítókig gyûrûznek.

A sürgôs anyagrendelés magasabb logisztikai és terme-

lési költséget jelent, ami sorozatgyártásnál a külön

mûszak HR-költségében is jelentkezik. De az ennek

kiküszöbölésére tartott magasabb raktárkészletek is

többletköltséget generálnak. Mindez a lánc másik vé-

gén, a nagykereskedônél kiesô forgalomként, maga-

sabb beszerzési árat jelentô költségnövelôként jelent-

kezik, vagy ha sikerül az árat a gyors teljesítés ellenére

is alacsonyan tartani, akkor az frusztrált és bevételhiá-

nyos gyártót eredményez.

A fentieken végignézve egyértelmû válik: a haté-

kony SCM-hez a résztvevôk folyamatainak bizonyos

szintû elektronizálására van szükség, így a lánc tagjai-

nak mindegyikénél célszerû ERP-rendszert bevezetni.

A több csatornán, több értékesítôvel kapcsolatot tartó

gyártóknál és a fogyasztókkal közvetlenül érintkezô

kereskedôi oldalon – még ha nem is alapfeltétele az

SCM-rendszerekhez való csatlakozásnak – a CRM-

rendszerek alkalmazása sem árt.

I P A R K O N T R A K E R E S K E D E L E M

Vári Attila elôadásából kiderült, hogy az ipar és 

a kereskedelem tipikus SCM-projektjei különböznek

egymástól. Az elôbbiekben azok fôbb lépései: a beszer-

zés átszervezése, a szállítói piramisok kialakítása és 

a beszállítói körök definiálása, valamint a párhuzamos

termékfejlesztés. A kereskedelemben viszont a haté-

kony (újra)feltöltési rendszerek kialakítása áll a közép-

pontban, beleértve a market-pull (a szállító által fenn-

tartott és szabályozott készletek, automatikus készlet-

feltöltés, keresletvezérelt termelés) elvének megvalósí-

tását, a cross-docking rendszereket, valamint a modu-

láris szállítást és a komissiózást.

Vagyis amíg az iparban az SCM-projektek az alap-

anyagok, félkész termékek elsô és másodlagos beszállí-

tókkal való biztosítása felé orientálódnak, s az integrá-

ció tárgya a beszerzés és a termelés, addig a kereske-

delem a késztermékek nagy- és kiskereskedelembe

történô eljuttatása felé orientált, s az integráció tárgya

a logisztika, a disztribúció és a marketing.•
FEKETE GIZELLA
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...a kereske-

delmi láncok

kiszámíthatat-

lan, hektikus

igényei az

anyagrendelé-

sen át a be-

szállítókig gyû-

rûznek. A sür-

gôs anyagren-

delés maga-

sabb logiszti-

kai és termelé-

si költséget je-

lent...

SZÁRAZ TÉNYEK
(Részletek a hazai FMCG-szektorban 2001 nyarán
végzett KPMG-felmérés eredményeibôl, bôvebben
a WWWWWW..PPRRIIMM..HHUU//BBUUSSIINNEESSSS oldalon.)
A vállalatok 62%-a (a Top 200-ban lévôk 83%-a)
használ integrált vállalatirányítási (ERP) rendszert,
jelentôs többségük SAP-t.
A vállalatok 17%-a (a Top 200-ban levô 30 közül 33%) al-
kalmaz ún. fejlett tervezési rendszert (APS).
Az APS-ek közül ebben a szektorban a felmérés tanúsága
szerint az SKEP a leggyakoribb, de még ezt is csak 
a Top 200 33%-ának egyharmada alkalmazza.
A válaszadók IT-rendszereinek a partnerekével való integ-
ráltsága igen alacsony fokú, 88%-uk válaszolt úgy, hogy
egyáltalán nem vagy korlátozottan integrált, és a vállala-
ton belüli integráció is hagy némi kívánnivalót maga után
(57% jelölte meg a „részben integrált” választ).
E-business kezdeményezéseik leginkább a B2B-t (37%) és
az intranetet (37%) érintik, az elôbbiek elsôsorban infor-
máció-közzétételre és tranzakció-feldolgozásra irányulnak.

MEGHATÁROZÁSOK
ÉÉRRTTÉÉKKLLÁÁNNCC: A vállalati mûködés különbözô tevékeny-
ségi területeinek a vállalat értékteremtéséhez való
hozzájárulása szerinti összekapcsolása (Porter).
VVÁÁLLLLAALLAATTOONN BBEELLÜÜLLII ÉÉRRTTÉÉKKAALLKKOOTTÓÓ FFOOLLYYAAMMAATTOOKK:: igényfel-
mérés, piacszerzés, rendelések kezelése, termelés-

tervezés, beszerzés, gyártás, értékesítés, vevôgondozás.
TTÁÁMMOOGGAATTÓÓ FFOOLLYYAAMMAATTOOKK:: gazdasági adminisztráció, ügyvitel,
informatika, HR, üzemfenntartás, karbantartás, beruházás.
SSTTRRAATTÉÉGGIIAAOORRIIEENNTTÁÁLLTT VVÁÁLLLLAALLAATTIIRRÁÁNNYYÍÍTTÁÁSSII KKOONNCCEEPPCCIIÓÓ:: a végsô fo-
gyasztó igényeinek kielégítése érdekében mûködteti az ér-
tékteremtô folyamatok láncolatát az alapanyag-szállítótól
a végfelhasználóig (Cooper/Lambert).
SSUUPPPPLLYY CCHHAAIINN MMAANNAAGGEEMMEENNTT ((SSCCMM)):: az SCM magában foglalja –
az alapanyag-beszerzéstôl az eladható termékké alakítá-
son át a fogyasztónak történô eladásig – minden egyes te-
vékenység folyamatorientált irányítását, melynek során
döntô jelentôségû a koordinált anyagáramlás.
(Az IFUA Horváth & Partner SCM-konferenciáján elhang-
zottak alapján.)
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A Nexon Kft. a bérügyvitel területén szerzett
15 éves tapasztalatának köszönhetôen úgy alakí-
totta fejlesztéseit, hogy teljes körû, integrált meg-
oldást tudjon nyújtani a humánerôforrás-gazdál-
kodás, a bérügyvitel és a munkaidô-nyilvántartás
feladataira. Az általa kínált rendszer egyes mo-
duljai önmagukban is alkalmazhatók, ugyanak-
kor az adatszintû és funkcionális kapcsolatok
megfelelôen garantálják az integrált mûködést.

A cég 15 évvel ezelôtt a Berenc bérügyviteli
szoftver fejlesztésével és az ahhoz kapcsolódó
szolgáltatásokkal indult. Mára 100 munkatársá-
val és több mint 2000 ügyfelével a hazai piac ve-
zetôjének számít. A magyar munkavállalók több
mint egyharmadának bérét és táppénzét a Be-
renccel számfejtik, illetve outsourcing-szolgálta-
tás keretében azt a Nexon képzett munkatársai
végzik el. Az egyedülálló alkalmazás mellett sike-
rük másik titka a jól szervezett, képzett ügyfél-
szolgálati háttér. A cég budapesti irodájában és
hét vidéki telephelyén több mint negyven tapasz-
talt bérügyviteli szakember segíti az ügyfelek
munkáját.

B E R E N C –
B É R Ü G Y V I T E L I R E N D S Z E R

A programmal a bér- és táppénzszámfejtési,
bérfeladási, személyijövedelemadó-elszámolási,
személyzeti és munkaügyi tevékenység gyors és

hatékony gépi feldolgozása valósítható meg. Kor-
látlan számú gazdálkodóegység akár több tízezer
dolgozójának adatait képes percek alatt számfej-
teni. A kis cégek a moduláris felépítésbôl adódó
gazdaságos bevezetést tarthatják fontosnak. 
A program könnyen paraméterezhetô, az egyedi
igényeknek megfelelôen egyszerûen beállítható.
A Berenc minden más ügyviteli rendszerrel egy-
szerûen integrálható.

O U T S O U R C I N G –  B É R S Z Á M -
F E J T É S B É R M U N K Á B A N

A Nexon outsourcing-szolgáltatása keretében
teljes egészében átvállalja partnerei bérszámfej-
téssel kapcsolatos valamennyi feladatát. A szol-
gáltatást végzô szakembergárda képzettsége,
ügyfélszolgálaton szerzett tapasztalata meghalad-
ja az átlagos bérszámfejtôk lehetôségeit. Munká-
jukért teljes körû erkölcsi és valós anyagi felelôs-
séget vállalnak, 150 millió forintos felelôsségbiz-
tosítással rendelkeznek. (Lásd keretes írásunkat
Outsourcing a bérszámfejtésben címmel.)

B B R  –  B E L É P T E T Ô É S

M U N K A I D Ô - N Y I L V Á N T A R T Ó

R E N D S Z E R

A Nexon beléptetô rendszerét az különböz-
teti meg a versenytársakétól, hogy a szokásos
biztonságtechnikai feladatokon túl a munkaidô-
adatokat a bérprogramnak legmegfelelôbb formá-

HHuummáánnüüggyyvviitteell –– 
fókuszban az ember

AAzz iinntteeggrráálltt rreennddsszzeerreekk kkoorráátt éélljjüükk.. MMééggiiss lléétteezziikk aa vváállllaallaattiirráánnyyííttáássii aallkkaallmmaazzáássookkoonn bbeellüüll eeggyy öönnáállllóóaann

ffeejjllôôddôô „„sszziiggeett””:: aa hhuummáánnüüggyyvviitteell.. EEhhhheezz aa tteerrüülleetthheezz ttaarrttoozziikk aa bbéérrüüggyyvviitteell,, aa mmuunnkkaaiiddôô-nnyyiillvváánnttaarrttááss ééss

aa hhuummáánneerrôôffoorrrrááss-ggaazzddáállkkooddááss.. AA kküüllöönnáállllááss ookkaa eeggyyrréésszztt aa sszzeemmééllyyeess aaddaattookk eellkküüllöönnüülltt,, bbiizzaallmmaass

kkeezzeelléésséérree vvoonnaattkkoozzóó iiggéénnyybbeenn,, mmáássrréésszztt aa hhaazzaaii eellôôíírráássookk ssaajjááttoossssáággáábbaann,, iilllleettvvee aa ggyyaakkoorrii

jjooggsszzaabbáállyyvváállttoozzáássookkbbaann kkeerreesseennddôô.. IItttt eelleennggeeddhheetteettlleenn aa hhaazzaaii sszzaakkéérrttôôkk ggyyoorrss ééss rruuggaallmmaass ttáámmooggaattáássaa,,

aa ffoollyyaammaattooss ffeejjlleesszzttééss..

1138 BUDAPEST, 
VÁCI ÚT 186.

TEL: 4655-100

•
WWW.NEXON.HU
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ban szolgáltatja, különbözô munkaidôrendeket
képes kezelni. Lehetôvé teszi különbözô jelenléti
kimutatások, jelenléti ívek egy megadott sze-
mélyre vagy egységre, tetszôleges idôinterval-
lumra vonatkozó összeállítását. A webes felület-

nek köszönhetôen az irodán kívül dolgozó mun-
katársak is bejelentkezhetnek a rendszerbe, és
megfelelô jogosultság esetén bevihetik, illetve
módosíthatják saját adataikat. Azonfelül, hogy 
a készülékek természetesen mindent tudnak,
amit egy beléptetô rendszernek tudnia kell 
(másolhatatlan jeladók, szabotázsvédett olvasó),
a legkeményebb ipari környezetben is megállják
a helyüket. Az irodai környezetbe szánt készülé-
kek szépen illeszkednek a legelegánsabb irodai
berendezéshez is.

B E S T ! H R  –  H U M Á N -
E R Ô F O R R Á S - G A Z D Á L K O D Á S

A Best!HR neve világszerte egyet jelent a
korszerû informatikát használó humánerôforrás-
vezetô eszköztárával. A szoftvert világszerte
több mint 40 000 cég használja, magyarországi
fejlesztését a Nexon Kft. végzi. A program rend-
kívül rugalmas, minden vállalat szerkezetéhez és
informatikai rendszeréhez adaptálható. Az egyes
modulok felölelik az emberierôforrás-gazdálkodás
kulcsterületeit, így a teljes toborzási folyamatot,
a munkatársakkal kapcsolatos átfogó menedzse-
lési tevékenységet, a képzést és fejlesztést, 
a szervezeti információk kezelését. Külön modul
foglalkozik a vezetôk továbbképzésével, az utód-
lás- és karriertervezéssel, a munkakörelemzéssel.
A Nexon Kft. Humánerôforrás-gazdálkodási
Üzletága a Best!HR szoftver értékesítésén, beve-
zetésén és folyamatos támogatásán túl tanácsadá-
si és szervezetfejlesztési szolgáltatásokat, vala-
mint készségfejlesztô tréningeket is nyújt a sze-
mélyügy területén.

M I É R T A J Á N L J Á K

A N E X O N T ?
Szolgáltatásukat a saját tulajdonú és fejlesztésû
Berenc bérügyviteli rendszerrel végzik, így part-
nereik egyedi kéréseinek, igényeinek is eleget
tudnak tenni. Több ezer ügyfelüknek köszönhe-
tôen munkatársaik utolérhetetlen rutinra tettek
szert a legkülönlegesebb problémák megoldásá-
ban is. Bérszámfejtô munkatársaik a legmagasabb
biztonsági követelményeknek megfelelôen vég-
zik munkájukat, s szakmai és kommunikációs
képzésükrôl rendszeresen gondoskodnak. 
Tevékenységük nemcsak a bérszámfejtésre korlá-
tozódik, teljes körû megoldást kínálnak a humán-
erôforrás-gazdálkodás minden területére. A leg-
korszerûbb számítástechnikai háttérrel, nagy 
sávszélességû országos hálózattal rendelkeznek,
amely alkalmas a több telephellyel rendelkezô
cégek hatékony kiszolgálására is. •

...a cég dönté-

se, hogy min-

den olyan te-

vékenységet,

amely nem tar-

tozik szorosan

a saját profiljá-

ba, ki akar-e

helyezni. 

Szükséges,

hogy a kihe-

lyezett infor-

mációk a meg-

bízók számára

elérhetôek ma-

radjanak, sôt 

a felhasználó

ügyviteli rend-

szerébe auto-

matikusan be-

épüljenek.

OUTSOURCING

A BÉRSZÁMFEJTÉSBEN

Az utóbbi években az outsourcing átmeneti költség-
takarékossági eszközbôl az üzleti tevékenységek
széles körét érintô stratégiai elemmé vált; a cég
döntése, hogy minden olyan tevékenységet, amely
nem tartozik szorosan a saját profiljába, ki akar-e he-
lyezni. A cél nyilvánvaló: az erôforrások és a költsé-
gek csökkentésével a versenyképesség és a profit
javítása. Ez a változás átalakította a cégvezetôk el-
képzeléseit a bérügyviteli feladatok elvégzésével
kapcsolatban is. Ez ugyanis olyan sajátos és önálló te-
rület, ahol nehéz gazdaságosan megfelelni a külsô
és belsô követelményeknek, így érdemes megfontol-
ni e feladatok kihelyezését.
A következô kérdések segítenek a döntés elô-
készítésében:
Milyen költségeket jelent a bér- és munkaügy tevé-
kenysége?
Meg lehet-e határozni, hogy az alkalmazottak lét-
számának csökkenése vagy növekedése esetén ho-
gyan változik ez a költség?
Hogyan biztosítható a bérügyviteli munkatársak fo-
lyamatos képzése?
Tudják-e idôben biztosítani a mindenkori jogsza-
bályoknak megfelelô programverziókat?
Vállalnak-e a munkatársak anyagi felelôsséget az
esetleges bírságokért, hibákért?
Okozhat-e gondot, ha néhány bérszámfejtô munka-
társ megbetegszik, kilép vagy szabadságra megy?
A vezetôk idôben megkapnak-e minden szükséges
bér-, illetve munkaügyi információt?
Elôfordult-e már, hogy a cég munkatársai csak jelen-
tôs túlórákkal tudták teljesíteni feladataikat?
Képesek-e akár néhány nap alatt bevezetni egy új
bérezési rendszert?
Okozott-e már gondot, hogy bizalmas bér- vagy
személyi adatok belsô munkatárs hibájából ismert-
té váltak?
Mekkora feladatot jelent az öt-tíz évre visszamenô
adatszolgáltatás teljesítése?
A szolgáltató kiválasztása azonban gondos elôkészí-
tést és alapos vizsgálódást igényel. Az outsourcing
keretében végzett korszerû szolgáltatás ugyanis
messze túlmutat a bérszámfejtés hagyományos ke-
retein. Elengedhetetlen a legkorszerûbb informati-
kai háttér, a szolgáltató és a felhasználó vállalati 
információs rendszerei között kialakított elektroni-
kus adatcsere. Szükséges, hogy a kihelyezett infor-
mációk a megbízók számára elérhetôek maradjanak,
sôt a felhasználó ügyviteli rendszerébe automatiku-
san beépüljenek.



Minden szolgáltató honlapjára jellemzô állo-
mások: üdvözlet, cégfilozófia, szolgáltatások, üz-
leti partnerek, elérhetôség, sajtóanyagok, állás-
ajánlatok, akciók. Én szeretem, ha szórakoztat-
nak, kedvelem a vidám, élénk színeket, és amikor
a divatos technikai megoldásokat a használható-
ságot elôsegítve, esztétikusan alkalmazzák. Így
hát különösen tetszettek a Vivendi oldalai. „Há-
rom az egyben” – szólhatna a mottójuk, ugyanis
valójában három, szervesen kapcsolódó honlap-
ról van szó. A V-com vállalatoknak, a V-fon ma-
gánszemélyeknek nyújt távközlési szolgáltatást, 
a V-net pedig az internetszolgáltatást takarja. 
A felépítés és a design alapjában véve egyezik

mindhárom site esetében, de a funkciónak és a
célcsoportnak megfelelôen egyedi fazont is kapott.
Míg a V-comon öltönyös-laptopos üzletemberek
fotóit látjuk, addig a V-fonon kezükben virágszálat
tartó fiatal nôk, hancúrozó kisgyermekek vesznek
le minket a lábunkról. A V-netnél tengerparton
szaladó huszonévesekkel kerültem szembe. Az ol-
dalak számos hasznos és kevésbé hasznos szolgál-
tatást nyújtanak: akad keresô, valamint lehetôség
reklámok, animációk letöltésére. Említést kell ten-
ni a sajtóanyagokról: folyamatosan felkerülnek az
oldalra a távközlési liberalizációval kapcsolatos
friss cikkek, valamint megtekinthetô egy tavaly
novemberi sajtótájékoztató is.
Adnak a színekre a UPC háza táján is: külön
szöveg szól a régebben tarka csíkos broadband

jelzés szivárványszínû csíkká alakításáról,
amelybôl megtudjuk azt is, hogy „Ez jelképezi 
a UPC-nek az integrált minôségi kommunikációs
és szórakoztató szolgáltatások terén elfoglalt
vezetô szerepét.” Ha ôk mondják, elhiszem... Az
oldal a liberalizációval kiemelten nem foglalkozik.

S T R U K T U R Á L T A N

G O N D O L K O D N A K

Gyakran megesik, hogy egy új designelem
vagy weblapszerkesztési megoldás villámgyor-
san elterjed, és úgy tûnik, mintha klónozással
készülnének az oldalak. Szembetûnô, hogy táv-

közlési szolgáltatóink közül többen is a „hierar-
chikus, faszerkezetû” menühöz vonzódnak,
Flash-animációval vagy a nélkül. Ezzel találko-
zunk a PanTel, a Novacom és az Antenna Hun-
gária oldalán is. A megoldás praktikus, hiszen
így maga a menüsor mûködik az oldal térképe-
ként, a tartalom pedig könnyen áttekinthetô. 
A PanTel nálam elnyerte „a leginkább távolság-
tartó hangot megütô cég” díját, a vezérigazgatói
üdvözlet megfogalmazása már-már mesterkélten
udvarias és tiszteletteljes. Furcsa vonása a hon-
lapnak, hogy az aloldalakról egyetlen link sem
mutat vissza a fôoldalra, úgyhogy a nyitó lapon
található rendezett menüszerkezet funkcióját
veszti. A Novacom oldalára érkezve viszont
meghökkentem: vagy feledékenységbôl maradt
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Színesben látják a világot
Távközlési szolgáltatók weboldalai
MMuunnkkaattáárrssuunnkk eeggeerreett rraaggaaddootttt,, mmaajjdd bbeelleevveetteettttee mmaaggáátt aazz iinnffoorrmmáácciióóss sszzuuppeerrsszzttrrááddaa ssûûrrûûjjéébbee,, hhooggyy llááss-
ssaa,, mmiitt ttuuddnnaakk aa vveerrsseennyybbee sszzáálllltt mmaaggyyaarr ttáávvkköözzllééssii sszzoollggáállttaattóókk wweebboollddaallaaii!! HHaa aa ttööbbbbóórrááss kkaallaannddoozzááss
vvééggéénn rröövviiddeenn kkeelllleennee öösssszzeeggeezznnii aa ttaappaasszzttaallaattookkaatt,, aakkkkoorr aazztt mmoonnddaannáánnkk:: aa bbeennyyoommáássookk ppoozziittíívvaakk..

MMeeggkköözzeellííttôôlleegg uuggyyaannaabbbbaann aa ccssooppoorrttoossííttáássbbaann kkaappjjuukk aa ttaarrttaallmmaatt mmiinnddeennhhooll,, áámm kköözzbbeenn sszzáámmooss hhiibbáávvaall
ttaalláállkkoozzhhaattuunnkk..

Kapcsolódó
webcímek:

•
WWW.AH.HU

•
WWW.EPT.HU

•
WWW.ETEL.HU

•
WWW.GTS.HU

•
WWW.MATAV.HU

•
WWW.NOVACOM.HU

•
WWW.PANTEL.HU

•
WWW.VIVENDI.HU

•



fent a karácsonyi üdvözlet, vagy annyira
elôrelátó a cég, hogy már most a következô, tíz
hónap múlva esedékes ünnepre készülnek. 
A honlap itt-ott hiányos, például a „misszió”
menüpont alatt (egyelôre?) nem található sem-
mi. Ha adhatnék nekik egy jó tanácsot: tessék
jobban figyelni!
Az Antenna Hungária mélyen hallgat a libe-
ralizációról, viszont szereti a rajzos ábrákat, háló-
zatának felépítését több helyen is illusztrálva mu-
tatja be. Keresô itt is található, és a Vivendiével
ellentétben már magyarul szól hozzánk.

A  H A G Y O M Á N Y O S

M E G O L D Á S O K K E D V E L Ô I

Egy weboldalnak természetesen nem kell
Flash-animációktól, Java-scriptektôl és egyéb lát-
ványos megoldásoktól duzzadnia ahhoz, hogy
jól használható legyen. A Matáv, az eTel, az
EPT és a GTS DataNet oldalai megjelenésükben
egyformán egyszerûek, azonban kétségtelenül a
Matáv honlapja nyújtja a legsokrétûbb tartalmat
és a legtöbb szolgáltatást. A mostanáig monopol-
helyzetet élvezô vállalat persze sokéves
elônyben van, oldala is ezt a magabiztos fölényt
sugározza. A vezérigazgatói üdvözlet külön
hangsúlyozza, hogy a Matáv kiemelt
jelentôséget tulajdonít a webes megjelenésnek.
Amellett, hogy a termékekrôl és az
árakról részletes tájékoztatást kapunk,
hasznos szolgáltatás az online tudako-
zó, ahol telefonszám és név alapján is
kereshetünk. Ráadásként az e-mailben
elküldött kérdéseket a cég hetente
megválaszolja a honlapon.
Egy site egyszerû felépítése azon-
ban még nem garantálja, hogy használ-
ható is. Az eTel weblapja olyan
alapvetô hibákat tartalmaz, amelyek
még egy minimális internetes gyakor-
lattal összedobott személyes honlapon
is „cikik” lennének. A site egyes része-
in vannak ékezetek, máshol nincse-
nek, néhol helyes a szöveg, máshol 
helyesírási hibákba, elgépelésekbe üt-

közünk. Ahhoz képest, hogy „Közép-Európa
vezetô telekommunikációs és
internetszolgáltatójáról” van szó, az oldal kifeje-
zetten igénytelen. Kedvenc szekcióm az „ese-
mények” aloldala, ahol tartalom nincs, viszont 
a háttérben ékezet nélkül, a nyelvi beállítások
ördögének köszönhetôen elgépelve az
„esemenzek” szó olvasható.
Az EPT biztosra megy: áttekinthetô, min-
den szükséges információt tartalmazó, átlagos
oldalt készített. Szembetûnô hiba azonban,
hogy bár szerepel egy „english version” felirat 
a nyitó lapon, az nem mutat sehova. A GTS
DataNet viszont képes ötvözni a kellemes,
cseppet sem hivalkodó megjelenést a jól elren-
dezett tartalommal. Közvetlenül a fôoldalról ve-
zetnek linkek a cég egyes szolgáltatásainak be-
mutatásához, így azok egyetlen kattintással
elérhetôk. Egyedülálló lehetôség, hogy ameny-
nyiben bôvebb tájékoztatást szeretnénk kapni
valamely témáról, akkor azt kiválasztva egy ál-
talunk megadott idôben visszahívást kérhetünk
a GTS munkatársaitól.
Ebben a rövid áttekintésben természetesen
csak az egyes honlapok legjellegzetesebb vonása-
it emeltük ki, ezért javaslom minden Kedves Ol-
vasónak, hogy bátran barangoljon saját maga is 
a távközlési szolgáltatók oldalain!•
BUJDOSÓ BORI

Az eTel web-

lapja olyan

alapvetô hibá-

kat tartalmaz,

amelyek még

egy minimális

internetes gya-

korlattal össze-

dobott szemé-

lyes honlapon

is „cikik” 

lennének.

CÉG NEVE SZÍNVILÁG SZLOGEN AZ OLDALON TALÁLHATÓ

KULCSSZAVAK, JELZÔK

VIVENDI piros

V-COM kék Hangot adunk önnek minôségi

V-FON zöld Itt az ideje váltani emberközeli

V-NET narancs Öröm velünk az internet!

MATÁV piros-szürke-fekete A szavakon túl világszínvonalú, állandó, 
megbízható

PanTel fehér alapon oldalanként Az átvitt értelem új, máshoz nem hasonlítható, 
más-más szín folyamatos támogatás

ETEL lila több árnyalatban ügyfél, korszerû

NOVACOM kék több árnyalatban A szálak összeérnek karakteres, modern, 
és citromsárga magas minôségi színvonal

ANTENNA HUNGÁRIA fehér alapon halványkék megbízható, stabil

GTS DATANET fehér alapon kék, plusz Minden üzlet alapja minôség, megbízhatóság, 
kiegészítô színfoltok központban a vevô

UPC lila dinamizmus, az ügyfél az elsô

EPT kék-drapp-narancs Alternatívák helyett megoldások; stabil, testre szabott, rugalmas
Üzleti telekommunikáció 
a teljesség igényével
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Mielôtt belemerülnénk az SCM vizsgálatá-

ba, elôször tekintsünk vissza a közelmúltba az

alapokat képezô logisztika meghatározásához. 

A logisztikának mint vállalati folyamatnak a célja

a nyersanyagok, félkész- és késztermékek haté-

kony áramlásának megtervezése, megvalósítása

és ellenôrzése, illetve a hasonló célt szolgáló fo-

lyamatok integrációja. Ez utóbbiak magukban

foglalják a vevôszolgálatot, a kereslet-

elôrejelzést, az elosztást, a készletgazdálkodást,

az anyagmozgatást, a szállítást, a termelésprogra-

mozást és az összes egyéb ezekhez kapcsolódó

tevékenységet. A logisztika legfôbb célkitûzése 

a költségek optimalizálása, illetve a szolgáltatási

színvonal növelése. Alapelvei kifejezhetôk 

a „6M” filozófiájával. Ez kimondja, hogy 

a megfelelô anyag a megfelelô idôpontban, hely-

re, mennyiségben, minôségben és költséggel le-

gyen eljuttatható.

A legújabb kor logisztikaimenedzsment-

elmélete a kooperáción alapuló vezetési koncep-

ció, amely a CIL-re (Computer Integrated

Logistic – számítógéppel integrált logisztika)

mint logisztikaimenedzsment-bázisra épül. A JIT

(Just In Time – éppen idôben történô szállítás) és

a CIM (Computer Integrated Manufacture – szá-

mítógéppel integrált gyártás) a vállalat minden

területét ugyanazon információs adatbázisba in-

tegrálja. Az ilyen rendszerek alapvetô célja a tel-

jesítmény mérhetôvé tétele, ami mindig központi

kérdése volt a logisztika tudományának. A közös

adatbázisok létrehozásával ez a probléma megol-

dódni látszik – legalábbis az eddigiekhez képest

nagyobb sikerek könyvelhetôk el –, mivel a tu-

dásteremtésre is alkalmas technológiai eszközök-

kel történô piacelemzés ma már új távlatokat

nyit meg a vállalatok elôtt. A modern eszközök

képesek a piac differenciáltabb (diverzifikáltabb)

megközelítésére, szegmentálására, a vásárlói cik-

lusok pontosabb feltérképezésére. A számítógé-

pesített termeléssel egy cég akár azonnal reagál-

hat vásárlóinak igényeire, függetlenül attól, hogy

egy vagy egymillió terméket kell elôállítania. En-

nek elôfeltétele, hogy beszállítóival közvetlen,

online kapcsolatban legyen, hiszen termékei

elôállításához az egész láncolatnak élô kapcsolat-

tal kell bírnia. Komoly elôrelépést jelentett a fo-

lyamatban az integrált e-business rendszerek

megjelenése, amelyek nagyot lendítettek az ellá-

tási láncok menedzselésének kérdésén.

A  S I K E R K U L C S A :  
E G Y Ü T T M Û K Ö D V E

Definíciónk szerint a logisztika témakörében

az ellátási lánc a beszállítók, gyártók, disztribúto-

rok, kiskereskedôk és a végsô fogyasztók közötti

kapcsolatot jelenti. Megfelelô menedzselésével 

a vállalatok olcsóbb és testre szabottabb termé-

keket kínálhatnak, magasabb lehet a kiszolgálási

színvonal, és rövidebb a teljesítési idô. Az ellátá-

si láncok teljesítményének egyik kulcsmozzanata

a lánc tagjainak együttmûködése. A folyamat 

a vásárló részérôl fellépô igénnyel kezdôdik, és 

a kívánt áru kézhezvételével (vagy szigorúbban

véve: mindkét fél részérôl a számla teljesítésé-

vel) fejezôdik be. Ekkor beszélhetünk teljes

rendelôi ciklusról, amely a rendelés elô-

készítésével, továbbításával, annak megérkezésé-

vel és a rendszerbe történô beléptetésével, vala-

mint feldolgozásával kezdôdik. Ezek után beszél-

hetünk a komissiózásról (kiválogatásról), a rak-

tárban való csomagolásról, a rendelés kiszállítá-

sáról és a vásárló részére történô kikézbesítésrôl,

valamint az ott történô kirakodásról. Az SCM 

a kulcs az üzleti folyamatok egyesítéséhez a be-

szállítók és a végfelhasználók között. Ennek

alapja a már említett közös csatorna és adatbázis
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LLáánncc,, lánc, eellllááttáássii lánc
Az SSCCMM alapjai
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SSCCMM mmööggöötttt áállllóó üüzzlleettii ffiilloozzóóffiiaa aa mmiinnddeennnnaappookk ggyyaakkoorrllaattáábbaann..



használata, amely termékeket, erôforrásokat,

szolgáltatásokat és információkat szolgál ki, illet-

ve tart nyilván. Az SCM középpontjában az

inter- és intraszervezeti kommunikációk, együtt-

mûködések állnak. Ezek határozottan vevô-

centrikus tevékenységekben fókuszálódnak,

amelyeket arra terveztek, hogy az SCM-lánc tag-

jainak sikerességét növeljék. Az SCM integrálá-

sában a legfontosabb folyamatok: a termékfej-

lesztés és a piacra bocsátás, a vásárlói kapcsola-

tok, a szolgáltatások menedzselése, a rendelés-

teljesítés, az elôállítás, a kiszállítás, esetenként

pedig a visszavétel. Az imént említett üzleti fo-

lyamatok mindegyike feltételez egy sor alap- és

kiegészítô folyamatot annak tekintetében, hogy

létrejöhessen egy valódi SCM-lánc. A leg-

alapvetôbb elôfeltétel manapság az informatikai

szempontú behálózottság és felszereltség, azon-

ban nem szabad megfeledkezni arról sem, hogy

a lánc tagjai hiába szervezetek, a telefonvonal

másik végén emberek vannak, így a kapcsolatok-

nak ezt az oldalát is tökéletesíteni kell. A humán

területen figyelmet kell fordítani a szerepek,

felelôsségek és kötelességek tisztázására.

A  S I K E R Ö T T É N Y E Z Ô J E

Az SCM az utóbbi évek közkedvelt témájává

vált, amelyet ROY SHAPIRO, a Harvard Egyetem

professzora öt tényezôvel magyaráz. Az informá-

ciótechnológia, amely nagyban elôsegítette az

SCM fejlôdését, az utóbbi 10 évben ért el arra 

a szintre, hogy a szakterület életében elôforduló

problémákat leképezni és modellezni tudja. 

A mûködô, sikeres üzleti példák láttán a vállala-

tok felismerték, hogy ha nem élnek az SCM által

nyújtott lehetôségekkel, alulmaradhatnak a ver-

senyben. Tulajdonképpen megváltozott magának

a versenynek is az alaptermészete. Ez egyrészt a

vevôk, másrészt a versenytársak viselkedésének

változásából adódik. A vásárlók ma már sokkal

egyszerûbben választanak másik céget, ha nem

felel meg nekik az általunk nyújtott szolgáltatás,

erôforrás, áru vagy információ. Napi szinten tájé-

kozottak a piacon elérhetô termékekkel kapcso-

latban, ezért a vásárlói döntések valós sebesség-

gel, látenciaidô nélkül zajlanak.

Szerencsére a technológia fejlôdésével komoly

szoftverek váltak elérhetôvé, amelyek a B2B-

kapcsolatokat képesek integrálni egy rendszerbe.

Az újabb elméletek szerint a folyamatos 

fejlôdés hatására már nem is lesz elegendô az

SCM-ben gondolkodni, hanem szükséges tovább-

lépni egy magasabb szinten integrált rendszer, 

a Supply Network Management (SNM) irányába.

Az SCM és az SNM által mind a termékfejlesz-

tés, mind az eladás közelebb került a végfelhasz-

nálókhoz. A termelés során például az alkatré-

szek, a kívánt paraméterek a legutolsó pillanatig

megváltoztathatók, természetesen a vevôk igé-

nyei szerint. A piac és a végfelhasználó közeledé-

se által pedig komoly idô- és költségmegtakarítás

lép fel. A fejlesztés tehát a vevôi igényre közvet-

lenül reagálhat, és ez megjelenik a termékek

elôállításának lerövidült idôtartamában, azok

könnyebb eladhatóságában, valamint a termelés

lecsökkent költségvonzatában. Kísérletileg ugyan

nem alátámasztott, de széleskörûen elfogadott

vélemény, hogy ha elégedettség veszi körül cé-

günk tevékenységét, az a siker egyfajta jele. Egy

komoly, mûködô SCM-rendszer kiépítésével vál-

lalatunk versenyképessége óriásit növekszik,

aminek indoka elsôsorban a vevôk meg-

növekedett elégedettsége, másodsorban pedig 

a jól optimalizált ellátási lánc többi szereplôjének

elégedettsége. Ráadásul az elmúlt évek tapaszta-

lata bizonyítja, hogy egy SCM-rendszer közel tö-

kéletes mûködése esetén a vállalatnak komoly

esélye van minôségi díjak megszerzésére, ame-

lyek növelik presztízsét, és egy adag ingyenes

reklámlehetôséghez juttatják. Ez utóbbiakon ke-

resztül pedig némiképp kompenzálhatók a beve-

zetés költségei is.•
NÉMETH GERGELY
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...nem szabad

megfeledkezni

arról sem,

hogy a lánc

tagjai hiába

szervezetek, 

a telefonvonal

másik végén

emberek 

vannak...



A kiválasztás hagyományos alapkérdései kö-
zé tartozik annak eldöntése, hogy azt ki végezze
el, milyen módszerrel és milyen elvek, szem-
pontok alapján. DR. TÓTH LÁSZLÓ, a Transearch
Hungary Vezetôi Tanácsadó Iroda ügyvezetô
igazgatója szerint a vállalatoknak nem lenne sza-
bad olyan tanácsadókkal, fejvadászokkal dolgoz-
tatniuk, akik elvállalnak egy megbízást anélkül,
hogy a cég irodáiban felmérnék a munkakörnye-
zetet. A keresés folyamatához hozzátartozik
ugyanis, hogy a fejvadász alaposan felkészüljön,
tájékozódjon arról, hogy az általa keresett sze-
mély milyen környezetben, milyen munkatársak-
kal és pontosan milyen feladatot fog végezni.
SATTLER KATALIN, a Smaroglay & Tóth Sze-
mélyzeti Tanácsadó Iroda senior tanácsadója fel-
hívta a résztvevôk figyelmét, hogy az interjúzás,
amely a kiválasztás leggyakrabban használt mód-
szere, maga is képzettséget igényel. Márpedig 
a felvételi eljárás során a második-harmadik kör-
ben a szakmai vezetônek, a line menedzsernek
is el kell beszélgetnie a jelölttel, nem lehet kizá-
rólag a HR-munkatársak általánosabb ismereteire
támaszkodni. Pontosan ezért a Smaroglay & Tóth
vállalja a szakmai vezetôk interjútechnikai felké-
szítését is. Ezeken a tréningeken olyan fogások
sajátíthatók el, mint a konferencián SZABÓ

PÉTER, az AstraZeneca Kft. HR-igazgatója által is-
mertetett „kapszulatechnika”. Ennek lényege,
hogy egy kérdést „vivô anyagnak” használva 
a kérdezô a jelentkezô válasza mögötti tartalma-
kat és értékeket deríti fel.

A C / D C

Az értékelô- és fejlesztôközpontok
(Assesment Center, Development Center) alkal-
mazása Magyarországon is egyre inkább elterjedt.
Az AC alkalmazása a felvételi eljárás során olyan
hatékony módszert ad a HR-munkatársak kezébe,

amely a nagyobb beválási arányon keresztül jelen-
tôs költségeket takaríthat meg a vállalat számára.
VINCZE ANITA és BÍRÓ GABRIELLA, a Nokia két
munkatársa egy gyakorlat során a konferencia
résztvevôivel számoltatta ki, hogy a nem megfele-
lô munkatárs felvétele milyen kiadásokat okoz 
a vállalatnak. A megdöbbentô összeghez képest
az AC alkalmazásának költségei eltörpülnek. DR.
SZÉKELY VINCE pszichológus szerint az AC fel-
használásának alapjai közé tartozik, hogy a mun-
kakörhöz szorosan kapcsolódó értékelési kritériu-
mokat határozzunk meg, és ennek a betöltendô
munkakör elôzetes elemzésén kell alapulnia. Ide-
ális esetben elôször a késôbbi megfigyelôk vesz-
nek részt a programban, ahol megtanulják az
egyes értékelési kritériumok jelentését és besoro-
lását. Összességében az AC értékelése objektív
megfigyelésekbôl indul ki, és a kritériumok egy-
máshoz viszonyított fontosságát is súlyozza.

T E S Z T M Á N I A

A konferencia harmadik napján az SHL 
Hungary Kft. munkatársai olyan teszteket ismer-
tettek, amelyeket magyarországi mintán standar-
dizáltak, így az olyan nemzetközi, ráadásul fiatal-
nak sem mondható tesztekhez képest, mint 
amilyen a CPI, lényegesen jobb „jósló” erôvel bír-
nak a magyarországi munkavállaló beválására
nézve. Mivel a jelöltektôl elvárt képességek nem
függetlenek a betölteni kívánt munkakörtôl, ezért
a jó tesztek jellemzôje, hogy olyan csoportokhoz
hasonlítanak, amelyek hasonló munkakörben jó
teljesítményt nyújtanak. Az általánosabb intelli-
genciát- és érdeklôdést vizsgáló tesztek mellett az
SHL kínálatában megtalálhatók olyan specifikus
tesztek is, amelyek – több más csoporton túl –
képesek megjósolni a felsô vezetôk, az ügyfélszol-
gálatosok vagy akár a fizikai munkát végzô sze-
mélyek beválását is.•SZÉLL ANDRÁS
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Mondd,
te kit választanál?

MMiinndd aazz oorrsszzáággookk,, mmiinndd aa sszzeerrvveezzeetteekk éélleettéébbeenn eelljjöönn aazz aa ppiillllaannaatt,, aammiikkoorr eeggyy ppoozzíícciióórraa ttööbbbb jjeellöölltt kköözzüüll
kkeellll mmeeggttaalláállnnii aa mmeeggffeelleellôô sszzeemmééllyytt.. ÚÚggyy ttûûnniikk,, hhooggyy aa kkiivváállaasszzttááss eezzeerr éévv ttáávvllaattáábbaann sseemm lleetttt lléénnyyeeggee-

sseenn eeggyysszzeerrûûbbbb,, aazz IIIIRR MMaaggyyaarroorrsszzáágg jjaannuuáárrii,, HHaattéékkoonnyy mmuunnkkaaeerrôô-kkiivváállaasszzttáássii mmóóddsszzeerreekk ccíímmûû sszzaakkkkoonnffee-
rreenncciiáájjáánnaakk hháárroomm nnaappjjaa aallaatttt aazzoonnbbaann aa rréésszzttvveevvôôkk mmeeggiissmmeerrkkeeddhheetttteekk nnééhháánnyy mmóóddsszzeerrrreell,, aammeellyynneekk

sseeggííttssééggéévveell mmeeggkköönnnnyyíítthheettôô aa ffeellaaddaatt tteelljjeessííttééssee..

Kapcsolódó
webcím:

•
WWW.IIR-HUNGARY.HU
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Az elsôként megjelent, „Vállalatirányítási in-

formációs rendszerek Magyarországon” címû kö-

tet a CA-ACCPAC, Baan IV, BPCS, IFS

Applications, J.D.Edwards, Libra4GA, MFG/Pro,

Movex, Oracle Applications, Ross Reaissance,

SAP, Scala, SchwAr System, SunSystems rend-

szerek funkcióit, számítástechnikai környezetü-

ket, vállalati bevezetésük módszereit, eszközeit

és referenciamegoldásaikat mutatja be.

A sorozat második részében folytatódik 

a Magyarországon forgalomba hozott rendszerek

ismertetése, és bemutatásra kerülnek a CSB

System, az Exact, az Infor:com, a JobShop, 

a Nexon, valamint a Proteus megoldásai. A köte-

tekben tárgyalásra kerül a rendszerkiválasztás, 

a bevezetés feladata, a projektmenedzserek,

rendszertanácsadók munkája, valamint a beveze-

tés során felmerülô szervezési, BPR- és változás-

menedzsment-feladatok.

A „Vezetôi döntéstámogató és elektronikus

üzleti megoldások Magyarországon” címû kötet

elsôsorban azoknak a szervezeteknek a vezetôi

és szakemberei számára készült, akik már ered-

ményesen alkalmazzák valamelyik korszerû erô-

forrás-tervezô rendszert, és szeretnék megvalósí-

tani a menedzsmentfolyamatok, az ügyfélkapcso-

lat-menedzsment, az ellátásilánc-menedzsment,

az értékesítés és a beszerzés korszerû elektroni-

kus támogatását. Mindhárom könyv szerzôi 

a rendszereket forgalmazó tanácsadó-vállalatok

szakértôi.•
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...a kommuni-

káció egyre 

inkább elektro-

nikusan, vala-

milyen 

távközlési 

eszközzel, táv-

közlési úton

zajlik.

özhely lenne bármelyik szolgáltató részérôl
egy olyan alapigazságot hangoztatni, hogy 
„a kommunikáció alapvetô emberi igény”. Nem
is él vele senki, noha a beszélgetések, reklám-
üzenetek közé olykor becsempésznek hasonló 
gondolatokat. Az pedig már végképp furán és
szokatlanul hangzana egy jelmondatban, hogy 
„a kommunikáció alapvetô üzleti igény”. Holott
ez éppolyan igaz. Hiszen hogyan is értene szót
egymással eladó és vevô, szolgáltató és ügyfele,

hogyan találnának egymásra az együttmûködésre
szoruló vállalatok, s egyáltalán mûködne-e az üz-
leti világ szavak nélkül? Vagy inkább mondjuk
így: bitek nélkül... Merthogy a kommunikáció
egyre inkább elektronikusan, valamilyen távköz-
lési eszközzel, távközlési úton zajlik. Ezért is ne-
vezik telekommunikációnak.
A távközlés az elmúlt idôszakban húzóága-
zattá vált – ez a szerencsés fejlemény azonban
az érintettek mellett legfeljebb a gazdaságkutató-

Kinek mmiitt,, mennyiért??
((II..))

Évente 442200 mmiilllliiáárrdd ffoorriinntt
üzleti kommunikációra

ÜÜzzlleett vvaann aa kkoommmmuunniikkáácciióóbbaann –– ééss vveerrsseennyy iiss.. ÉÉrreezzhheettjjüükk eezztt aa ttáávvkköözzllééssii sszzoollggáállttaattáássookk ééss sszzoollggáállttaattóókk bbôôvvüüllôô
vváállaasszzttéékkáábbóóll,, ss ôôkk aa mmaarrkkeettiinngg tteelljjeess eesszzkköözzttáárráávvaall ggoonnddoosskkooddnnaakk rróóllaa,, hhooggyy aazz éérriinntteetttteekk mmiinnddeennrrôôll
ttuuddoommáásstt sszzeerreezzzzeenneekk.. MMeerrtt kkoommmmuunniikkáácciióó iiss vvaann ((ssôôtt nnééllkküüllöözzhheetteettlleenn)) aazz üüzzlleettbbeenn.. FFoorrddííttssuunnkk mmoosstt 
aa ddoollggoonn,, ss nnee aazztt nnéézzzzüükk,, kkii mmiitt aakkaarr nneekküünnkk eellaaddnnii,, hhaanneemm aazztt,, hhooggyy kkiinneekk mmiirree vvaann sszzüükkssééggee.. IInndduullóó

ssoorroozzaattuunnkkbbaann tteehháátt aarrrraa kkeerreessssüükk aa vváállaasszztt,, hhooggyy aa ttáávvkköözzllééssii ttáárrssaassáággookk áállttaall kkíínnáálltt kküüllöönnbböözzôô hhaanngg- ééss
aaddaattááttvviitteellii sszzoollggáállttaattáássookk ppaalleettttáájjáárróóll –– aa ffeellhhaasszznnáállóó ccéégg mméérreettéénneekk,, tteevvéékkeennyyssééggii kköörréénneekk ffüüggggvvéénnyyéébbeenn ––

mmeellyyiikkeett ccééllsszzeerrûû vváállaasszzttaannii..
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kat érdekli. Rajtuk kívül viszont a gazdaságban
több tízezer kisebb-nagyobb vállalkozás mûkö-
dik, több-kevesebb sikerrel. Van egy közös jel-
lemzôjük: ma már egyikük sem létezhet (te-
le)kommunikáció nélkül.

A Z Ú R I S Z A B Ó É S

A F A Z O N I G A Z Í T Á S

A távközlési szolgáltatások piacán a bôség za-
varával küszködnek a kommunikálni kényszerü-
lôk. Megtalálható itt a mezei telefontól az inter-
netes árurendelésen át a mûholdas videokonfe-
renciáig minden, mi szem-szájnak (és fülnek) 
ingere. Épp ezért a felhasználónak nemcsak 
választani, hanem olykor még eligazodni is ne-
héz. S ebben aligha segíthet a lehetôségek tételes
felsorolása és fô paramétereik ismertetése. A fel-
használónak ugyanis szintén megvannak a maga

paraméterei, s az igények és lehetôségek össze-
illesztése már-már egy többdimenziós mátrix-
számítás nehézségeivel vetekszik.
Könnyû dolga van annak az úri szabónak,
akihez a megrendelô így állít be: ebbôl a halszálka-
mintás hozott anyagból kérem a divatlapban lát-
ható öltönyt háromgombos zakóval, mellénnyel.
A jó szabó akkor sem jön zavarba, ha vendége
azt kérdezi: a hétvégén vállalkozói bálba me-
gyek, mit vegyek fel? De ha ez a vállalkozó azt
sem tudja, hogy megy (vagy mennie kellene) 
a bálba, csak érzi, hogy valami nincs rendben 
a ruházatával, szabó legyen a talpán, aki kitalálja
az optimális megoldást.

Következô számainkban részletesebben kité-
rünk arra, hogy kinek mit és mennyiért érdemes
választania, elôbb azonban átfogó képet próbá-
lunk adni a felmerülô választási szempontokról
és a lehetséges irányokról.
Természetesen megkerülhetetlen szempont,
hogy milyen távközlési szolgáltatások érhetôk el
a piacon. Nem feltétlenül szempont, de megke-
rülhetetlen, hogy válasszunk a szolgáltatók kö-
zül, így az összképhez azok ismerete is szüksé-
ges. E két jellemzônek (szolgáltató és kínálata)
együttesen is lehet jelentôsége, például akkor, ha
a felhasználónak többféle igénye van, de egyet-
len cégnél szeretne mindent megrendelni.
Míg a kínálat szempontjai elsôsorban vá-
lasztási lehetôségeket takarnak, addig a keresleti
(igény)paraméterek többnyire adottságként te-
kinthetôk. Ilyen a cég tevékenysége, mérete, te-
rületi elhelyezkedése, kommunikációs kultúrája

és szokásai, alkalmazott vagy igényelt távközlési
módszerei, ügyfélkapcsolati gyakorlata és elkép-
zelései, a kommunikáció szerepe, fontossága az
üzletvitelben, a költségtakarékossági szempon-
tok, üzletpolitikai, stratégiai elvek stb. Lám, így
válik egyre árnyaltabbá a kép, így jelennek meg
újabb dimenziók a piaci mátrixban.

A  T E C H N O L Ó G I A

C S A K A H Á T T É R

A távközlési szolgáltatások céljuk és techno-
lógiájuk szerint is sokfélék lehetnek. A mûszaki
megoldás alapvetôen vezetékes (kábeles) vagy rá-
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diós (mobil), de ennek nincs minden alkalmazás-
nál jelentôsége, sôt a szolgáltató gyakran vegyíti
a két technológiát anélkül, hogy a felhasználó ab-
ból bármit érzékelne. Például a mobiltelefóniá-
ban a készülékek egyértelmûen „rádiótelefo-
nok”, mégis a hívások a két végpont között nagy
valószínûséggel hosszabb utat tesznek meg veze-
téken. Ennek ellenpéldájaként a vezetékes tele-
fonhoz is gyakran alkalmaznak rádiós technológi-
át, s nemcsak fixen telepített végpontok elérésé-
re (például RLL), hanem összevont forgalom 
gerincirányú továbbítására is. A végfelhasználó
számára tehát csak az általa érzékelt vagy igé-
nyelt mûszaki megoldásnál van jelentôsége 
a technológiának. Utazás közben nyilván nem le-
hetne telefonálni vezetékes készülékrôl, a fix
RLL-telefonról folytatott beszélgetésért pedig
nem kérhetik a mobiltarifának megfelelô díjat.
A két említett technológiához képest nem
igazán jelent újdonságot a mûholdas távközlés,
hiszen egyértelmûen rádiós technológiát alkal-
maz, mégis érdemes külön említeni, mert speciá-
lis szolgáltatások (is) épülnek rá (bár a vezetékes
távközlésben szintén használják). A vezetékes
technológia alfajának tekinthetôk a kábeltelevízi-
ós hálózatok, amelyek eredetileg tévémûsorok
elosztására létesültek, de mai korszerû formájuk-
ban már adatátvitelre, internetezésre, sôt telefo-
nálásra is alkalmasak. Az analóg és a digitális át-
vitel közötti különbséget használat közben gya-
korlatilag nem érzékeli az elôfizetô, akárcsak 
a legújabb slágernek tekintett IP-platformnál, ám
ez utóbbinál a számla kiegyenlítésekor örömmel
állapíthatja meg, hogy egyfajta elônye mégis van
a módszernek.
A felhasználót azonban elsôsorban a távköz-
lési szolgáltatások célja érdekli. Már a telekom-
munikáció alapjának tekinthetô telefonnal 
kapcsolatban is több szempontot érdemes meg-
fontolni. Például mekkora a vállalaton (házon)
belüli, és mekkora a kimenô forgalom? A kimenô
hívások milyen arányban irányulnak helybe, más
településre vagy külföldre? Mekkora a bejövô hí-
vások mennyisége és aránya? Vannak-e speciális
célú hívások? A válaszok dönthetik el a vállalati
alközpont (PBX) vagy esetleg call center alkalma-
zását, a fôvonalak számát, az optimális tarifacso-
mag kiválasztását, esetleg a zöld- vagy kékszám
használatát.
Mindezek jórészt a múlt év végén liberali-
zált nyilvános telefonszolgáltatások kategóriájába
tartoznak, azaz bárhonnan bármelyik elôfizetôt
fel lehet hívni. Léteznek azonban zárt felhaszná-
lói összeköttetések, illetve rendszerek is. Ha egy

elôfizetô tudja, hogy valamelyik fix végponttal
(saját telephelyével vagy üzleti partnerével) rend-
szeresen nagy forgalmat bonyolít le, akkor érde-
mes lehet bérelt vonalat vagy akár hálózatot léte-
sítenie, amely mindig a rendelkezésére áll. 
Ezzel azonban már túl is léptünk a telefon-
szolgáltatásokon, hiszen egy ilyen fix összekötte-
tés tetszôleges célra használható. Az adatátvitel
pedig a szó szoros és átvitt értelmében is széles
spektrumú: elfér benne a távérzékelésre való,
másodpercenkénti néhány bites sebességtôl az
adatbázis-továbbításon és egyszerûbb video-
konferencián át az Mbps-os nagyságrendû 
tévéképátvitelig sok minden.
A bérelt vonal speciális alkalmazása, amikor
egy internetszolgáltatóval létesítenek ilyen össze-
köttetést. Ez szintén egyetlen fix végpontot jelent,
ám azon keresztül az egész világ(háló) megnyílik
a felhasználó elôtt. Ezzel viszont az internetszol-
gáltatások területére léptünk, ahol hozzáférések,
sebességek, e-mail címek, webtárhelyek várnak
bennünket. S újabb technológiai lehetôségek, hi-
szen a hagyományos modemes (dial-up) és a bé-
relt vonalas netezés mellett megjelenik a telefon-
vonalra épülô, ám jóval nagyobb sebességû ADSL,
valamint a képességében ezzel összemérhetô, ká-
beltelevíziós hálózaton alapuló hozzáférés.
Az eddig említett néhány, még mindig alap-
szolgáltatásnak tekinthetô megoldáshoz kapcso-
lódnak az „extrák”, az emelt szintû szolgáltatá-
sok, különleges alkalmazások. Ezekben majd 
a következô cikkeink mélyednek el. Addig is tér-
jünk vissza a felhasználók adottságaihoz, a keres-
leti szempontokhoz.

K O M M U N I K Á C I Ó S

S Z I T U Á C I Ó K

Egy cég kommunikációs igényei nem feltét-
lenül a méretétôl, sokkal inkább a profiljától füg-
genek. Egy szabolcsi, több száz munkást foglal-
koztató mezôgazdasági szövetkezet számára is
fontos a kapcsolat, de nem ugyanolyan típusú,
kapacitású, mint egy multinacionális cég ötfôs
budapesti képviseletének vagy egy bróker-
ügynökségnek. Az sem mindegy, hogy ezer em-
ber pénzintézetnél dolgozik-e, vagy autógyárban,
mint ahogy egy nagy ügyfélkörrel rendelkezô
szolgáltatóvállalat igényei is mások, mint egy be-
vásárlóközponté. A telephelyek száma meghatá-
rozó lehet, mert valószínû, hogy mindegyiket be
kell kapcsolni a vállalat vérkeringésébe, de az
már korántsem mindegy, hogy a fiókirodák es-
ténként küldenek egy napi jelentést, vagy pedig
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a helyi számítógépes hálózatok (LAN-ok) folya-
matos munkakapcsolatban állnak egymással és 
a központtal.
Mások a kommunikációs elvárások ott, ahol
jószerivel még tárcsás telefonnal hívják fel part-
nereiket, üzleti ügyeiket pedig szigorúan pecsé-
tes papírokon, ajánlott levelekkel bonyolítják le,
és megint mások ott, ahol mindennapos munka-
eszköz az EDI vagy az X.400, és ahol a legna-
gyobb természetességgel, nyugalommal bízzák
az internetre megrendeléseiket.
Egyformán járatosak lehetnek az infokommu-
nikációban egy közüzemi szolgáltató és egy tévé-
társaság alkalmazottai, mégis teljesen más kapa-

citást és megoldást igényel a fogyasztásmérôk
távleolvasása, mint a képes riportok, vidéki tudó-
sítások továbbítása. Nem ugyanarra van szüksége
egy telefonmarketinges vagy közvélemény-kutató
cégnek, mint egy elektronizált, digitalizált infor-
mációkat fogadó táv-adatfeldolgozó központnak.
Mások az igények annál a vállalatnál, ahol bár
minden alkalmazott (számító)gépesített munka-
helyen dolgozik, de kifelé csak néhány vezetô
kommunikál, és mások ott, ahol minden mene-
dzser önállóan és rendszeresen tárgyal saját
ügyfélkörével. Nem ugyanazokat a módszereket
használja a bolti eladó, az utazó ügynök és az
internetes kereskedelemre szakosodott vállalko-
zás ügyintézôje sem. És ugyancsak máshová
helyezôdik a hangsúly egy utazási irodánál,
amely a világvárosok szállodáival és légitársasá-
gaival áll kapcsolatban, mint a helyi közlekedési
vállalatnál.

Új szempontok merülnek fel akkor is, ha
egy flexibilis cégnél gyakran változik a telephe-
lyek száma és helyszíne, vagy olyan végpontok-
kal kell kapcsolatot teremteni, amelyek lakott
területen kívül, nehezen megközelíthetô helyen
találhatók. Ilyenkor gazdaságtalan a kábel,
helyette a rádiós vagy mûholdas megoldás kerül
elôtérbe. 
Az is elôfordul, hogy nem a gazdasági szem-
pontok az elsôdlegesek, hanem a kommunikáció
biztonsága. Pénzügyi mûveletekre szolgáló
összeköttetéseknél már a tervezéskor és a létesí-
téskor igyekeznek minimálisra csökkenteni 
a meghibásodás valószínûségét és az esetleges

üzemkiesés idôtartamát. A szaknyelvben rendel-
kezésre állásnak nevezett mutató ilyenkor gyak-
ran négy kilencesbôl áll (99,99%). Ennek
gyakran az a feltétele, hogy tartalékként mindig
bevetésre kész egy másodlagos útvonal vagy
mûszaki megoldás is.
Ez nem feltétlenül mond ellent a költségtaka-
rékosság elvének: egy érzékeny vállalatot feltehe-
tôen sokkal nagyobb (anyagi vagy presztízs-)
veszteség érheti a hálózatkimaradással, mint
amennyibe a biztonság kerül. Ahol viszont 
a költségekre érzékenyebbek, ott is lehetôség
nyílik arra, hogy az alternatív megoldások között
forgalomelemzéssel és számításokkal megkeres-
sék az optimumot. Sokszor nem is szükséges
minden elméleti eshetôséget részletesen elemez-
ni, elég megtalálni azt a kritikus határértéket,
ahonnan már az egyik megoldás gazdaságosabb 
a másiknál.
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A Z E S Z K Ö Z

S Z E N T E S Í T I A C É L T

Egy korszerûen vezetett és mûködtetett válla-
latnál a konkrét kommunikációs igények kielégí-
tése, a mûszaki megoldások megvalósítása nem
cél, hanem eszköz. Stratégiai elképzelések, üz-
letpolitikai megfontolások elôzik meg, amelyek
során bizonyos kérdésekre választ kell találni.
Hogyan növeljük ügyfeleink elégedettségét?
Hogyan ápoljuk és erôsítsük a kapcsolatot üzleti
partnereinkkel? Hogyan nyerjük el leendô 
üzletfeleink szimpátiáját? Hogyan javíthatjuk a
vállalaton belüli információáramlást és kommuni-
kációt? Hogyan lehet jobban megszervezni 
a munkafolyamatokat? Hol a határa a költség-
takarékosságnak? Hogyan tehetjük korszerûbbé,
kényelmesebbé, jövedelmezôbbé üzleti tevé-
kenységünket? Mi a legfontosabb stratégiai cé-
lunk, és ez mennyi anyagi ráfordítást ér meg?
Mert hogy pénzbe kerül a kommunikáció,
az nem kérdés. A Think Consulting és a Bell
Research tavaly készítette el és tette közzé azt 
a felmérést, amely a hazai telekommunikációs,
informatikai és internetes vállalati piacot keresle-

ti oldalról, tényadatokra támaszkodva elemzi. 
A „Magyar infokommunikációs jelentés” szerint
a kutatásba bevont 31 ezer 600 vállalat a múlt
évben 155 milliárd forintot költött beszédcélú
távközlésre (telefonra), 66 milliárdot adatkom-
munikációra, 185 milliárdot informatikára és 
14 milliárdot internetkapcsolatra.
Meglepô, hogy bár a távközlési kiadások 
a cégek ráfordításának jelentôs részét teszik ki,
ugyanakkor a vállalatok 87 (!) százaléka költség-
vetésében ezeket nem tervezi külön. E „nem-
törôdöm” szemlélet mögött az „ahogy lesz, úgy
lesz” hozzáállás húzódik meg. Vajon hány he-
lyen jöttek már rá, hogy a távközlés nem feltétle-
nül szükséges rossz, hanem akár bevételnövelô
(mert hatékonyságnövelô) eszköz is lehet?
Persze nem valószínû, hogy a folyamat vissza-
fordítható, és idén kevesebbet költenénk a kom-
munikációra, de ha egy vállalat igyekszik ezeket
a költségeit kézben tartani, megkeresi az 
optimális mûszaki megoldást, és azt az igényei
szerint használja, akkor önmaga talán meg-
takarítást érhet el úgy is, hogy mindez 
a piac összértékét észrevehetôen nem befolyá-
solja.•GALVÁCS LÁSZLÓ
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CMS weboldalai sablonok segítségével készül-

nek, ami garantálja az egységes megjelenést, illetve

lehetôvé teszi a frissítések gyors végrehajtását. 

Olyan sablonok is készíthetôk, amelyek támogatják 

a különbözô nyelvû weblapok elkészítését, illetve 

a tartalom mobilkészülékeken történô megjelenítését.

Technikai ismeretekkel nem rendelkezô felhasználók

is közzétehetnek és kezelhetnek internetes tartalmat.

Alapszintû irodai dokumentumkészítési ismeretekkel

is sokoldalú, grafikai és formázási elemeket használó

tartalom készíthetô. A tényleges oldalak elôállítása

közvetlenül a weboldalon történik, így a megjelenés

azonnal látható, ellenôrizhetô, azonban minden nyil-

vánosságra kerülô oldal végighalad a közzétételi mun-

kafolyamaton, így biztosítható, hogy csak megfelelô

jóváhagyás után kerüljön nyilvánosságra a tartalom.

A CMS alapkiépítésben integrált a Microsoft .NET

kiszolgálócsalád tagjaival, támogatja a kiszolgálók für-

tözését, a terheléselosztást, valamint többprocesszo-

ros rendszereken is mûködik. A CMS integrálható 

a Microsoft Commerce Server (MCS) 2000-rel. A két

termék együttes használatával személyre szabott, tar-

talomban gazdag webes áruházat építhetünk. A CMS

tartalomkészítési, -szolgáltatási és webhelykezelési

funkciókat nyújt, míg a Commerce Server katalógus-

kezelést és publikációt, vásárlás-visszajelzési mecha-

nizmusokat és elemzési lehetôséget biztosít. A CMS 

a SharePoint Portal Server (SPS) 2001 termékkel is

integrálható. Az SPS elsôsorban keresési funkciójával

tudja a CMS szolgáltatásait bôvíteni, de a dokumen-

tumok kezelésében vagy a csoportmunka-támogatás-

ban is segítséget nyújthat.•

TTaarrttaalloommsszzoollggáállttaattááss
Microsoft-módra

AA GGrreeppttoonn IInnffoorrmmaattiikkaa RRtt.. sszzaakkéérrttôôii sszzeerriinntt aazzookknnaakk,, aakkiikknneekk nneemm eelléégg,, hhooggyy aazz iinntteerrnneetteenn eeggyysszzeerrûû iinn-
ffoorrmmáácciióóss oollddaallaakkkkaall lleeggyyeenneekk jjeelleenn,, aa CCoonntteenntt MMaannaaggeemmeenntt SSeerrvveerr ((CCMMSS)) wweebbeess mmeeggoollddáásstt ccééllsszzeerrûû 

vváállaasszzttaanniiuukk.. AA CCMMSS oollyyaann vváállllaallaattii wweebbeess ttaarrttaalloommkkeezzeellôô eesszzkköözz,, aammeellyy ggyyaakkrraann vváállttoozzóó wweebbhheellyyeekk ggyyoorrss
ééss hhaattéékkoonnyy eellkkéésszzííttéésséétt,, üüzzeemmbbee hheellyyeezzéésséétt ééss üüzzeemmeelltteettéésséétt tteesszzii lleehheettôôvvéé..
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Matáv és a Vivendi Csoport között megszületett

a megállapodás, így a két társaság elôfizetôi eldönthe-

tik, hogy a 06-tal kezdôdô távolsági – a 06-80-as és 

a 06-40-es megosztott, valamint a 06-90-es emelt díjas

kivételével –, illetve a 00-val induló nemzetközi hívá-

sok kapcsolását melyik szolgáltatónál veszik igénybe.

(Ha pontosak akarunk lenni, nem lehet más szolgálta-

tót választani a következô irányokra: 06-40-es, 06-80-

as, 06-90-es, 06-81-es, 06-51-es, 06-71-es, 06-91-es,

06-50-es, illetve 06-41-es hívások esetében.)

Ezzel még egy választási lehetôség kínálkozik: az

elôfizetô meghatározhatja, hogy a jövôben minden

egyes hívását egy másik szolgáltatótól veszi igénybe,

de arra is van módja, hogy minden egyes hívás elôtt

külön-külön döntse el, melyiket választja. Az „átkap-

csolást” a hírközlési hatóságtól kapott úgynevezett elô-

hívószám teszi lehetôvé. Ennek igénybevételéhez

mindenképpen szerzôdést kell kötni, hiszen a késôbbi-

ekben az átkapcsolt hívásokról az új szolgáltató fog

számlát küldeni. A Matávnál ez nagyon egyszerûen

történik, a 1212-es ügyfélszolgálati szám hívásával

elég telefonon közölni a szándékot, és bediktálni az

adatokat, majd néhány napon belül az írásban kikül-

dött, mindkét részrôl aláírt szerzôdés nyomán minden

vonaltípusról igénybe vehetô az új szolgáltatás.

A Matáv február 18-ától a Vivendi szolgáltatási te-

rületén már bevezette az új „1515 – Matáv Elôhívó”

szolgáltatását. Ezt a hívásonkénti szolgáltatóválasztást

azoknak ajánlják, akik a helyközi II-es, belföldi távol-

sági III-as, illetve nemzetközi és mobilirányban havon-

ta legalább bruttó 1515 forint értékben telefonálnak.

Igénybevételéhez a kagyló felemelése után elôbb 

a 1515-ös számot kell tárcsázni, ekkor a központ érzé-

keli az elôfizetô szándékát, és a Matáv felé irányítja 

a hívást. A hívó persze ebbôl mit sem érzékel, ô az

elôhívószám után közvetlenül tárcsázhatja a 00-val

vagy 06-tal kezdôdô teljes telefonszámot.

A másik megoldást, az úgynevezett szolgáltató-elô-

választást a Matáv március 15-étôl tette lehetôvé a

Vivendi területén a Ritmus díjcsomagcsalád bevezeté-

sével, amelyet azoknak az üzleti ügyfeleknek ajánla-

nak, akik fôleg csúcsidôben telefonálnak helyközi II-

es, belföldi távolsági (III-as), mobil- és nemzetközi zó-

nákba. Az új „1515 – Matáv Elôhívó” szolgáltatás vá-

lasztásakor a Matáv nem szab meg kötelezô szerzô-

déskötési idôt, nincs belépési és havidíj, tehát csak 

a tényleges hívásokért kell fizetni – kedvezôbb percdí-

jakkal. Az új csomag megkülönbözteti a helyközi II-es

és a belföldi távolsági III-as irányt. Az ajánlat a helykö-

zi II-es hívásoknál a legkedvezôbb. Azok az ügyfelek

tudják ezt kihasználni, akik Budapest agglomerációjá-

ban élnek, és Budapestet hívják. Ilyen pedig jócskán

akad, hiszen a Vivendi korábbi körzeteihez tartozik

Gödöllô, Szigetszentmiklós, Esztergom, Vác, Ráckeve

és Dunaújváros. Itt a megtakarítás nagysága csúcsidô-

ben elérheti a 37,5%-ot. A belföldi távolsági hívásokra

(például Szeged–Budapest) a hatósági árhoz képest

(csúcsidôn kívül) 10-13% kedvezményt, a nemzetközi

hívásirány 1-3-as zónájában 10% kedvezményt biztosít

a Matáv. Ráadásul minden esetben másodpercalapon

számláz, így az ügyfélnek csak annyi másodpercért

kell fizetnie, amennyit beszélt.

Néhány héttel a körzethatárok megnyitása után

máris megkezdôdött az elôfizetôk vándorlása. A Buda-

pest Bank az elsôk között döntött úgy, hogy él a lehe-

tôséggel, mert mind az ár, mind az együttmûködés fel-

tételei tekintetében a bank elvárásainak megfelelô,

versenyképes ajánlatot kapott. A Budapest Bank és 

a Matáv közötti megállapodás szerint a Vivendi 

szolgáltatási területein lévô települések (Dunaújváros,

Esztergom, Gödöllô, Jászberény, Ráckeve, Szeged,

Szigetszentmiklós, Vác, Veszprém) bankfiókjainak bel-

földi távolsági, mobil- és nemzetközi hívásait veszi

versenytársától Matáv.•
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szabadsága

A MMaattáávv már a VViivveennddii területén is szolgáltat
AAzz úújj eeggyyssééggeess hhíírrkköözzllééssii ttöörrvvéénnyy mmeeggtteerreemmtteettttee aa jjooggii ffeellttéétteelleeiitt aannnnaakk,, hhooggyy aa ffeellhhaasszznnáállóókk aa bbeellffööllddii 

((aa hheellyyii,, eemmeelltt ééss oosszzttootttt ddííjjaass hhíívváássookkaatt kkiivvéévvee)),, mmoobbiill- ééss nneemmzzeettkköözzii hhíívváássaaiikknnááll sszzaabbaaddoonn vváállaasszztthhaassssaa-

nnaakk mmaagguukknnaakk sszzoollggáállttaattóótt.. AA MMaattáávv ééss aa VViivveennddii CCssooppoorrtt kköözzööttttii hháállóózzaatt-öösssszzeekkaappccssoolláássii sszzeerrzzôôddééss ppeeddiigg

iimmmmáárr mmûûsszzaakkiillaagg iiss lleehheettôôvvéé tteettttee eezztt,, ííggyy eeggyyrree ttööbbbb eellôôffiizzeettôô kköött sszzeerrzzôôddéésstt aa MMaattáávv 11551155-ööss sszzáámmmmaall

mmûûkkööddôô eellôôhhíívvóó-sszzoollggáállttaattáássáárraa,, iilllleettvvee aa sszzoollggáállttaattóó-eellôôvváállaasszzttáássrraa..

a



Novell Business Process Management
Solution for Government (üzleti folyamatok keze-
lése kormányzatoknak) olyan megoldás, amely
lehetôvé teszi a kormányzatok számára a hatéko-
nyabb mûködést, valamint a polgárok és a helyi
vállalkozások felé biztosított szolgáltatások szín-
vonalának emelését. A Novell BPM Solution for
Government az idôigényes, papír alapú belsô fo-
lyamatokat egyszerûsít le, de kezeli a beérkezett
polgári kérések és kérdések kiszolgálását célzó fo-
lyamatokat is. A terméket a Metastorm vezetô
BPM-platformjával, az e-Workkel közösen fejlesz-
tették ki. A megoldás a Novell eDirectory elônyeit
is kihasználja, ezért beépülése a kormányzat már
meglévô üzleti folyamataiba gyors és egyszerû. 
A Novell BPM Solution for Government segít 
a helyi önkormányzatoknak az internetben rejlô
lehetôségek kihasználásában, valamint a polgárok-
kal és a helyi vállalkozásokkal folytatott kommu-
nikáció minôségének javításában, jobb szolgálta-
tást nyújtva és adófizetôi forintokat takarítva meg.
A megoldás a polgárokkal való kommunikáci-
óhoz elôre megalkotott üzleti válaszfolyamatokat
és belsô folyamatautomatizálást biztosít. Például
az általános polgári bejelentések és kérések, mint
az útjavítás vagy a szemétszállítás, több módon is
fogadhatók – telefon, e-mail vagy a web útján –,
és továbbíthatók az illetékes hivatalnak. Azok 
a belsô folyamatok, amelyek általában gondot
okoznak, és gyakran ismétlôdnek, mint a költség-
jelentések, a kilépôkérelmek, a közbenjárásra 
való felkérések és az idôkártyák kezelése, szintén
automatizált a Novell BPM Solution for
Governmentben, így a termék a vállalat számára

idôt és pénzt takarít meg. A megoldás olyan,
könnyen használható eszközöket is tartalmaz,
amelyek segítségével a technikailag képzetlen al-
kalmazottak is megadhatnak új, automatizálást
igénylô folyamatokat.
A kormányzatoknak olyan megoldásokra van
szükségük, amelyek könnyen beépülnek már
meglévô infrastruktúrájukba, és hamar megtérül-
nek. A Novell BPM Solution for Government 
a legjobb gyakorlati alapokon nyugszik, és olyan
vezetô Novell-technológiákra épül, amelyek meg-
bízhatóságukról és biztonságosságukról ismerete-
sek. Ez azt jelenti, hogy a kormányzatoknak nincs
szükségük új infrastrukturális beruházásokra vagy
az alkalmazottak továbbképzésére ahhoz, hogy
üzleti folyamataik minôségén javítsanak.
A Novell BPM Solution for Government 
a Novell technológiai és üzleti tudását ötvözi 
a Metastorm e-Work platformjával. A Novell
eDirectory – amely a BPM megoldásban a felhasz-
nálói információk kezeléséért és a biztonság
megôrzéséért felelôs – már széles körben elterjedt
az Egyesült Államok és más országok kormányza-
tainál, s ez több kormányzat szemében még egy
érv lehet a megoldás mellett. A Novell GroupWise
és Portal Services termékei üzenetküldést és infor-
mációszerzést biztosító komponenseket tartalmaz-
nak. Az e-Work – amely ezen Novell-
szolgáltatásokkal szorosan együttmûködik – a
gyors beépíthetôséghez sablonfeldolgozást, munka-
folyamat- és egyéb folyamatkezelési eszközöket is
tartalmaz. Így a kormányzatok könnyen feltérké-
pezhetik és áttekinthetik üzleti folyamataikat, hogy
meghatározzák a fejlesztendô területeket.•
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Novell BPM
Megoldások a kkoorrmmáánnyyzzaattookk

és öönnkkoorrmmáánnyyzzaattookk számára
AAzz iinntteerrnneett rréévvéénn aa ppoollggáárrookk mméégg ssoohhaa eennnnyyii aaddaatthhoozz nneemm fféérrhheetttteekk,, iilllleettvvee fféérrhheettnneekk mmaajjdd hhoozzzzáá hheellyyii

kkoorrmmáánnyyzzaattuukkkkaall kkaappccssoollaattbbaann.. AAzz iinntteerrnneett tteerrjjeeddéésséévveell ééss nnöövveekkeeddéésséévveell aa ppoollggáárrookk iiggéénnyyee mmeeggnnôôtttt aarr-

rraa,, hhooggyy kkoorrmmáánnyyuukkkkaall iiss aa wweebbeenn kkeerreesszzttüüll éérriinnttkkeezzzzeenneekk,, aahhooggyy aazztt aazz éélleett mmááss tteerrüülleetteeiinn ééss aazz üüzzlleettii

éélleettbbeenn iiss tteesszziikk.. MMiinnddiigg eelléérrhheettôô iinnffoorrmmáácciióókkaatt kkíívváánnnnaakk,, vvaallaammiinntt aa kkoorrmmáánnyyzzaattttaall kkaappccssoollaattooss tteeeennddôôiikk

iiddôôbbeenn kköötteettlleenn eellvvééggzzéésséétt.. MMiinnddeemmeelllleetttt bbiizzttoossaakk aakkaarrnnaakk lleennnnii aabbbbaann iiss,, hhooggyy kkéérrddéésseeiikk ééss iiggéénnyyeeiikk

nneemm vveesszznneekk eell,, hhaanneemm hhaattéékkoonnyyaann ééss ggyyoorrssaann vváállaasszzrraa ttaalláállnnaakk.. AA NNoovveellll BBuussiinneessss PPrroocceessss MMaannaaggeemmeenntt

((BBPPMM)) SSoolluuttiioonn ffoorr GGoovveerrnnmmeenntt ee nnöövveekkvvôô ppoollggáárrii iiggéénnyyeekk kkiieellééggííttéésséébbeenn sseeggííttii aa kkoorrmmáánnyyzzaattookkaatt ééss öönn-

kkoorrmmáánnyyzzaattookkaatt..

a
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Az erôforrás-, illetve feladatkihelyezések végrehajtása során adódó munkákat projektekbe szervezve érdemes végrehajtani. A menedzs-
mentnek itt is azonos elveken kell alapulnia, mint az egyéb projektek esetében, de az outsourcing jellegzetes három szakaszának mind-
egyikében két dimenzió, a kommunikáció és a kihelyezésben érintett emberek kezelése összefüggésében adódik néhány, más projek-
tektôl eltérô jellegzetesség. A három szakasz, ahol ezekre kiemelten figyelni kell:
1. Current Mode of Operation (CMO): az outsourcing beindítása elôtti üzemelési mód, ahonnan a megbízó az outsourcing témája-
ként megjelölt terület, például az informatika kihelyezését elindítja.
2. Transition Mode of Operation (TMO): az az idôszakasz, amelyben a kihelyezô és a vállalkozó cég közösen belekezd a kihelyezett te-
vékenység átalakításába, vagyis ez a legintenzívebb projektidôszak.
3. Future Mode of Operation (FMO): ebben a módban a projekt elér abba az állapotba, amelyben a kihelyezett tevékenység már a meg-
célzott módon, hatékonyan és biztonságosan fut.
Maga a projekt persze jóval korábban, még a szerzôdéskötés elôtt kezdetét veszi. Ugyanis a hatékony, mindkét oldal számára elfogad-
ható költségû megoldáshoz rendbe tett belsô folyamatok, érthetô, egyértelmû, a felhasználói igények teljesülését tükrözô mérôszámok
és azokkal jellemzett szolgáltatási szintek kellenek. Ennek elérése is projektbe szervezhetô, aminek gyakran része egy BPR-alprojekt is.
Visszatérve az említett három projektszakaszra, kiemelten kezelendô a munkaerô és a kommunikáció kérdése. Az elsô fázis során 
a CMO-ban történik meg az addig az ügyfél állományában lévô emberek átvétele az outsourcingcégbe. Szemléltetve a nehézség 
fokát: például ha egy 200 fôs IT-társulat kerül át egy másik, idegen kultúrát, új környezetet jelentô céghez, azt többen úgy foghatják
fel, hogy jól végzett munkájuk ellenére elküldték ôket, a régi cégnek nincs rájuk szüksége. S valójában hiába kerülnek jobb helyzet-
be, ezt másképp élik meg. Annak ellenére másképp, hogy míg addig kiszolgálók voltak egy nagy cégen belül, az outsourcerhez 
kihelyezve ôk termelik a profitot, így ôk a legfontosabbak.
A munkaerôkérdés hangsúlyosabb kezelésének másik oka a környezet, a vállalati kultúra változása, a megszokott eszközök – pl. a PC-
képernyôk és -állományok – standardizálása. Ez nem megy egyik napról a másikra, de a munka folyamatossága miatt a lehetô legsi-
mábban kell lezajlania. Ehhez járul még az irreverzibilitás érzete, és azt sem nehéz kikalkulálniuk az érintetteknek, hogy mitôl járhat 
a kihelyezés az egyik célként megjelölt költségcsökkenéssel. A szolgáltató más módszerei, munkastílusa miatt bizonyos idô elteltével
– még ha a megbízó igyekszik is a szerzôdésben erre odafigyelni – nem lesz szükség minden eddigi munkatársra. Emiatt, ha nem meg-
felelô módszereket alkalmaznak a projekt során, állandó, a teljesítményüket rossz irányba befolyásoló stresszben élnek az emberek.
Ôket ugyanis elsôsorban nem a cég profittermelése érdekli, hanem a szakmai tevékenységük ellenértékeként saját megélhetésük sta-
bilitása. Ezért minél hamarabb erôsíteni kell fontosságérzetüket, jelezve, hogy számítanak rájuk, képzési folyamatokba kell bevonni ôket,
és szintén egyfajta képzésként az új cégénél honos kultúra átadására is sort kell keríteni. Ezek után már azt is könnyebb tudatosítani
bennük, hogy a korábbi munkahelyükkel ellentétben az outsourcer piaci körülmények között, állandó versenyben van. Így az ô segít-
ségükkel profitot kell termelnie, ami esetleg a korábbitól eltérô munkamorált követel. A versenyt azonban nem cégen belüli harcként,
hanem szakmai versenyként kell megélni, és ez sem könnyû.
Ideális esetben a CMO az emberek új szervezetbe kerüléséig tart, de a gyakorlatban azzal párhuzamosan csaknem mindig a TMO-t,
az átalakítást is meg kell kezdeni, hiszen az ügyfél minél hamarabb szeretne a kihelyezésbôl profitálni. Itt két kényes dolog adódik. Egy-
részt az embereknek valamilyen módon önmaguk ellen kell munkálkodniuk, hiszen a cégbeli átalakítást követôen sor kerülhet áthe-
lyezésükre, illetve kis idô elteltével elbocsátásukra. Ilyen körülmények között nehéz ôket motiválni. Ott, ahol az outplacing alkalmazá-
sa már gyakorlat, könnyebb a helyzet, de Magyarországon ez még ritka.
A TCO legkényesebb pontja éppen ezért a kommunikáció. Kommunikálni kell a leendô felhasználókkal, a projekt tulajdonosával és
általában a külvilággal, hogy a projekt „elfogadtassa magát”. Az IT-outsourcing szinte minden esetben átalakítással kezdôdik, ezért
számolni kell az ellenállással. Mivel itt egy külsô cég próbálja meg az átalakítást – természetesen a menedzsmenttel közös elhatáro-
zással – a cégre „kényszeríteni”, ez hatványozott lehet. Idehaza az outsourcing-szerzôdések egyik oka épp ennek az átalakításnak 
a végrehajtása, mert a belsô IT-t a hazai vállalati kultúra még nem képes az ehhez szükséges hatalommal felruházni. Két cég közötti
szerzôdésnél azonban nincs ellenvetés, a megállapodás kötelez. A vállalat tehát az átalakítási feladatot áthárítja jövendô szolgáltató-
jára, aki ezt a projekt során csakis kifinomult kommunikációs módszereket alkalmazva tudja eredményesen végrehajtani. Képesnek kell
lennie ebben a projektszakaszban a munkatársakat meggyôzni – ellenállásukat visszaszorítva –, hogy mindez nem ellenük, hanem volt
cégük érdekében történik, s két szempontból is kedvezô számukra. Egyrészt, ha még kötôdnek ahhoz érzelmileg, segíthetnek a volt
cég céljainak végrehajtásában, másrészt saját karrierjüket is építhetik. A kommunikációnak a körülöttük végbemenô változások szá-
mukra pozitív hatásait kell erôsíteni, ellenkezô esetben folyamatosan romló kapcsolat, esetleg szerzôdésbontás lehet a végeredmény.
Hol kezdôdik az outsourcing mint projekt, és hol van vége? A kihelyezés során már a szerzôdéskötés elôtti szakaszt, a tárgyalások idô-
szakát is projektként kell kezelni, de arra még elsôsorban a salesfázis a jellemzô. A technikai projektek a TMO-val kezdôdnek. Az elsô
projekt az emberek beépítése, a második pedig a tényleges technikai átalakítás végrehajtása, ami a leendô, hosszú távú FMO-módot
elérve ér véget.

BBAARRTTÓÓKK SSÁÁNNDDOORR PPÉÉTTEERR CLIENT DELIVERY EXECUTIVE

A PROJEKT MENEDZSMENT FÓRUM SZERVEZÔBIZOTTSÁGÁNAK TAGJA

Ember és kommunikáció
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MMeeggoollddááss:: –– HHooggyyaann jjeelllleemmeezznnéé aazz MMVVMM iinnffoorrmmaattiikkaaii
hheellyyzzeettéétt aa WWiinnddoowwss 22000000-pprroojjeekktt eellôôttttii iiddôôsszzaakkaasszztt 

tteekkiinnttvvee??
Nagy Róbert: – El kell mondanom, hogy csak 2001 júliusá-
tól dolgozom az MVM-nél. Ezt mintegy másfél hónappal
megelôzôen alkalmam nyílt arra, hogy a vezetés munkáját
informatikai tanácsokkal támogassam. Ekkor ismerkedtem
meg azzal a megkezdett folyamattal, amelyet itt csak úgy
hívtak, hogy a Windows 2000-projekt. Ahhoz, hogy a pro-
jekt kötôdései az egyéb üzleti folyamatokhoz világossá
váljanak, tudni kell, hogy a Magyar Villamos Mûvek vala-
mikor a magyar villamosenergia-ipar központja volt, ma-
gában foglalta valamennyi áramszolgáltató és áramtermelô
üzem teljes irányítását. Az MVM a rendszerváltást követôen
átalakult, és sor került az áramszolgáltatók, a termelô üze-
mek jelentôs részének privatizálására. Így a vállalat szere-
pe lényegesen átalakult, de megmaradt a felelôssége, hogy
az ország valamennyi fogyasztója kellô mennyiségû villa-
mos energiához jusson. Ezt a felelôsséget közvetett eszkö-
zökkel látja el, fôként a jogszabályok által biztosított ke-
retek közötti szakmai munkával. A fenti folyamat az infor-
matika szempontjából is jelentôs változást hozott, hiszen
a privatizálást követôen az informatikai tevékenység diver-
zifikálódott a privatizált cégek között. Nálunk csak annyi
informatika maradt, amennyi a lényegesen leszûkített fel-
adatkör ellátásához szükséges. Ez jellemzô módon tartal-
maz mainframe-et, mainframe-es alkalmazásokat, folya-
matirányítási rendszert, és ide tartoznak a tárolási folyama-
tokat támogató rendszerek is. 1997 jelentôs év volt, mivel

döntés született, hogy legalább az ügyviteli, üzleti folya-
matok támogatására valamilyen ERP-rendszer kerüljön be-
vezetésre. Akkor az SAP mellett döntöttek vezetôink. A fo-
lyamatos változások, fejlôdés következtében kialakult esz-
közpark viszont lényegében menedzselhetetlenné vált,
2001-re felhasználóink egy része szinte alkalmazásonként
külön számítógépet használt. A belsô informatikai szolgál-
tatás színvonalának mérését, minôségi javítását nem tud-
tuk megoldani.

MM..:: –– MMiillyyeenn mmááss sszzeemmppoonnttookkaatt vveetttteekk ffiiggyyeelleemmbbee,, aammii-
kkoorr aazz iinnffoorrmmaattiikkaaii ppllaattffoorrmmookk eeggyyssééggeessííttééssee mmeelllleetttt ddöönn-
ttöötttteekk??
N. R.: – Döntést kellett hoznunk, hogy informatikailag mi-
lyen irányba induljunk el, hogyan egységesítsük a rendsze-
reket. Ekkor még megtalálhatóak voltak DOS-os, Windows
95-ös, 98-as, NT-, valamint IBM- és Unix-rendszerek. A Mic-
rosoft-platformnak nem láttuk alternatíváját, de termé-
szetesen az egységesítésre vonatkozó döntés mindig koc-
kázatos, mivel általában mire lezajlik a projekt, már
elérhetôvé válik a következô operációs rendszer. Ez ese-
tünkben is így történt. Maga a projekt tavasszal kezdôdött,
és egy nyári megtorpanást követôen szeptemberben foly-
tatódott, amikor már elérhetôvé vált a Windows XP. Úgy
döntöttünk, hogy a már elindított Windows 2000-projek-
tet folytatjuk tovább. Célunk az volt, hogy a felhasználók
számára SLA (Service Level Agreement) alapú üzemeltetést
tudjunk biztosítani, vagyis megteremtsük annak az infra-
struktúráját, hogy a belsô szolgáltatás a felhasználók felé
mérhetô legyen, rögzített paraméterek alapján történjen.

A MMaaggyyaarr VViillllaammooss MMûûvveekk RRéésszzvvéénnyyttáárrssaassáágg Magyarország vezetô energetikai nagyvál-

lalata. A villamos energia nagykereskedelmét és nemzetközi forgalmát biztosító cég és tár-

saságai együttesen meghatározó szerepet töltenek be a hazai fogyasztók villamosener-

gia-igényének biztosításában. Az MVM nem titkolt célja, hogy felkészüljön az európai uni-

ós csatlakozás elôkészítésével együtt járó versenyhelyzetre, és a versenypiac aktív

szereplôjeként lépjen fel. Ez a folyamat természetesen folyamatos munkával jár együtt,

amelynek során a szervezet informatikai rendszere is megújult. A Windows 2000-projektrôl

– amelynek során a SSyynneerrggoonn RRtt.. közremûködésével az MVM teljes rendszerét Microsoft-

platformra helyezték – NNaaggyy RRóóbbeerrtteett, a vállalat fômérnökét kérdeztük.
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Ennek egyik szükséges, de nem elégséges feltétele az egy-
séges platform. A projektet egyébként több tényezô nehe-
zítette. Az egyik, hogy kétféle levelezôrendszert használt
az MVM, egy Netscape és egy Exchange alapút. Ez kétféle
hálózati – egy NT- és egy Novell-bázisú – infrastruktúrán fu-
tott. Ezek egységesítése mindenképpen szükséges volt ah-
hoz is, hogy racionális költségek mellett lehessen mene-
dzselni a hálózatot.

MM..:: –– HHooggyyaann,, mmiillyyeenn sszzeemmppoonnttookk aallaappjjáánn vváállaasszzttoottttáákk
kkii aa bbeesszzáállllííttóótt??
N. R.: – Az ajánlattételi felhívást követôen több versenyzô
közül választottuk ki a Synergon Informatika Rt.-t. A dön-
tésben számos szempont játszott szerepet, többek között
az a sokéves pozitív együttmûködési tapasztalat, amelynek
során a Synergon is megismerte az MVM informatikai
rendszereit, lehetôségeit. Egy másik indok volt, hogy 
a Synergon referenciamunkaként aktív szerepet vállalat az
MVM helyi hálózatának kialakításában. Maga a projekt
egyébként abban a tekintetben nem jelentett teljes
fôvállalkozást, hogy a hardver-infrastruktúra kiválasztása
és beszerzése nem képezte a projekt részét. Az MVM eb-
ben az idôben ugyanis az eszközpark egységesítését is el-
kezdte, a szerverek 70-80 százaléka, a kliensgépek közel
fele került lecserélésre.

MM..:: –– EEmmllíítteettttee,, hhooggyy nnyyáárroonn kkiisssséé mmeeggttoorrppaanntt aa pprroojjeekktt..
EEzz mmiinneekk vvoolltt kköösszzöönnhheettôô??
N. R.: – Fô oka a megrendelôoldali erôforráshiány volt. Az
elsô dolog, amit meg kellett tennünk augusztusban, hogy
felvegyünk olyan szakembereket, akik a Synergonnak a fo-
lyamat során partnerei tudnak lenni.

MM..:: –– LLeehheett,, hhooggyy llaaiikkuusskkéénntt nneekkeemm vvaannnnaakk ttéévveess eellkkéépp-
zzeelléésseeiimm eeggyy WWiinnddoowwss 22000000-eess ááttáálllláássii pprroojjeekkttrrôôll,, ddee mmiibbeenn
kküüllöönnbböözziikk eezz aa ffoollyyaammaatt eeggyy eeggyysszzeerrûûnneekk ttûûnnôô
ooppeerráácciióóssrreennddsszzeerr-ffrriissssííttééssttôôll?? MMiillyyeenn ffoollyyaammaattookkoonn kkeell-
lleetttt kkeerreesszzttüülljjuuttnniiuukk aa pprroojjeekktt ssoorráánn??
N. R.: – A szereplôk kiválasztása után komoly felmérési, ter-
vezési munka kezdôdött. Bár a Synergon jórészt ismerte az
MVM infrastruktúráját, a pontos felmérések nélkülözhetet-
lenek voltak. Meghatároztuk azokat az igényeket, amelyek
alapján ki lehetett alakítani a rendszert és a már említett
SLA alapú mûködtetést. Azért azt lehet tudni, hogy egy
ilyen rendszer nem zárt, hanem kapcsolatban van a külvi-
lággal. A levelezôrendszer leveleket fogad kívülrôl, és küld
kívülre, ezenkívül a rendszert alkalmassá kellett tennünk,
hogy mind a külvilágból az MVM-et, mind az MVM dolgo-
zói a külvilágot a világhálón keresztül elérjék. Mindennek
van számos biztonsági következménye, oda kell figyelni a
tûzfalak, a vírusvédelmi rendszerek kialakítására. Egy ilyen
Windows 2000-es átállási projekt nem azt jelenti, hogy
van egy CD, amelyet berakok a gépbe, elmegyek, megiszom

egy kávét, és visszajövök, amikor installálódott a rendszer.
Nagyon lényeges, hogy a projekt kapcsán áttértünk az
Active Directory nevû eszköz használatára, amely forradal-
mian új a korábbi microsoftos alkalmazásokhoz képest,
mivel hierarchikusan, magas információtartalommal kap-
csolja össze a hálózati felhasználókat a hálózati szolgálta-
tásokkal. Megfogalmaztuk azt az igényt, hogy informati-
kai eszközökkel támogatott rendszerfelügyeletet szeret-
nénk megvalósítani. Ehhez használni kellett a Microsoft
SMS rendszermenedzsment-rendszert, és ezenkívül az
MOM Microsoft rendszerfelügyeleti eszközt is. Alaposan vé-
gig kellett gondolnunk, hogy mit is szeretnénk, hiszen egy
konfigurált rendszert még lehet módosítani, de ha az ala-
poknál kell változtatnunk, az szinte a projekt megismétlé-
sét jelentheti. A tervezés a teljes projekt idôtartamának fe-
lét igénybe vette. Miután a tervek elkészültek, világossá
vált, hogy milyen eszközpark-rekonstrukcióra van szük-
ség. Az MVM beszerezte az új szervereket, majd azokat 
a Synergonnal közösen telepítettük. Ezt követôen
elkezdôdhetett a közel 400 kliensgép átállítása. A felada-
tot munkacsoportokban végeztük, naponta 16-18 gépet
sorra véve. A közel négyhetes idôszak alatt valamennyi
kliensgépet sikerült átállítani. Ezt követôen – illetve koráb-
ban párhuzamosan is – bizonyos éles üzemi terhelési tesz-
tekre került sor, majd végül értékeltük a projektet az ere-
deti célkitûzések szempontjából. Számunkra természetesen
még nem zárult le, hiszen az SLA alapú mûködés tapasz-
talatai fogják megmutatni, hogy mi az, amit másképpen
kell beállítani.

MM..:: –– AA kklliieennssggééppeekk bbeeáállllííttáássaa ssoorráánn hhaasszznnáállttaakk vvaallaammii-
llyyeenn kkllóónnoozzóó- vvaaggyy iimmaaggee-pprrooggrraammoott??
N. R.: – Igen, a Norton Ghostot. A kliensoldali migráció úgy
mûködött, hogy délután négy órakor úgy, ahogy volt, egy
script segítségével átmozgattuk az összes adatot a kliens-
géprôl egy központi helyen kialakított tárolóra. Ezek után
megtörtént a Windows 2000 telepítése, majd utána
megfelelô scriptekkel visszahoztuk az információkat. Termé-
szetesen gépenként még sok mindent be kellett állítani, pél-
dául aki a Netscape alapú levelezôrendszert használta, an-
nak át kellett állnia Exchange alapúra.

MM..:: –– MMiillyyeenn ttéénnyyeezzôôkk jjeelleenntteetttteekk eezzeennkkíívvüüll kküüllöönn kkiihhíí-
vváásstt aa pprroojjeekktt ssoorráánn??
N. R.: – A teljes migrációt folyamatos munka mellett kel-
lett végrehajtani, leállási lehetôség nem volt. Ez a szerve-
rekre és a szolgáltatásokra egyaránt vonatkozott. A háló-
zat folyamatos mûködtetése azért okozott nehézséget,
mert a Novell- és az NT-infrastruktúra, valamint 
a különbözô felhasználói szokások egyeztetése jelentôs
erôforrásokat vett igénybe. Úgy kellett a felhasználók
„alatt” egységesíteni a hálózatot, hogy ebbôl minél keve-
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sebbet vegyenek észre. Mûködnie kellett a kétféle
levelezôrendszernek, ráadásul a projekt egybeesett egy
másik nagy feladattal: az SAP rendszerünk alatt ebben az
idôben cseréltük le a teljes hardverparkot, és vezettük be
az SAP egy több generációval frissebb verzióját. A két
projekt ugyanazokat a klienseket érintette, és a feladatok
szinkronizációja külön kihívást jelentett. Ezenkívül tudtuk,
hogy számos „egzotikus”, fôként mûszaki jellegû, hálózat-
tervezési, terhelésszámítási, statisztikai alkalmazás fut az
egyes gépeken, akár stand-alone módon is. Ezeknek 
a Windows 2000 alatti mûködését természetesen tesztel-
nünk kellett. Nagyon sok feladat volt, és általában 
a munkaidô végén lehetett elkezdeni az egyes felhaszná-
lók gépeinek beállítását. A feladatok elvégzéséhez így
szükség volt a Synergon és az MVM nagyon rugalmas
együttmûködésére.

MM..:: –– AAmmiikkoorr bbeelleekkeezzddtteekk aa pprroojjeekkttbbee,, ffeell sseemm mmeerrüülltt,,
hhooggyy öönneerrôôbbôôll oollddjjáákk mmeegg aazz ááttáálllláásstt?? MMiillyyeenn ffoollyyaammaattookk-
hhoozz vvoolltt sszzüükkssééggüükk kküüllssôô ttaannááccssaaddóóccééggrree??
N. R.: – A Windows 2000 esetén mind a szerverek beállí-
tása, mind a kliensek paraméterezése több ezer paramé-
ter beállítását igényli. Ezek mindegyikéhez szaktudás szük-
séges, amit nem érdemes megtartani egy cégen belül, ha
csak eseti jelleggel van rá szükség. Ezért léteznek olyan ta-
nácsadók, amelyek megfelelô szérianagyság esetén gazda-
ságosan tudják kamatoztatni ezt a tudást. A paramétere-
zést – fôként a szerveroldali beállításokat – ezekkel a spe-
ciális tanácsadócégekkel érdemes elvégeztetni, hiszen mi
hosszú távon nem is tudnánk megfizetni és kihasználni
olyan szakembereket, akik Windows 2000-szervereket ké-
pesek telepíteni. Arra természetesen képesnek kell len-
nünk, hogy egy jól kitalált, megtervezett és konfigurált
rendszert üzemeltessünk, azon kisebb változtatásokat
hajtsunk végre, de arra nem, hogy egy üres kiszolgálóból
egy ekkora hálózatban mûködô Windows 2000-szervert csi-
náljunk. Ezt az ismeretet nem tudjuk és nem is akarjuk cé-
gen belül tartani. Arról nem is beszélve, hogy a tudás csak
az egyik dolog, hiszen ott van még a tapasztalat is. Való-
ban több ezer paraméterrôl van szó, amelyek
mindegyikérôl ír egy-két oldalt a kézikönyv. De hogy a pa-
raméterek egyes beállításainak milyen következményei
lehetnek, azt nehéz „kitalálni”. Látható, hogy egy 400
felhasználós rendszerben, amikor sok alkalmazást veszünk
igénybe – a levelezôrendszertôl a komplett csoportmun-
ka-alkalmazásokig –, a rendszer használhatóvá tétele és 
a hálózatos, illetve nem hálózatos paraméterezési beállí-
tása megint csak komoly szaktudást és tapasztalatot igé-
nyel. Ezért van szükség külsô szakértôkre.

MM..:: –– IIggéénnyybbee vveettttéékk aa SSyynneerrggoonn sseeggííttssééggéétt aazz SSLLAA aallaa-
ppúú mmûûkkööddééss mmeeggtteerrvveezzéésseekkoorr iiss??

N. R.: – A projektnek része volt ez is. A tervezési és kivitele-
zési dokumentumnak egy fejezetét képezték az SLA alapú
üzemeltetéssel kapcsolatos feltételek és tanácsok, amelye-
ket kidolgozott a Synergon. Ezeknek a bevezetése most
van folyamatban. Az üzemeltetésirendszer-dokumentum ki-
alakításának elsô változata éppen e hónap végére fog elké-
szülni. Terveink szerint július elejétôl már SLA-alapon tud-
juk mûködtetni rendszereinket.

MM..:: –– MMiitt ttaannááccssoollnnaa aazzookknnaakk aa vveezzeettôôkknneekk,, aakkiikknneekk aa ffeell-
aaddaattaa eesseettlleegg eeggyy hhaassoonnllóó pprroojjeekktt lleevveezzéénnyyllééssee lleehheett 
aa kköözzeelljjöövvôôbbeenn??
N. R.: – Az elsô elkerülendô csapda: olyan projektcélt nem
érdemes megfogalmazni, hogy „egységes operációs rend-
szer legyen”, vagy „Windows 2000-t vezessünk be”. Sok-
kal célszerûbb egy olyan projektcélban gondolkodni, amely
az üzemeltetés egy minôségi szintjének eléréséhez kapcso-
lódik. Amikor én idekerültem, egy olyan projekttel talál-
koztam, amelynek az volt a neve, hogy „Windows 2000-
re való átállás”, és ezek után tényleg csak a Synergon 
rugalmasságán múlott, hogy sikerült olyan irányba elvin-
nünk, hogy üzemeltetésminôség-javító projekt legyen
belôle. Üzletileg ugyanis nehezen kezelhetô, hogy „le-
gyen egységes az operációs rendszer”. Amikor pedig 
a cél és a megvalósítás keveredik, az biztos nehézségeket
okoz. Ami az effektív kialakítást illeti, azt gondolom, egy
ilyen projekt legkritikusabb része a kommunikáció. Mi er-
re felkészültünk, és bevontuk a belsô kommunikációs csa-
patot, amelynek a segítségével minden belsô médiumban
– ebbe beletartozott az intranet, a belsô újság és a faliúj-
ság – próbáltunk minél több információt átadni arról,
hogy ennek a projektnek mi a célja. Hogy a projekt hogyan
érinti az egyes felhasználókat, és van-e valamilyen dolguk
benne. De ez még így is kevésnek bizonyult. A kliensolda-
li migrációnál találkoztunk olyan helyzettel, amikor az
elôre megbeszélt idôpontban nem tudták a kliensgépet
rendelkezésünkre bocsátani. A felhasználók képzését, ok-
tatását egy ilyen mértékû váltáskor mindenképpen a pro-
jekt szintjén kell tervezni. A felhasználók, akik eddig
mondjuk a Microsoft Worddel találkoztak, biztosan segít-
séget igényelnek egy komplett csoportmunka-infrastruk-
túrán való eligazodáshoz, a közös hálózati erôforrások
eléréséhez. Fel kell készülni arra is, hogy a beszállító vagy
fôvállalkozó döntési helyzetbe hozza a megrendelôt. Több
ezer kérdés elhangzik egy ilyen bevezetésnél, és az egyes
kérdésekre adott válaszok pontos következményét na-
gyon nehéz világosan elôre látni. Ezért érdemes olyan be-
szállítót választani, akitôl sok segítséget kaphatunk ezen
a területen is. Végül összefoglalva azt mondhatnám, hogy
minden tervezésre fordított idô tízszeresen megtérül. Nem
szabad sajnálni rá az energiát.||||
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MMeeggoollddááss:: –– EEggyy kkoorráábbbbii llééppééss,, aazz aaddmmiinniisszzttrráácciióó 
cceennttrraalliizzáácciióójjáávvaall iimmmmáárr eeggyyssééggeess aallaappookkrraa hheellyyeezzeetttt

iinnffoorrmmaattiikkaa ééss tteelleekkoommmmuunniikkáácciióó ttööbbbb tteerrüülleetteenn iiss mmeeggffee-
lleellôô kköörrüüllmméénnyyeekkeett tteerreemmtteetttt aa kkööllttsséégghhaattéékkoonnyy eerrôôffoorrrrááss-
kkiihheellyyeezzéésshheezz.. EEzzeenn ttúúll mmiillyyeenn ccééllookk iirráánnyyáábbaann ttöörrttéénntt 
aa kkiihheellyyeezzééss,, mmiillyyeenn sszzeemmppoonnttookk vveezzéérreellttéékk aa ppaarrttnneerr-
kkiivváállaasszzttáásstt,, ééss mmeellyyeekk vvoollttaakk aa sszzoollggáállttaattóóvvaall sszzeemmbbeennii
lleeggmmaarrkkáánnssaabbbb eellvváárráássookk??
Horváth Andrea: – Féléves elôkészítést követôen meghívá-
sos tender során választottunk partnert. A felhívásban meg-
fogalmazottak, ami a szolgáltatásban elvártak illeti, alapve-
tôen megfelelônek bizonyultak, az alapscope definíciója jól
sikerült, így késôbb csupán finomításokra szorultak. Példá-
ul azt, hogy a telekommunikációban – hálózatüzemeltetés-
ben – hol húzhatók határvonalak a szolgáltató és a felhasz-
náló közé, elsôre nem sikerült pontosan meghatározni. A ki-
írás technikai oldalának az általunk meghívott, az adott
szakterület vezetô, tôkeerôs szolgáltatóitól beérkezett mun-
kák mindegyike megfelelt, így tovább szûkítettük a kört. 
A kockázat csökkentése szempontjából fontos volt a nem-
zetközi háttér, egy megbízható anyacég a tudásbázisával.
Mivel a miénk is nemzetközi vállalat, a tulajdonosnak lehet-
nek olyan újdonságot hozó lépései, amelyek követéséhez,
megvalósításához szükséges követelményeknek a hazai 
cégek nem mindig tudnak megfelelni.

Folyamatos üzem lévén a feltételek között elsô helyen a biz-
tonság állt, hiszen a telekommunikációs, illetve a hardverszol-
gáltatás néhány órás kiesése nálunk – például a meghiúsuló
kárbejelentések miatt – komoly üzleti veszteséggel jár. Az ÁB-
AEGON-nál az ügyfélkiszolgálásban kiemelt szerepet játszik
a call center, így ha minôségi szolgáltatást akarunk nyújta-
ni, elengedhetetlenek az infrastrukturális biztonsággal kap-
csolatos magas szintû követelmények.

MM..:: –– NNeemm eemmllíítteettttee aa sszziinnttee mmiinnddeenn mmeeggbbíízzóónnááll aazz
oouuttssoouurrccee eellssôô ookkaakkéénntt mmeeggjjeellöölltt kkööllttsséégghhaattéékkoonnyyssáággoott......
H. A.: – A biztonság, a megbízható, jó nevû partner és 
a költséghatékonyság között nincs prioritás, egy blokként, 
a szolgáltató partnerrel szemben felállított követelmény 
elsô számú szempontjaként kezeljük. Az ÁB-AEGON hagyo-
mányosan nagyon költségérzékeny, a biztosítási szakmában
a legköltséghatékonyabban mûködô vállalat. A már felsorol-
takon túl fontos volt az is, hogy a piaci versenyelônyre való
törekvésünkben partnerként közremûködô, – az átállás idô-
szakában a folyamatos mûködés biztosításán túl – innovatív
megoldásokat behozni képes vállalat mellett döntsünk. Az
Atos Origin a fentiek mindegyikének megfelelt, sôt céljaink
maradéktalan támogatójaként ügyfélként is stratégiai part-
nerre találtunk benne.
A szerzôdéskötés során abból indultunk ki, hogy milyen cél-
jaink vannak a hálózatüzemeltetéssel kapcsolatos telekom-

Privatizációra készülve 1990-ben struktúraátalakításba kezdett az Állami Biztosító. Ennek

egyik lépéseként – a korábbinál bôvebb és magasabb színvonalú, profibb szolgáltatást remél-

ve – leányvállalatba helyezte ki a front- és back-office-t kiszolgáló informatikát. A feladatok-

nak megfelelôen bôvülô, magas szakértelmû szakembergárdája a késôbbiekben kiváló alap-

pillére lett az egységes infrastruktúra megteremtésének, az informatikai centralizációnak. 

Az 1992-es privatizáció után a holland AEGON-csoport tulajdonába kerülô cégnél 1997-re

befejezôdött a szervezet racionalizálása, és a korábbi, nagy adminisztratív apparátussal

rendelkezô, veszteséget termelô biztosító hatékony, ügyfélcentrikus vállalattá lépett elô.

2001-re az ÁB-AEGON-nál lezárult a struktúraváltás, s alaptevékenységére és stratégiai cél-

jaira fókuszálva realizálhatóvá vált a biztosító versenyelônye. Az informatikai rendszer és a hoz-

zá kötôdô humán erôforrás optimalizálásának részeként végrehajtandó IT- és telekommuni-

kációs erôforrás-kihelyezéshez a biztosítótársaság az AAttooss OOrriiggiinntt választotta stratégiai part-

neréül. A választás feltételeirôl és a kihelyezés sarokpontjairól HHoorrvváátthh AAnnddrreeáávvaall, az ÁÁBB-AAEEGGOONN

RRtt.. szolgáltatási és adminisztrációs vezérigazgató-helyettesével beszélgettünk.

Ügyfélközpontú outsourcing
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munikációs infrastruktúra kihelyezésével, valamint a hardver-
gazdálkodásunk támogatását érintô outsourcinggal.

MM..:: –– VViisssszzaatteekkiinnttvvee mmii vvoolltt aazz ááttáállllááss aallaatttt aa lleeggttööbbbb ooddaa-
ffiiggyyeelléésstt iiggéénnyyllôô ffeellaaddaatt??
H. A.: – Mivel a hálózatok menedzselése, az e-mail támoga-
tás, a telekommunikációs rendszer üzemeltetése, a desktop-
szolgáltatás, a service-desk, a beszállítók kezelése, valamint
az eszközgazdálkodás és a szerviztevékenység, vagyis az 
akkor még 500, ám ma már több mint 1000 PC és 180 nyom-
tató felügyelete mellett belsô szakembergárdánk, tíz alkal-
mazottunk is az Atos Origin állományába került, kétségkívül
ez volt a projekt legnehezebb szakasza. A kollégáknak folya-
matosan képben kellett lenniük, ami az átkerülôk és a ma-
radók esetében is nyilvánvalóan bizonytalanságot jelentett,
hiszen az utóbbiak feje felett óhatatlanul ott lebegett 
a „holnap én is megyek?” kérdés. Azonban a folyamatosság
– az Atos Origin ezen a téren is igen hatékony, szakértelem-
rôl tanúskodó, emberi szempontokat tekintve is magas 
szintû közremûködésének köszönhetôen – biztosított volt, az
Atos Origin az ilyenkor elkerülhetetlen zökkenôket is ke-
zelhetô szinten tartotta.

MM..:: –– MMiillyyeenn vvoolltt aazz eeggyyüüttttmmûûkkööddééss ÖÖnnöökk kköözzöötttt aazz SSLLAA-
kk kkiiddoollggoozzáássaa,, aazzaazz aa sszzoollggáállttaattáássii sszziinntteekk mmeegghhaattáárroozzáássaa ssoo-
rráánn??
H. A.: – Az árak, a benchmarkok kérdése, a szolgáltatási
szint, a kritikus idôk meghatározása minden outsourcing
esetében a késôbbi együttmûködés színvonalát erôteljesen
befolyásoló s talán ezért a legnehezebb feladat. Esetünkben
is ez követelte meg a legtöbb párbeszédet, kompromisszu-
mot. Voltak ugyan ehhez – a korábbi próbálkozások során
meghatározott – alapjaink, de nem bizonyultak elegendônek,
így közel egyévi mûködést követôen az Atos Originnel közö-
sen felülvizsgáltuk a szerzôdéseket. Gyakorlatilag az átállás
lezárását követôen konszolidáltuk a mûködést, és már a
megbízható, értékelhetô tapasztalatok birtokában változtat-
tunk a szerzôdés bizonyos pontjain. Ugyanakkor az igényelt
szolgáltatási kör is bôvült, mivel kiderült, az általunk belül-
rôl jól menedzselhetônek vélt területeket – zártabb folyamat,
jobb visszacsatolások révén – mégis az Atos Origin tudja ha-
tékonyabban kezelni. A két cég közötti együttmûködést mi-
nôsíti, hogy a fix megbízásokon túl a szerzôdés átdolgozása
óta az Atos Originnek esetileg adott megbízások aránya és
értéke folyamatosan nô.

MM..:: –– MMeellyyeekk aazz ÖÖnnöökk eellééggeeddeettttssééggéérrzzéésséénneekk ssaarrookk-
ppoonnttjjaaii??
H. A.: – A szolgáltatás gyorsasága, minôsége és a minôségen
belül a megfelelô benchmarkok. Nem klasszikus 5-10 eszten-
dôs, hanem néhány éves, partnerenként eltérô szerzôdése-
ket kötünk, ami nem zárja ki a hosszú távú együttmûködés
lehetôségét, de nem szeretnénk – árban, költség-, illetve
szolgáltatási szintben – a rugalmasságunkat elveszíteni. Le-
het, hogy látszólag így az ár tekintetében rosszabb kondíci-
óink vannak, mint 5-10 éves elkötelezettség esetén, de az
összhatás számunkra így kedvezôbb.

MM..:: –– MMiillyyeenn mmeennttaalliittáásstt vváárr eell aazz ÁÁBB-AAEEGGOONN aa sszzoollggáállttaa-
ttóójjááttóóll,, ookkoozzootttt-ee eezzzzeell kkaappccssoollaattbbaann kkeelllleemmeess mmeegglleeppeettéésstt
aazz AAttooss OOrriiggiinn,, iilllleettvvee hhooll vvoolltt nneehheezzeebbbb aa kköözzööss mmuunnkkaa??
H. A.: – Fontos volt számunkra – és ehhez az Atos nagyon
jól állt hozzá – a vállalat üzleti elvárásaihoz való alkalmaz-

kodás. Viszonylag kevés telephellyel, de nagy hálózati lét-
számmal rendelkezô, a hagyományos cégekhez képest más
hangsúlyokkal mûködô vállalat vagyunk, ami a szolgáltató-
tól is a szokásostól eltérô szemléletmódot kíván meg. Az
SLA-k jó megfogása mindkét oldalon nehéz feladatot jelen-
tett, s a két cég értelemszerûen eltérô érdekeinek közelíté-
se során csak nagyobb odafigyeléssel, nehezen voltak elke-
rülhetôk a súrlódások. Ezekre a tárgyalásokra az Atos
Originnel a szakmai kapcsolatot a késôbbiekben is tartó
operatív szakterület vezetôit delegáljuk, a felsô vezetôi
szint csak az alapvetô szakmai kérdések egyeztetése után
kapcsolódik be. Természetesen a vállalaton belül megvan-
nak azok a sarokpontok, amelyekhez tartania kell magát az
operatív csapatnak, nevezetesen meg kell felelni az üzleti
elvárásoknak, be kell tartani az üzleti mûködésbôl adódó
kötelmeket, illetve le kell fordítani azokat a szolgáltató
nyelvére. A szolgáltatónak ugyanis, mivel az informatika és
a telekommunikáció a szakterülete, nem feltétlenül kell
az üzleti és annak jogi szabályozásából fakadó követelmé-
nyeket ismernie, így például hogy milyen kötelmeket jelent
a szerzôdésre nézve, ha az interneten kommunikálok az ér-
tékesítési hálózattal.
Jól vizsgázott az Atos Origin a monitorozással kapcsolatos
együttmûködésben is, ami a tevékenységük ellenôrzésére
szolgáló, tôlük kapott információk mennyiségét és minôsé-
gét, azok ellenôrizhetôségét minôsíti, s hogy mennyire
szolgálják a biztosító által képviselt értékek megfelelô szin-
ten tartását.
Fontos volt, hogy képes-e a szolgáltató az üzleti elvárások-
hoz idomulni – milyen gyorsan és milyen minôségben –, ami-
nek természetesen az is fokmérôje, hogy mi mennyire 
vagyunk képesek az elvárásainkat a nem biztosítási szak-
emberek számára megfelelô nyelven megfogalmazni.

MM..:: –– VVaallóósszzíínnûûlleegg aa ffeennttiieekk mmiinndd hhoozzzzáájjáárruullttaakk aazz AAttooss
OOrriiggiinn tteevvéékkeennyyssééggii kköörréénneekk bbôôvvííttééssééhheezz.. MMiirree vvoonnaattkkoozznnaakk
aazz úújj mmeeggbbíízzáássookk??
H. A.: – A jól menedzselt, elôször a központi szervezetünket
érintô átállást a szerzôdés második évében két vidéki telep-
helyünkre is kiterjesztettük. Ez az ottani back-office-ok 
kihelyezését jelentette, de emellett az IP alapú – a jogi sza-
bályozás változása következtében mára már házon belüli –
call centerünkkel kapcsolatos megbízásokkal is bôvült a szer-
zôdésben rögzítettek köre.

MM..:: –– HHoosssszzúú uuttaatt jjáárrttaakk bbee,, ssookk,, mmáássookk áállttaall iiss hhaasszznnoo-
ssíítthhaattóó ttaappaasszzttaallaattttaall.. AA mmiinnééll ssiimmáábbbb ááttáálllláásshhoozz úúttrraa-
vvaallóóuull mmiitt ttuuddnnaa aazz oouuttssoouurrcciinnggbbaann ggoonnddoollkkooddóókk sszzáámmáá-
rraa aajjáánnllaannii??
H. A.: – Az értékesítés ösztönzésére kialakított divíziós felál-
lásunkból adódóan mi is tettünk vargabetûket az outsourcing
rögös útján, amíg rátaláltunk a számunkra mind formában,
mind partnerségben legmegfelelôbb alakzatára. A költség-
oldal volt a legnagyobb ösztönzô erô. A beinduláshoz pedig
a feladat végrehajtására képes, elkötelezett vezetés, illetve
munkatársi gárda és szigorú költségvetési politika kell. Ez
utóbbi az egész tevékenység és folyamat átgondolására,
nem pedig a meglévô csiszolgatására, javítgatására ösztön-
zi a munkatársakat. Minden évben ötletbörzével kezdjük 
a tervezést, ahol a legvadabb ötletek is felszínre kerülnek, 
s ha százból egy nyerô, már nem volt hiába. ||||
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MMeeggoollddááss:: –– MMiillyyeenn iinnddookkookk aallaappjjáánn ddöönnttöötttteekk
úúggyy,, hhooggyy iinntteeggrráálltt vváállllaallaattiirráánnyyííttáássii rreennddsszzeerrtt vvee-

zzeettnneekk bbee aa ccééggccssooppoorrttnnááll??
Petri Csaba: – Alapvetôen két indokot tudnék említe-
ni. 1999-ben kezdtünk el valamilyen rendszert keres-
ni, azt megelôzôen egy régi, Unix alapú kereskedelmi
szoftverrel dolgoztunk, amely nem volt integrált: kü-
lönálló raktárkezelô és könyvelési programmal rendel-
kezett. Az integráltság hiánya mellett a másik problé-
ma az volt, hogy nem tudtuk, meglévô rendszerünk
2000-kompatibilis-e. Ehhez kapcsolódott az a tény,
hogy programunk helyi fejlesztésû, kis szoftver volt,
amelynek fejlesztôgárdája szétszóródott, elérhetet-
lenné vált. Mindenképpen szerettünk volna valamilyen
integrált rendszert bevezetni, vállalatunk azonban
még nem volt olyan nagyságú, hogy megengedhette
volna magának a több tízmillió forintos értékû prog-
ramokat. Mindenképpen egy költséghatékonyabb
megoldásban gondolkodtunk, amely lefedi a cégek te-
vékenységét: a kis- és nagykereskedelmet, az eladást,
a szervizt, a beruházásokat, azaz egy-egy új berende-
zés telepítésének folyamatát.

MM..:: –– AA vváállllaallaattiirráánnyyííttáássii rreennddsszzeerr bbeevveezzeettééssee nneemm
kkiiss ddöönnttééss eeggyy ccéégg rréésszzéérrôôll.. HHooggyyaann bbiizzttoossííttoottttáákk,,
hhooggyy aa lleehheettôô lleeggjjoobbbb mmeeggoollddáásstt ttaalláálljjáákk mmeegg??
P. Cs.: – A megfelelô program kiválasztására egy csapa-
tot alakítottunk, amely különbözô szakterületek
képviselôibôl állt össze: beletartozott egy fôkönyvelô,
a különbözô üzletágak – a Sanyo, a szerviz és a légtech-
nika – igazgatói, valamint én mint informatikai vezetô.
Megnéztünk néhány kisebb programot, és azt találtuk,

hogy ezek kevésbé rugalmasak. Nem volt lehetôség bo-
nyolultabb egyéni lekérdezésekre, nem rendelkeztek
megfelelô statisztikai, elemzô funkcióval, valamint
szervizmodullal. A nagy programok pedig 50 millió fo-
rinttól indultak, aminek finanszírozását cégünk nem
tartotta érdemesnek. Ekkor felmerült az Exact neve, és
annyira felpörögtek az események, hogy egy héten
belül az Exact Hungary munkatársai már prezentáltak
számunkra egy elôadást, további egy héten belül pe-
dig megszületett a döntés. A bevezetés is ilyen pörgôs,
mondhatnám feszített tempóban zajlott, hiszen mind-
ez 1999 októberében történt, és januárban már az új
rendszerünkkel nyitottuk az új évet.

MM..:: –– 11999999-bbeenn mméégg ppáárrhhuuzzaammoossaann éélltteekk eeggyymmááss
mmeelllleetttt aazz EExxaacctt kküüllöönnbböözzôô vveerrzziióóii.. ÖÖnnöökk mmeellyyiikkeett vvee-
zzeettttéékk bbee aa ccééggccssooppoorrttnnááll??
P. Cs.: – A windowsos verzióból a 3.32-vel kezdtük, és
btrive-es adatbázismotorral. Annak idején az SQL-
változat még nem volt olyan kiforrott, mint most, és
más volt a modulszerkezete. A Btrive-verzió több ki-
sebb modulból állt, emiatt könnyebben a mi felada-
tainkhoz lehetett igazítani. Azóta persze változott a
világ, most tervezzük, hogy áttérünk az SQL-es verzi-
óra – hiszen eredetileg is ez volt a végsô célunk –,
méghozzá a rugalmasabb adatbázismotor, a köny-
nyebb lekérdezések és automatizálások miatt.

MM..:: –– MMiillyyeenn ttaappaasszzttaallaattookkrraa tteetttteekk sszzeerrtt 
aa kküüllöönnbböözzôô mmoodduullookk bbeevveezzeettéésseekkoorr,, ééss hhooggyyaann sszzaabb-
ttáákk tteessttrree aa rreennddsszzeerrtt??
P. Cs.: – A testre szabás könnyen ment, mivel nagy se-
gítséget kaptunk az Exacttól. Például nem kellett

A SSzzaannyyóó HHûûttôô ééss KKllíímmaatteecchhnniikkaa KKfftt.. a Sanyo gyártmányú japán klímaberendezések kis-

és nagykereskedelmével, szervizelésével, telepítésével és üzembe helyezésével foglalko-

zik. A MMccQQuuaayy––SSzzaannyyóó KKfftt.. az amerikai McQuay klíma- és hûtôberendezések forgalma-

zását látja el, a SSzzaannyyóó RRtt.. pedig saját márkanevû légkezelô berendezéseket gyárt. 

A három cég együttesen alkotja a Szanyó cégcsoportot, amelynek együttes árbevétele meg-

haladja a 2 milliárd forintot. Az Exact vállalatirányítási rendszerét a két kft.-nél két, föld-

rajzilag elkülönült telephelyen vezették be. Több egyedi megoldás is kialakításra került,

amelyrôl PPeettrrii CCssaabbaa, a Szanyó Kft. informatikai vezetôje számolt be.

Ötletes megoldások
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megvennünk az ajánlattételi modult egy egyszerûsí-
tett ajánlat-nyilvántartási rész használatához, mivel
a rendelési modul eleme az ismétlôdôrendelés-
almodul, amelyben ezt a feladatot meg tudtuk oldani.
Az ismétlôdô rendelésben megtörténhet az ajánla-
tokra vonatkozó alapinformációk rögzítése, és ese-
tünkben ez éppen elég. Természetesen nem kifeje-
zetten az ajánlattételre készült, hanem arra, hogy 
a rendszeres vevôi rendelést ne kelljen minden egyes
alkalommal rögzíteni a rendszerben, hanem egy
gombnyomásra új rendelés készüljön az alapadatok-
ból. Az ismétlôdô rendelés másik elônye – ami már 
a rendszer kiválasztásakor fontos volt –, hogy ad egy
egyedi azonosítót (munkaszámot), amelyhez az egyes
tevékenységek, események köthetôk, és amely
késôbb nem vész el, évek múlva is visszakereshetô. Ezt
egy listában szépen le lehet kérni, és egyszerûsített
ajánlattételként (munkafüzetként) használható. To-
vábbá megvettük a jelentéskészítô modult, a Crystal
Reportsot, éppen azért, mert számítani lehetett rá,
hogy az új rendszer bevezetésénél várhatóak lesznek
extra lekérdezések, listák. Az Exactban rengeteg
belsô jelentési lekérdezésre nyílik lehetôség, ez 
a modul azt segíti elô, hogy ezeket teljes mértékben
testre lehessen szabni.

MM..:: –– MMiillyyeenn eeggyyeeddii mmeeggoollddáássookkaatt aallaakkííttoottttaakk kkii 
aa rreennddsszzeerrbbeenn??
P. Cs.: – A Sanyo-berendezések kereskedelme folya-
mán fontos, hogy a szállítási határidô csökkentése
érdekében megfelelô raktárkészlettel rendelkezzen a
cég. Mûködött nálunk – idén szûnt meg – egy úgyne-
vezett konszignációs raktár, amely külföldi partnerünk
tulajdonában volt. Mi tulajdonképpen akkor fizet-
tünk a termékek után vámot, illetéket a külföldi 
szállító felé, amikor vételeztünk ebbôl a raktárból. 
Tulajdonképpen az ô bizományos raktára volt. Ezt 
a tevékenységet nem lehetett saját raktárként kezel-
ni, mivel akkor a vállalat pénzügyi rendszerében is sze-
repeltek volna az adatok. Az Exactban megoldást 
találtunk erre a kérdésre, méghozzá úgy, hogy külön
adminisztrációt hoztunk létre, amelyben csak a lo-
gisztikai – tehát a kifelé/befelé történô mozgást
kezelô – részt használjuk. Amikor külföldi
partnerünktôl havonta egyszer jött a számla a hó
közben „kimozgatott” termékekrôl, azokat rögzítet-
tük a mi rendszerünkben mint beérkezett árukat. 
A rendszerben tehát úgy mûködött a raktár, mint
egy másik cég, amelynek a termékei nem kerülnek be
saját pénzügyi rendszerünkbe. A „kimozgás” megtör-
tént hó közben, és a rendszer akkor állt egyensúlyba,

amikor hó végén megérkezett a számla a raktárból ki-
szállított termékekrôl, és ezt bevételeztük a rendsze-
rünkbe. Mindez tökéletesen mûködött, amíg a külföl-
di partnerünk fenntartotta konszignációs raktárát.

MM..:: –– EEmmllíítteettttee,, hhooggyy kkéétt tteelleepphheellyyeenn ddoollggoozznnaakk
eeggyysszzeerrrree,, vvaallaammiinntt hhooggyy eeggyy mmáássiikk rraakkttáárrrraall iiss rreennddeell-
kkeezznneekk,, aammeellllyyeell oonnlliinnee kkaappccssoollaattbbaann áállllnnaakk.. HHooggyyaann
kkééppeezzttéékk llee eezztt aa ssttrruukkttúúrráátt aa rreennddsszzeerrbbeenn??
P. Cs.: – Úgy tudtuk megoldani, hogy az a felhaszná-
ló, aki a távoli raktárban dolgozik, nem a saját gépén
futtatja az Exactot. A cégen belül van elhelyezve egy
úgynevezett árnyékgép, azon fut a rendszer, és a vo-
nalon csak az árnyékgép képernyôjén megjelenô in-
formáció továbbítódik. Ennek a sebessége már
megfelelô egy 64 kbps-os vonalon. A terminálhoz 
a Symantec PCAnywhere programját használjuk,
amely benne van az Exactban is. Egészen pontosan az
Exact licencéhez jár a szoftver hostverziója, és mi vet-
tünk mellé egy kliensprogramot is. (Az Exact ajánl
más megoldásokat is a távoli telephelyek mûködteté-
sére, de a Szanyó Kft. számára a PCAnywhere bizo-
nyult a legmegfelelôbbnek – a szerk.)

MM..:: –– MMaaggaazziinnuunnkkbbaann aazz eeddddiiggii eesseettttaannuullmmáánnyyookk
ssoorráánn eeddddiigg nneemm iiggaazzáánn éérriinntteettttüükk aa hhaarrddvveerreess hhááttttéérr
kkéérrddéésséétt.. MMiillyyeenn „„vvaassrraa”” vvaann sszzüükksséégg aazz EExxaacctt vváállllaallaatt-
iirráánnyyííttáássii rreennddsszzeerrééhheezz??
P. Cs.: – Talán meglepô, de a rendszer nem hardverigé-
nyes. A szerverünk aránylag régi, egy Pentium II, 233
MHz-es, duálprocesszoros gép. Ezen fut az adatbázis.
A szükséges tárterület nyilván magától a vállalattól
függ, de az Exact nem pazarló: egy nagyobb adatbá-
zis arányosan nagyobb helyet foglal el. Kliensoldalon
is elég régi a gépparkunk, ám a meglévô Pentium I-es
rendszerû komputereken teljesen jól fut a rendszer.
Egyetlen dolgot figyeltem meg: gyors hálózati kapcso-
latra van szüksége, és az Exact „meghálálja” a 100
Mbps-ot. Persze ez manapság már nem igazán említés-
re méltó, hiszen a boltokban nem is lehet 100 Mbps-
nál lassabb hálózati kártyákat venni.

MM..:: –– VVééggüüll sszzeerreettnnéémm mmeeggkkéérrddeezznnii:: mmeennnnyyiirree eelléé-
ggeeddeetttt aa pprrooggrraammffrriissssííttéésseekkkkeell?? IIddôôbbeenn rreeaaggááll aazz EExxaacctt
eeggyy-eeggyy jjooggsszzaabbáállyyvváállttoozzáássrraa vvaaggyy tteecchhnnoollóóggiiaaii ffeejj-
lleesszzttééssrree??
P. Cs.: – A programfrissítéseket folyamatosan küldik, ha
kijön egy újabb, azt mindig megkapjuk. A 3.7-es ver-
zió legutóbb az új operációs rendszerekkel való kom-
patibilitást oldotta meg. A jogszabályi változásokra is
mindig határidôre megkaptuk a frissítést. Összességé-
ben úgy tapasztaltuk, hogy lépést tartanak a folyama-
tos változással és fejlôdéssel. ||||
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Nagypályán
A MOL Magyar Olaj- és Gázipari Rt. 2001 elején írta alá azt a szerződést, amelynek alap­
ján pénzügyi és számviteli tevékenységét hat évre -  meghosszabbíthatóan -  kihelyezte az 
Accenture-höz. A cél az volt, hogy a MÓL az alaptevékenységeire tudjon koncentrálni, és 
a tám ogató funkciók területén jelentős -  a hat év során az outsourcing előtti, eredeti költ­
ségekhez képest összesen 40 százalékos -  költségm egtakarítást érjen el. A  400 fős pénz­
ügyi és számviteli szervezet kihelyezése a mai napig is az egyik legjelentősebb magyar- 
országi outsourcing-szerződés. A z első év eredményeiről Daniel Stewart-Robertst, a MÓL
számviteli és adóigazgatóját kérdeztük.

m Megoldás: -  Milyen stratégiai indokok alapján kezdett 
el a MÓL vezetése azon gondolkodnií, hogy külső szer­

vezethez helyezze k i pénzügyi és számviteli tevékenységét?
Daniel Stewart-Roberts: -  A  M OL szervezete a rendsze rvá l­
tás ó ta  tö b b  nagy vá ltozáson  m e n t keresztü l. 1995 és 1998 
k ö z ö tt három  lépcsőben p r iva tiz á ltá k , és je le n le g  a részvé­
nyeknek m a jdnem  a fe le  n em ze tköz i b e fe k te tő k  kezében 
van. 1999-ben új vezetés k e rü lt a szervezet é lére , és egy 
o lyan  s tra té g iá t fo g a d o t t  el, am e ly  a te rjeszkedésen , az 
a lap tevékenységekre  va ló  koncen trá láson  és a h a té k o n y ­
ságnövelésen alapszik. A  MÓL nem rég iben  m egha tá rozó  ré­
szesedést sze rze tt a S lovna ftban , a szlovák o la jtá rsaságban, 
és je le n le g  is tö b b  hasonló  akviz íc ión  g o n d o lk o d u n k . Eh­
hez a s tra tég iához  a lapve tő  fon tosságú, hogy az ü z le ti a lap- 
tevékenységeinkre  koncen trá ljunk . Pontosan ezért he lyeztük  
ki a ru tin je lle g ű  fo ly a m a ta in k a t. Ez a k o n s tru kc ió  lehe tővé  
teszi, hogy kö ltségm eg taka rítás t é rjü n k  el, és ugyanakko r az 
o u ts o u rc e -o lt s z o lg á lta tá s o k  fe le t t  je le n tő s  k o n tro li-  
lehe tősége t b iz to s ít szám unkra.

M.: -  Milyen folyamatokat helyeztek k i a cégből?
D. S.-R.:- E tevékenységek köre m agában fo g la lta  az a lapvető  
könyvv ite li fu n k c ió k a t -  a fő kö n y ve t, a követe lések és k ö te ­
lezettségek kezelését, va la m in t a tá rgy i eszközök, a készlet és 
a készpénz ny ilván ta rtásá t - ,  a veze tő i és a külső je len tések 
előkészítését, az adózási kö te leze ttségek te ljesítésének keze­
lését. A  kihelyezés „a h o g y  va n " a lapon tö r té n t, indu lásko r 
nem v á lto z ta ttu n k  a fo lya m a to k o n .

M.: -  Miért nem a szervezeten belül próbálták meg fejlesz­
teni ezeket a folyamatokat, m iért a kihelyezés m ellett 
döntöttek?
D. S.-R.: -  Ez a m ár e m líte tt s tra tég ia  log ikus kiterjesztése 
vo lt. M ind  a vezérigazgatónk, m ind  a pénzügyi vezetőségünk 
érezte, hogy egy akvizíc ió u tán  nehéz in te g rá ln i a megszer-

|X|HÍ||Megoldáí|

z e tt vá lla la t ilyen je lle g ű  fu n k c ió it az anyaszervezetbe. Úgy 
g o n d o ltu k , hogy egy e lism ert és m egb ízha tó  szo lgá lta tó  sok 
esetben jo b b a n  lépést tu d  ta r ta n i a szervezetben tö r té n ő  
vá ltozásokka l, m in t a szervezet m aga. M in d e m e lle tt tu d tu k , 
hogy a pénzügyi és szám vite li tevékenységek nem ta rto zn a k  
az a lap tevékenységünkhöz, és egy külső szo lgá lta tó , am ely­
nek ez az a laptevékenysége, ha tékonyabban  tu d  fe lügye ln i 
a szo lgá lta tások m inőségére és költséghatékonyságára. Ezzel 
e g y ü tt  az első id ő k b e n  g o n d o lk o d tu n k  azon, hogy  egy 
vegyesvá lla la to t hozunk  lé tre  a szo lgá lta tások ellátására, de 
aztán kö rü lnéz tünk , és m egvizsgá ltunk más, m ár m egvalósult 
p ro je k te ke t. Pontosan ebben az időben m en t tö n k re  a Shell 
és az Ernst & Y oung  válla lkozása. Ők hozzánk hasonlóan k i­
he lyezték ezeke t a tevékenységeket, de a vegyesválla lati fo r ­
m ánál m arad tak . Úgy g o n d o ltu k , s ikerte lenségük egyik oka 
az vo lt, hogy a Shell nem tu d ta , pontosan m ilyen szerepet is 
kell já tszania a fo lyam a tban , és azzal p ró b á lko zo tt, hogy egy 
vá lla la t egyszerre ügyfe le  és szo lgá lta tó ja  legyen önm agának. 
Ez b iz tos é rd e kk o n flik tu so k h o z  vezet, és m i szere ttük  volna 
e lke rü ln i ez t a h ibá t.

M.: -  A zt állítja; hogy jobban lehet kontrollálni bizonyos 
szolgáltatások minőségét, ha azokat egy külső szervezet 
nyújtja; mintha házon belül lennének?
D. S.-R. : - A m ik o r  az o u tsou rc ing ró l kezdünk el beszélni, t ip i­
kus e llenérv, hogy a fo ly a m a to k  kihelyezése e g y ü tt já r a fe ­
le t tü k  g y a k o ro lt k o n tro ll lehe tőségének elvesztésével. M i 
úgy  g o n d o lju k , az o u ts o u rc in g  le g fő b b  e lőnye , hogy 
szerződésben rö g z íte tt, m it kapunk, m it ké rh e tü n k , és mi 
tö r té n ik , ha nem  azt kap juk, a m it k é rtü n k . Nincsenek olyan 
kérdések, am e lyeke t ne lehe tne  szabályozni egy m eg fe le lő  
szerződés kere te i k ö zö tt. Jól d ö n tö ttü n k , m e rt ma m ár v ilá ­
gos, hogy a szo lgá lta tások színvonala lényegesen magasabb­
ra to rnászható  fe l egy valódi szo lgá lta tó -ügy fé l kapcsolatban.
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M.: -  Hogyan ke ll úgy m egkötni egy outsourcing- 
szerződést, hogy a szolgáltatások m egfelelő minősége garan­
tálva legyen?
D. S.-R.:- Először is te ljesen  v ilágos, hogy  ez a kapcso la t nem  
6 évre szól. Ez egy házasság, és a z t szere tnénk, h ogy  add ig  
ta rtson , am íg „a  ha lá l el nem  vá lasz t". A z é r t k ö tö t tü k  6 évre 
a szerződést, m e rt úgy g o n d o ltu k , hogy más fe lté te le kb e n  kell 
m e gá llapodn i akko r, a m ik o r e lk e zd ő d ik  egy ilyen e g y ü ttm ű ­
ködés, és mások lesznek a fe lté te le k  6 év m úlva, a m ik o r m ár 
k ia la ku ln a k  a „b e s t p rac tice " m ego ldások. M ost, a m ik o r k i­
h e ly e z tü k  a p é n z ü g y i és s z á m v ite li fo ly a m a ta in k a t az 
A ccenture-höz, nem  v o lt é rte lm e , hogy  f ix  á rakban  á lla p o d ­
ju n k  meg. A z t tű z tü k  ki célul, h ogy  6 év a la tt a 2000-es k ö lt­
ségeket 40 százalékkal csökkentsük. Ennek m é rté k é t úgy  á l­
la p íto ttu k  meg, hogy a MÓL és az A ccenture  közösen visel b i­
zonyos kockáza toka t. Ha nem  s ikerü l a k itű z ö tt  m é rté kb e n  
csökkenten i a kö ltségeke t, a k k o r a p luszkö ltségek fe lé t az 
Accenture  viseli. É rdeke ltséget is te re m te ttü n k  m in d  a MÓL, 
m ind  az A ccen tu re  részére. Ha s ikerü l a k itű z ö ttn é l nagyobb  
m értékben  csökkenten i a kö ltségeke t, a k ko r hasonló  fe lté te ­
lekkel osztjuk  m eg a hasznot. Ehhez hozzá ta rto z ik , hogy  egy 
ú g y n e ve z e tt „m u lt i-c l ie n t  service c e n te r t"  h o z tu n k  lé tre , 
am elynek célja, hogy a M Ó L később iekben  m egszerze tt vá l­
la la ta it, ille tve  más piaci sze rep lőke t is k iszo lgá ljon . Végső so­
ron  közösen szere tnénk egy jö ve d e lm e z ő  szolgáltatással k i­
lépn i a piacra.

M.: -  Egy ilyen projekt az alkalmazottak részéről is magas 
fokú együttműködést követel meg. Hogyan lehetséges 400 
munkatársat meggyőzni arról' hogy a kihelyezésnek van ér­
telme? Nem ütköztek ellenállásba, am ikor szem besítették 
a MÓL alkalmazottait azzal, hogy hamarosan egy új szerve­
zetszámára fognak dolgozni?
D. S.-R.: -  Nem v o lt  egyszerű, de m égis sokka l egyszerűbb, 
m in t a hogy  e lőször g o n d o ltu k  vo lna . A  M Ó L egy nagy, tö b b  
ezer a lk a lm a z o tta t fo g la lk o z ta tó  szervezet. E bből e redően  
nem  lehe t az t m ondan i, hogy  a k iszo lgá ló  fo ly a m a to k  te ré n  
a legd in a m iku sa b b , le g ru g a lm a sa b b  fe lép ítésse l re n d e lk e ­
ze tt. így a pénzügyi és szám vite li te rü le te n  d o lg o z ó  a lka lm a ­
z o tta in k  -  a k ik  a k ihe lyezés ig  sokszor a z t é re z té k , h o g y  
m u n k á ju k  a szervezet egészéhez képest csak m ásod lagos 
tevéke n ysé g e t je le n t -  szívesen g o n d o lta k  a rra , h o g y  egy 
o lyan cégnél fo g n a k  d o lg o zn i, aho l tény legesen  az ő fe la d a ­
tu k  a le g fo n to sa b b . M in d e h h e z  h o z zá já ru lt, h o g y  az e lm ú lt 
évek során m ár je le n tő se n  csö k ke n t az ezen a te rü le te n  
d o lg o z ó k  lé tszám a. Úgy is fo g a lm a z h a tn é k , h o g y  hozzá  
vo lta k  szokva az átszervezésekhez és leépítésekhez. Ilyen kö ­
rü lm ények  k ö z ö tt sokan ö rü lte k , hogy  egy új he lyen tu d n a k  
to v á b b  d o lg o z n i, aho l lényegesen jo b b a n  b iz to s íto tt hosszú 
távú  fo g la lk o z ta tá s u k . T u d tá k , hogy  ezek u tá n  lényegeseb­
ben jo b b a n  s z á m íth a tn a k  a te v é k e n y s é g ü k h ö z  k ö tö t t

ju ta lm azásra , p o z itív  visszajelzésre, m in th a  a M Ó L szerveze­
té n  b e lü l m a ra d ta k  vo lna .

M.: -  M ilyen eredm ényeket sikerült elérniük az első év 
során?
D. S.-R.:- Nagyon p o z itív  az első év tapaszta la ta . A  kö ltségek 
sze m po n tjá b ó l a m e g a d o tt sz in t sze rin t ha ladunk , és a szol­
gá lta tá so k  színvonala  is e m e lk e d e tt. Van egy kulcstényező, 
am ely  m ia tt az o u tso u rc in g  jó  m ego ldásnak b iz o n yu lt. A z 
A ccen tu re  nagyon  nagy ha n g sú ly t fe k te t  a szo lgá lta tások  
színvonalára . Ha va laho l csúszás van, a k ko r annak csak m i le­
h e tü n k  az oka i. Nem a d ju k  á t id ő b e n  az a d a to ka t, vagy első 
kö rben  p o n ta tla n  a d a to k a t k ö z lü n k  ve lük. Nagyon jó l d e fin i­
á lta k  a szo lgá lta tási szintek. Az A ccenture  lé tre h o z o tt egy kü ­
lön cso p o rto t, a m e ly ik  csak ezeknek az á lla n d ó  m érésével 
fo g la lk o z ik . Ezzel e g y ü tt a le g s zem be tűnőbbek  a ku ltu rá lis  
vá ltozások. A z a kulcsszerepet já tszó  középveze tő i csoport, 
am ely ik  a M O L-tó l á tk e rü lt az új szervezetbe, m inden előzetes 
várakozásunkat m egha ladó  m ódon , nagyon gyorsan ad a p tá l­
ta  a szo lg á lta tá s -kö z p o n tú , ü g y fé lo r ie n tá lt m e gköze lítés t. 
Lé trehoz tunk  egy tö b b sz in tű  kom m unikációs m á trixo t. Ennek 
lényege, hogy m inden üzleti vagy funkc ioná lis  M OL-vezetőhöz 
ta r to z ik  egy A ccenture-m enedzser. Ezek a pá rok  rendszere­
sen ta r ta n a k  m egbeszé léseket, hogy  fig y e le m m e l k ísérjék 
a te lje s ítm ényt, és m egválaszo lják a fe lm e rü lő  kérdéseket. Ez 
nem  egy h ih e te tle n ü l nagy ta lá lm á n y , de sokszor ta lá lk o ­
zu n k  azzal a p rob lém áva l, hogy  ez a rendszer egy szerveze­
te n  be lü l nem  tu d  m eg fe le lő e n  m ű kö d n i, ú gyhogy  büszkék 
le h e tü n k  a sikerére.

M.: -  Milyen tényezőkre hívná fel azoknak a vezetőknek 
a figyelmét, akik hasonló outsourcingon gondolkodnak?
D. S.-R. : -T a lá n  k lisének tű n ik , de sem m i sem anny ira  fon tos , 
m in t a m e g fe le lő  kom m u n iká c ió . N agyon sok irányban kell 
k o m m u n ik á ln i. E lsősorban o t t  van az igazgató tanács, a m e­
nedzsm ent és az a lka lm azo ttak , ak ik  é rin tve  vannak a kérdés­
ben. Nem szabad m eg fe le d ke zn i a szakszervezetekrő l, a fe l­
haszná lókró l, azokró l, ak ik  az in fra s tru k tú rá t b iz tos ítják , a 
vevőkrő l, a beszá llítók ró l. M os t csak a legnagyobb  csopo rto ­
k a t e m líte tte m . K özö ln i ke ll m in d e n t a legrészle tesebben és 
a legham arabb . A  m ásodik  tényező  a m e g fe le lő  p ro je k tm e ­
nedzsm ent. Egy ilyen kom p lex  fo lya m a tn a k  te ljes m u nka ide ­
jében  ezzel fo g la lk o z ó  m enedzsm entre  van szüksége, jo g i és 
H R -gyakorla tta l. A z ügy fé l- és a szo lgá lta tócsoportoknak  any- 
n y it ke ll e g y ü tt g o n d o lk o d n iu k  és d o lg o zn iu k , a m e n n y it csak 
lehetséges. Ha szorít az idő, a k ko r érdem es kis csoportokban  
do lgozn i, hiszen a m egállapodásra fo rd í to t t  idő  növekszik, ha 
sok e m be rnek  kell egy kérdésben egye té rte n ie . O lyan m e­
nedzsm ente t válasszunk, am e lye t fe l tu d u n k  ruházn i va lód i 
d ö n té s i jo g k ö rre l.  Ehhez te rm é sze te se n  szükséges, h o g y  
a fe lső  vezetés el legyen kö te lezve  a p ro je k t m e lle tt, és m eg­
a d jon  m inden  lehetséges tá m o g a tá s t. Ilii
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MMeeggoollddááss:: –– MMiillyyeenn hhaattáássuukk vvoolltt aa pprroojjeekkttrree aa MMaattáávvnnááll
mmáárr mmeegglléévvôô bbeellssôô SSLLAA-kknnaakk??

Bendik Marcell: – Komoly segítséget jelentettek, meggyor-
sították a munkát. A meglévô SLA-k biztosították a szolgál-
tatások struktúráját, valamint erôsítették az IT-n belül 
a szolgáltatói szemléletet, s ez könnyebbé tette az interjú-
kat, egyeztetéseket.
Fekete Dániel: – Az AAM-nél meglévô tudás és szemléletmód
más megközelítésben tárta elénk az SLA-k kérdését – kisza-
badított a megszokás béklyóiból, és segített az új lehetôsé-
geket észrevenni. Egy általános, rendszerfüggetlen tartalmat
magában foglaló s így minden (belsô) ügyfelünkkel megköt-
hetô keretszerzôdés létrehozását ajánlották, ehhez mintegy
mellékletként csatlakoztatva a felhasználói szervezetenként
eltérô szolgáltatásokra vonatkozó SLA-modulokat. Így 
a szolgáltatás paramétereinek változásakor csak az adott
szolgáltatásra vonatkozó modult kell módosítani, s így le-
egyszerûsödik az SLA-k karbantartása és testre szabása. 
A megoldás bevált, a mai napig az akkor létrehozott kere-
tek alapján készülnek az SLA-k.

MM..:: –– MMiitt ttaarrttaallmmaazz aa kkeerreettsszzeerrzzôôddééss??
F. D.: – Az SLA-mûködtetés, a karbantartás folyamatának 
leírását és minden, cégszinten egységes információt. Így a ke-
retszerzôdésben kap helyet többek között a két fél együtt-
mûködésének, kommunikációjának szabályozása, a ripor-
tolások meghatározása, a nem megfelelôségek kezelésé-
nek folyamata, de az SLA megújításának szabályozása is.

MM..:: –– MMii jjeelllleemmeezzttee pprroojjeekkttsszziinntteenn aa MMaattáávv ééss aazz AAAAMM kköö-
zzööttttii eeggyyüüttttmmûûkkööddéésstt??
B. M.: – A matávos kollégák SLA-készítésben való jártassága
és a projekt iránti elkötelezettsége már induláskor jó alapot
teremtett az együttmûködéshez. Mind a projekt eredmé-
nyességéhez, mind az SLA sikeres használatához hozzájárult,
hogy minden feladaton a közösen létrehozott 3-3 fôs pro-
jektcsapat dolgozott.
Szász Erika: – Ez a felállás a már kialakított és elfogadtatott
SLA karbantartása szempontjából is ideális volt, hiszen 
a matávos kollégák az SLA készítése közben megszerezhet-
ték az ehhez szükséges, a dokumentumokban leírtakon tú-
li, elsôsorban a szemléletmódot befolyásoló kompetenciákat.
Aktív részvételük, helyismeretük komoly segítséget jelentett
a projekt számára, és gyorsította a munkát.
F. D.: – Az AAM folyamatosan egyeztette elképzeléseit két-
oldali elvárásainkkal, s az így létrejött egységes módszertan
szolgált alapul a keretszerzôdés és moduljai kialakításához.

MM..:: –– AA bbeellssôô SSLLAA kkéésszzííttééssee kköözzbbeenn mmeeggkkeezzddôôddtteekk 
aa MMaattáávv IITT-kkiihheellyyeezzéésséérrôôll sszzóóllóó ttáárrggyyaalláássookk.. EEzz hhooggyyaann éérriinn-
tteettttee aa pprroojjeekktteett??
F. D.: – A 2000-ben errôl folyó tárgyalások kedvezô hely-
zetet teremtettek a belsô SLA kialakításához. Máshol a kül-
sô és a belsô szolgáltatóval kötött szolgáltatási szerzôdé-
sek gyakran – mivel a belsôk megkötésekor többnyire
még nem gondoltak a tényleges kihelyezésre – jelentôsen
eltérnek egymástól, s így megnehezítik a külsô szolgálta-

A vállalatok belsô informatikai egységének napjainkban egyre inkább elôtérbe kerülô fel-

adata a szolgáltató(k) és a felhasználók közötti kiegyensúlyozottabb kapcsolat megterem-

tése. Ennek ellátásához nyújt hatásos támogatást a két fél együttmûködését szerzôdéses

alapokra helyezô SLA (Service Level Agreement – szolgáltatásiszint-megállapodás). 

A MMaattáávv IInnffoorrmmaattiikkaaii IIggaazzggaattóóssáággaa már 1997 óta használja az SLA-kat, de az informati-

kai környezet, valamint a felhasználói igények gyors változása szükségessé tette azok fe-

lülvizsgálatát, átdolgozását. Ezt az igényt felismerve – s belátva, hogy házon belül az 

SLA-k „megreformálásához” nincs elegendô tudás és tapasztalat – a Matáv 2000-ben kül-

sô tanácsadóként az AAAAMM VVeezzeettôôii IInnffoorrmmaattiikkaaii TTaannááccssaaddóó KKfftt..-t bízta meg a belsô 

SLA-k korszerûsítésével. Az outsourcing kapujában lévô távközlési óriás ezzel két legyet

ütött egy csapásra. Az új SLA-k bevezetésérôl és mûködtetésérôl FFeekkeettee DDáánniieelllleell, 

a Matáv Informatikai Igazgatóságának projektmenedzserével beszélgettünk, megszólítva

az SLA készítésében részt vevô AAM két szakértôjét, SSzzáásszz EErriikkáátt és BBeennddiikk MMaarrcceelllltt is.

Belsô SLA a gyakorlatban
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tó és a felhasználók közötti kapcsolattartást, a lehetôsé-
gek és az igények összehangolását. Az AAM-mel közösen
elkészített, a kihelyezésre is felkészített belsô SLA-k azon-
ban – kisebb változtatásokkal – összhangba kerültek 
a külsô SLA-kkal. A fentiekre az AAM szakértelme volt 
a garancia.
A belsô SLA-k készítésekor komoly nehézséget jelentett 
a szolgáltatások minôségének elfogadtatása, leginkább a ne-
hezen változó felhasználói költségszemlélet miatt. Ezen
csak a külsô outsourcing segített. A felhasználó csupán most,
a tényleges pénzmozgással járó outsourcing kapcsán – mi-
vel a szolgáltatás ára itt a szolgáltatási szintek szerint is vál-
tozik – kezdi a költségszemléletû gondolkodásmód értéke-
it fel- és elismerni, s a szolgáltatás kérdését nem érzelmi (ne-
kem, kell, akarom), hanem üzleti szempontból (mennyi
hasznot hoz, mennyibe kerül) megközelíteni.

MM..:: –– TTéérrjjüünnkk áátt aa pprroojjeekktt eeggyyiikk kkéénnyyeess ppoonnttjjáárraa,, aa mméérrôô-
sszzáámmookk kkéérrddéésséérree!!
Sz. E.: – A mérôszámok meghatározása az SLA-szerzôdések
alapköve és egyben egyik kritikus területe is, hiszen ezek
számszerûsítik az egyes szolgáltatások elvárt minôségét,
mennyiségét. Elsôként az IT-n belüli definiálásukra került sor,
hogy értékeik késôbb ugyanazt jelentsék az IT minden mun-
katársának, valamint a felhasználóknak is.
F. D.: – A projekt kezdetén több sikerkritériumot is lefek-
tettünk: az elkészítendô SLA határozza meg egyértelmû-
en a szolgáltatás tartalmát és minôségét, a mérés legyen
egyszerû, és a kapott adatok jól jellemezzék a szolgáltatást.
Mindezek következetes megvalósításához az AAM gya-
korlati tapasztalata, nemzetközi kompetenciái (pl. Gartner
Group) és már említett folyamatos kommunikációja jelen-
tett komoly segítséget.
B. M.: – Míg kihelyezéskor az eladó és a vevô egyaránt ren-
delkezik megfelelô IT-kompetenciával, azonos nyelvet beszél,
addig a belsô SLA esetében a vevô (felhasználó) számára az
informatika nyelvén leírtak nem mindig érthetôek. Ezért
az említett sikerkritériumoknak való megfelelés mellett a mé-
rôszámoknak olyan jellemzôket lehet csak választani, ame-
lyek a felhasználók számára is értelmezhetôek.

MM..:: –– KKiikk fféérrnneekk hhoozzzzáá aa sszzoollggáállttaattáássookk sszziinnttjjéétt jjeelllleemmzzôô
mméérrôôsszzáámmookk tteerrvveezzeetttt ééss ttéénnyylleeggeess éérrttéékkeeiihheezz??
F. D.: – Az adott szolgáltatásokra vonatkozó mérôszámok
értékei publikusak. Havi, illetve negyedéves rendszeres-
séggel riportolunk a Matáv és az IT vezetése számára. A bel-
sô intraneten szolgáltatásaink fôbb jellemzôi minden fel-
használó számára elérhetôek. Ezek a mérôszámok az adott
informatikai vezetôk prémiumrendszerébe is beépülnek,
így betartásukban mind ôk, mind – jó vezetôk lévén beosz-
tottjaikat is érdekeltté téve céljaik elérésében – a csapatuk
egyaránt érdekelt.

MM..:: –– MMiillyyeenn iiddôôkköözzöönnkkéénntt ééss hhooggyyaann vviizzssggáálljjáákk ffeellüüll 
aa sszzeerrzzôôddéésseekkeett??
F. D.: – Az SLA-nak van egy rendszeres frissítési ciklusa,
azonban ez nem azt jelenti, hogy minden alkalommal meg
kell változtatni a keretszerzôdést vagy az SLA-modulokat.
A gyakorlatban csak egy-egy technológiai változás vagy új
szolgáltatás bevezetésekor változik az SLA  – egy jól elké-
szített szolgáltatásiszint-szerzôdés nem igényli a folyama-
tos módosítást.

MM..:: –– MMii jjeelleenntteettttee aa pprroojjeekktt sszzáámmáárraa aa lleeggnnaaggyyoobbbb 
kkiihhíívváásstt??
Sz. E.: – Mint korábban említettük, a szolgáltatásokat rep-
rezentáló modulok az IT-vel és a felhasználókkal történô fo-
lyamatos egyezetések során véglegesedtek. Több mint 
20 SLA-modul készült – kétirányú interjúkkal. Ezzel hozha-
tó összefüggésbe a projekt egyik komoly kihívása.
B. M.: – Ez még az átfedéseket figyelembe véve is körülbe-
lül harminc ember idôszakos részvételét, információátadá-
sát jelenti. Növelte a projekt komplexitását, hogy az elôttünk
álló interjúknál a már elhangzottakra is figyelemmel kellett
lenni, a hallottakat a mások által mondottak ismeretében
kellett értelmezni, s persze kezelni, egyeztetni kellett a fo-
lyamatosan visszakapott dokumentumokat. Ez a konfigurá-
ciómenedzsment és az adminisztráció szempontjából 
egyaránt izgalmas és sokrétû feladatot adott a projekt-
csapatnak. A megoldást a projektre kialakított konfiguráció-
kezelési szabványunk szigorú betartása jelentette; csak 
ennek segítségével lehetett a verziókat kézben tartani. A ha-
sonló nagyságú SLA-bevezetésen gondolkodóknak erre 
mindenképpen fel kell készülniük.

MM..:: –– MMiibbeenn llááttjjáákk kkéétt éévv ttáávvllaattáábbaann aa bbeellssôô SSLLAA eellôônnyyéétt,,
mmiiéérrtt éérrii mmeegg eezz aa nneemm kkiiss eerrôôffeesszzííttéésssseell,, kkoonnfflliikkttuussookk ffeell-
vváállllaalláássáávvaall,, kkeezzeelléésséévveell jjáárróó ss aa kküüllssôô sszzeemmllééllôô sszzáámmáárraa
nneemm ssookk eerreeddmméénnyytt mmuuttaattóó mmuunnkkaa??
Sz. E.: – A belsô SLA valódi értéke az IT és a felhasználó kö-
zötti – reális elvárásokon, a kompetenciák és a tevékenység
értékének ismeretén alapuló, ezért – kiegyensúlyozottabb
mûködtetést és kiszolgálást lehetôvé tevô kapcsolat.
F. D.: – Eredményként értékelem az általa képviselt egysé-
ges szemléletmód kialakulását és az egy-egy új szolgálta-
tás bevezetésekor adott, azt befogadó keretrendszert is.
Egy SLA – papír- és tudáshalmaz lévén – könnyebben a fi-
ók mélyére kerül, mint egy már bevezetett alkalmazás.
Ezért úgy gondolom, akkor beszélhetünk a belsô SLA va-
lós sikerérôl, ha a tanácsadó egy év múlva visszatérve azt
látja, hogy alkalmazásával valóban egyszerûbbé és ki-
egyensúlyozottabbá vált az informatika és a felhasználók
közti kapcsolat. Esetünkben használatára az AAM-mel va-
ló együttmûködés során a kollégákhoz átkerült know-
how, tudás jelentett garanciát. ||||
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MMeeggoollddááss:: –– AAzz AAnntteennnnaa HHuunnggáárriiaa mmiillyyeenn mmeeggffoonnttoolláá-

ssookk aallaappjjáánn ddöönnttöötttt úúggyy,, hhooggyy bbiizzoonnyyooss iinnffoorrmmaattiikkaaii

ffoollyyaammaattookkaatt „„kkiisszzeerrvveezz”” aa sszzeerrvveezzeettbbôôll??

Hegedûs Sándor: – Az Antenna Hungária Rt. alaptevékenysé-

gébe tartozik a mûsorterjesztés, a távközlés és a multimédiás

szolgáltatások. Ezek menedzselhetôsége szempontjából alap-

vetô fontosságú, hogy elsôsorban ezekre a piaci területekre

koncentráljon. Ezért volt fontos, hogy – követve a világban el-

terjedten alkalmazott outsourcing-modellt – olyan partnerre

bízza a belsô mûködési folyamatok informatikai támogatásá-

ra vonatkozó igényeinek kielégítését, amely alaptevékeny-

ségként foglalkozik ezzel a területtel. Fontos szempont volt egy

magas szintû szolgáltatói háttérrel és piaci ismeretekkel, va-

lamint partnerkörrel bíró szövetséges bevonása, amelyet mi 

a Minor Rendszerház Rt. „személyében” találtunk meg.

MM..:: –– PPéénnzzüüggyyiilleegg ééss aa hhuummáánn eerrôôffoorrrráássssaall kkaappccssoollaattooss ffoo-

llyyaammaattookkaatt tteekkiinnttvvee mmiillyyeenn eerreeddmméénnyyeekkeett kköönnyyvveellhheetttteekk eell

aazz oouuttssoouurrcciinngg mmeeggvvaallóóssííttáássaa óóttaa??

H. S.: – Az informatikai tevékenységek kihelyezésének megha-

tározó szempontja volt, hogy az nem járhat költségnövekedés-

sel. A mûködés elsô félévének adatait elemezve elmondhat-

juk, hogy ez teljesült. A vállalaton belül foglalkoztatott infor-

matikai munkatársak feladatköre a korábbiakhoz képest lénye-

gesen leszûkült, elsôsorban az SLA alapú kihelyezett szolgál-

tatások menedzselésére, a vállalati belsô informatikai igények

koordinálására, adminisztrációjára, valamint az informatikai és

adatbiztonsággal összefüggô feladatokra szorítkozik. Teljesült

a felhasználók szempontjából talán legfontosabb kritérium is:

az informatikai szolgáltatások szinte észrevétlenül, minôségi

problémák nélkül kerültek át a két leányvállalathoz.

MM..:: –– MMiillyyeenn vváállllaallaattookk sszzáámmáárraa aajjáánnllootttt aazz iinnffoorrmmaattiikkaaii

sszzoollggáállttaattáássookk kkiihheellyyeezzééssee,, ééss mmiillyyeenn ttéénnyyeezzôôkkrree kkeellll ffiiggyyeell-

mmeett ffoorrddííttaannii eeggyy iillyyeenn pprroojjeekktt ssoorráánn??

H. S.: – Saját tapasztalataink alapján azon vállalatok, vállalko-

zások számára tudjuk javasolni az outsourcing-modellben

rejlô elônyök elemzését és kihasználását, amelyek szûkös 

erôforrásokkal gazdálkodva, de maximális hatékonysággal

igyekeznek szûken vett alaptevékenységükre fókuszálni,

ugyanakkor nem kívánnak lemondani a vállalati mûködést tá-

mogató, korszerû és versenyképes, ráadásul ma már elenged-

hetetlennek tekinthetô informatikai szolgáltatásokról és az

azok folyamatos megújításából eredô elônyökrôl. Természe-

tesen sok mindenre oda kell figyelni. A kihelyezés során ta-

lán a legfontosabb annak a feladatmegosztásnak, illetve

azoknak a hozzá kapcsolódó teljesítményelvárásoknak a szer-

zôdésekben történô pontos rögzítése, amelyek elejét veszik

a gyakorlati mûködés során kezdetben óhatatlanul felmerü-

lô vitáknak. Fontos szempont, hogy az outsourcing-modellt

alkalmazó vállalat mindenképpen rendelkezzen az informa-

tikai stratégia megalkotásához, az informatikai erôforrások

tervezéséhez, valamint az informatikai szolgáltatások mene-

dzseléséhez szükséges létszámmal és szakértelemmel. ||||

Az AAMM-IITT RRtt.. az Antenna Hungária Rt. 100%-os tulajdonú leányvállalatának, az Antenna Mul-

timédia Rt.-nek és a Minor Rendszerház Rt.-nek 50-50%-os tulajdoni részesedésével 2001 jú-

liusában alakult meg azzal a céllal, hogy magas színvonalon, elôre definiált

szolgáltatásiszínvonal-garanciákkal (SLA) kiszolgálja az Antenna Hungária Rt. és késôbbiekben

az Antenna-cégcsoportba tartozó vállalatok korszerû mûködéséhez szükséges informatikai igé-

nyeket. Ezek közül is kiemelt fontosságúak az Antenna Hungária Rt.-nél rendszeresített al-

kalmazások és az azokhoz tartozó szerverek üzemeltetésével, valamint a desktop számítás-

technikai környezettel kapcsolatos fenntartási és üzemeltetési elvárások. A számítástechnikai

hálózat aktív elemeinek menedzselése és az azokhoz kapcsolódó hálózati számítástechnikai

feladatok ellátása egy hasonló outsourcing-megállapodás keretében az Antenna Multimédia

Rt. feladata. Az alapítást követô egy éven belül a kifejezetten a fenti informatikai igények ki-

elégítésére szakosodott AM-IT már külsô ügyfelek kiszolgálásával is számol üzleti tervében.

Az informatikai háttérszolgáltatások kihelyezésével kapcsolatos tapasztalatokról HHeeggeeddûûss

SSáánnddoorrtt, az Antenna Hungária Rt. multimédia-vezérigazgatóhelyettesét kérdeztük.

Kihelyezve



||||
MMeeggoollddááss:: –– AAzz óórráámmrraa ppiillllaannttvvaa llááttoomm,, hhooggyy llaassssaann iitttt
aazz eebbéédd iiddeejjee.. MMii ttöörrttéénniikk aakkkkoorr,, hhaa aazz iinntteerrjjúú bbeeffeejjee-

zzééssee uuttáánn –– ééhhssééggeemm ccssiillllaappííttáássaa vvééggeetttt –– aazz ÖÖnnöökk eeggyyiikk éétt-
tteerrmmee ffeelléé vveesszzeemm aazz iirráánnyytt??
Baczynski Eszter: – Nos, csak dicsérni tudom a választását...
De a viccet félretéve, amennyiben azon éttermeink egyiké-
ben költi el ebédjét, amelyekben már mûködik a Minor
Rendszerház által bevezetett És az Inter.net hálózati szol-
gáltatására támaszkodó EasInfo megoldás, úgy a szabad ter-
minálok egyikénél az internetehez is hozzáférhet. Konkré-
tan ez úgy történik, hogy a megrendelt étel-ital mellé – le-
gyen az bármi a kínálatunkból – egy 99 forint értékû
internetjegyet kap, amely 20 percnyi ingyenes hálózathasz-
nálatot tesz lehetôvé. Ezen idôszak alatt kedve szerint
chatelhet, e-mailezhet vagy éppen böngészhet a weboldalak
között. Mivel a jegyek egyedi kódokat tartalmaznak, a 20
perc több részletben is felhasználható. Tehát rövidebb
internetezés esetén is érdemes megôrizni a kódot, hiszen az
késôbb bármikor újra aktiválható.

MM..:: –– TTuuddoommáássuunnkk sszzeerriinntt hhaassoonnllóó rreennddsszzeerr hhaazzáánnkkoonn
kkíívvüüll ccssaakk 11-22 oorrsszzáággbbaann üüzzeemmeell.. HHoonnnnaann jjöötttt aa pprroojjeekktt 
ööttlleettee??
B. E.: – Számos kutatás is alátámasztja, hogy az internetezô
társadalom, illetve a gyorséttermek látogatói közötti átfe-
dés igen jelentôsnek mondható – ez volt a kiindulási alap.
Az Inter.net és a Burger King felismerte, hogy célcsoportjuk
megegyezik, s így annak szabadidô-eltöltési szokásai is,
ezért 2001 júniusában együttmûködési megállapodást kö-
tött, amelynek keretében a Burger King vendégei vásárlás
után ingyen juthattak hozzá az Inter.net szolgáltatásaihoz.
Tudni kell, hogy a jelenlegi megoldás két lépésben valósult
meg. Az elsô fázisban éttermeinkben még nem voltak
EasInfo terminálok. A rendszer úgy mûködött, hogy a ven-
dég kapott egy kupont, amelyet le kellett adni az Inter.net
munkatársának, akinek az volt a feladata, hogy segítse 
a vendégeket, s hogy mûködésbe hozza a gépeket. Ezt 
követôen jelentkezett nálunk a Minor Rendszerház, amely-
nek munkatársai az újságban olvastak a Burger King és az
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Az 1954-ben JJaammeess MMccLLaammoorree és DDaavviidd EEddggeerrttoonn által Miamiban alapított Burger King

napjainkra már a világ majd minden pontján megtalálható, éttermeinek száma jelenleg

jóval meghaladja a tízezret. Az egyik legismertebb gyorséttermi hálózat Magyarországon

is nagy népszerûségnek örvend, ám a piaci verseny – azon túl, hogy a cég egyedi ízeivel

és lángon sütött hamburgereivel jól megkülönböztethetôvé, egyedivé teszi termékeit –új

utak felkutatására késztette a vezetôséget. Ekkor került képbe az Inter.net

internetszolgáltató és a MMiinnoorr RReennddsszzeerrhháázz RRtt.., amely 1996-óta fejleszti ügyfélkiszolgá-

ló rendszerét; az széleskörûen biztosítja az ügyfelek, felhasználók gyors és pontos infor-

málását, segíti a gördülékenyebb ügyintézést, ezáltal növeli bizalmukat és elégedettségü-

ket. A kezdetektôl érintôképernyôs megoldást alkalmazó terminált elsôként jegykiadó au-

tomataként alkalmazták, amelynek elsôdleges funkciója, hogy a nagy ügyfélforgalommal

rendelkezô üzleti egységekben megszüntesse a sorban állást és az azzal járó feszült lég-

kört. A rendszerház gyártásfejlesztési csapatának legújabb eredménye az információs ter-

minálcsalád, amely egyedülálló megoldást kínál az interaktív tájékoztatásra. A termékcsa-

lád tagjai között a felhasználói igények széles spektrumának kielégítése érdekében több

típus található meg, amelyek közül az EasInfo névre kereszteltet az elmúlt hónapokban

vezették be a Burger King éttermeiben. A hazánkban egyedülálló, de még Európában is

újszerûnek tekinthetô projekt részleteirôl BBaacczzyynnsskkii EEsszztteerr, a BBuurrggeerr KKiinngg MMaaggyyaarroorrsszzáágg

marketingigazgatója nyilatkozott lapunknak.

Internet lángon sütve  

Rendszerház Rt.

Budapest, 1035
Vörösvári út 103-105
Telefon: (1) 436-3000

Fax: (1) 436-3100
hhttttpp::////wwwwww..mmiinnoorr..hhuu
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MMeeggoollddááss:: –– MMiillyyeenn ssttrraattééggiiaaii iinnddookkookk aallaappjjáánn kkeezzddeetttt
eell aa MMOOLL vveezzeettééssee aazzoonn ggoonnddoollkkooddnnii,, hhooggyy kküüllssôô sszzeerr-

vveezzeetthheezz hheellyyeezzzzee kkii ppéénnzzüüggyyii ééss sszzáámmvviitteellii tteevvéékkeennyyssééggéétt??
Daniel Stewart-Roberts: – A MOL szervezete a rendszervál-
tás óta több nagy változáson ment keresztül. 1995 és 1998
között három lépcsôben privatizálták, és jelenleg a részvé-
nyeknek majdnem a fele nemzetközi befektetôk kezében
van. 1999-ben új vezetés került a szervezet élére, és egy
olyan stratégiát fogadott el, amely a terjeszkedésen, az
alaptevékenységekre való koncentráláson és a hatékony-
ságnövelésen alapszik.  A MOL nemrégiben meghatározó ré-
szesedést szerzett a Slovnaftban, a szlovák olajtársaságban,
és jelenleg is több hasonló akvizíción gondolkodunk. Eh-
hez a stratégiához alapvetô fontosságú, hogy az üzleti alap-
tevékenységeinkre koncentráljunk. Pontosan ezért helyeztük
ki a rutinjellegû folyamatainkat. Ez a konstrukció lehetôvé
teszi, hogy költségmegtakarítást érjünk el, és ugyanakkor az
outsource-olt szolgáltatások felett jelentôs kontroll-
lehetôséget biztosít számunkra.

MM..:: –– MMiillyyeenn ffoollyyaammaattookkaatt hheellyyeezztteekk kkii aa ccééggbbôôll??
D. S.-R.: – E tevékenységek köre magában foglalta az alapvetô
könyvviteli funkciókat – a fôkönyvet, a követelések és köte-
lezettségek kezelését, valamint a tárgyi eszközök, a készlet és
a készpénz nyilvántartását –, a vezetôi és a külsô jelentések
elôkészítését, az adózási kötelezettségek teljesítésének keze-
lését. A kihelyezés „ahogy van” alapon történt, induláskor
nem változtattunk a folyamatokon.

MM..:: –– MMiiéérrtt nneemm aa sszzeerrvveezzeetteenn bbeellüüll pprróóbbáállttáákk mmeegg ffeejjlleesszz-
tteennii eezzeekkeett aa ffoollyyaammaattookkaatt,, mmiiéérrtt aa kkiihheellyyeezzééss mmeelllleetttt 
ddöönnttöötttteekk??
D. S.-R.: – Ez a már említett stratégia logikus kiterjesztése
volt. Mind a vezérigazgatónk, mind a pénzügyi vezetôségünk
érezte, hogy egy akvizíció után nehéz integrálni a megszer-

zett vállalat ilyen jellegû funkcióit az anyaszervezetbe. Úgy
gondoltuk, hogy egy elismert és megbízható szolgáltató sok
esetben jobban lépést tud tartani a szervezetben történô
változásokkal, mint a szervezet maga. Mindemellett tudtuk,
hogy a pénzügyi és számviteli tevékenységek nem tartoznak
az alaptevékenységünkhöz, és egy külsô szolgáltató, amely-
nek ez az alaptevékenysége, hatékonyabban tud felügyelni
a szolgáltatások minôségére és költséghatékonyságára. Ezzel
együtt az elsô idôkben gondolkodtunk azon, hogy egy
vegyesvállalatot hozunk létre a szolgáltatások ellátására, de
aztán körülnéztünk, és megvizsgáltunk más, már megvalósult
projekteket. Pontosan ebben az idôben ment tönkre a Shell
és az Ernst & Young vállalkozása. Ôk hozzánk hasonlóan ki-
helyezték ezeket a tevékenységeket, de a vegyesvállalati for-
mánál maradtak. Úgy gondoltuk, sikertelenségük egyik oka
az volt, hogy a Shell nem tudta, pontosan milyen szerepet is
kell játszania a folyamatban, és azzal próbálkozott, hogy egy
vállalat egyszerre ügyfele és szolgáltatója legyen önmagának.
Ez biztos érdekkonfliktusokhoz vezet, és mi szerettük volna
elkerülni ezt a hibát.

MM..:: –– AAzztt áállllííttjjaa,, hhooggyy jjoobbbbaann lleehheett kkoonnttrroolllláállnnii bbiizzoonnyyooss
sszzoollggáállttaattáássookk mmiinnôôssééggéétt,, hhaa aazzookkaatt eeggyy kküüllssôô sszzeerrvveezzeett
nnyyúújjttjjaa,, mmiinntthhaa hháázzoonn bbeellüüll lleennnnéénneekk??
D. S.-R.: – Amikor az outsourcingról kezdünk el beszélni, tipi-
kus ellenérv, hogy a folyamatok kihelyezése együtt jár a fe-
lettük gyakorolt kontroll lehetôségének elvesztésével. Mi
úgy gondoljuk, az outsourcing legfôbb elônye, hogy
szerzôdésben rögzített, mit kapunk, mit kérhetünk, és mi
történik, ha nem azt kapjuk, amit kértünk. Nincsenek olyan
kérdések, amelyeket ne lehetne szabályozni egy megfelelô
szerzôdés keretei között. Jól döntöttünk, mert ma már vilá-
gos, hogy a szolgáltatások színvonala lényegesen magasabb-
ra tornászható fel egy valódi szolgáltató–ügyfél kapcsolatban.

A MOL MMaaggyyaarr OOllaajj- ééss GGáázziippaarrii RRtt.. 2001 elején írta alá azt a szerzôdést, amelynek alap-

ján pénzügyi és számviteli tevékenységét hat évre – meghosszabbíthatóan – kihelyezte az

AAcccceennttuurree-höz. A cél az volt, hogy a MOL az alaptevékenységeire tudjon koncentrálni, és

a támogató funkciók területén jelentôs – a hat év során az outsourcing elôtti, eredeti költ-

ségekhez képest összesen 40 százalékos – költségmegtakarítást érjen el. A 400 fôs pénz-

ügyi és számviteli szervezet kihelyezése a mai napig is az egyik legjelentôsebb magyar-

országi outsourcing-szerzôdés. Az elsô év eredményeirôl DDaanniieell SStteewwaarrtt-RRoobbeerrttsstt, a MOL

számviteli és adóigazgatóját kérdeztük.

Nagypályán 
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MM..:: –– HHooggyyaann kkeellll úúggyy mmeeggkkööttnnii eeggyy oouuttssoouurrcciinngg-
sszzeerrzzôôddéésstt,, hhooggyy aa sszzoollggáállttaattáássookk mmeeggffeelleellôô mmiinnôôssééggee ggaarraann-
ttáállvvaa lleeggyyeenn??
D. S.-R.: – Elôször is teljesen világos, hogy ez a kapcsolat nem
6 évre szól. Ez egy házasság, és azt szeretnénk, hogy addig
tartson, amíg „a halál el nem választ”. Azért kötöttük 6 évre
a szerzôdést, mert úgy gondoltuk, hogy más feltételekben kell
megállapodni akkor, amikor elkezdôdik egy ilyen együttmû-
ködés, és mások lesznek a feltételek 6 év múlva, amikor már
kialakulnak a „best practice” megoldások. Most, amikor ki-
helyeztük a pénzügyi és számviteli folyamatainkat az
Accenture-höz, nem volt értelme, hogy fix árakban állapod-
junk meg. Azt tûztük ki célul, hogy 6 év alatt a 2000-es költ-
ségeket 40 százalékkal csökkentsük. Ennek mértékét úgy ál-
lapítottuk meg, hogy a MOL és az Accenture közösen visel bi-
zonyos kockázatokat. Ha nem sikerül a kitûzött mértékben
csökkenteni a költségeket, akkor a pluszköltségek felét az
Accenture viseli. Érdekeltséget is teremtettünk mind a MOL,
mind az Accenture részére. Ha sikerül a kitûzöttnél nagyobb
mértékben csökkenteni a költségeket, akkor hasonló feltéte-
lekkel osztjuk meg a hasznot. Ehhez hozzátartozik, hogy egy
úgynevezett „multi-client service centert” hoztunk létre,
amelynek célja, hogy a MOL késôbbiekben megszerzett vál-
lalatait, illetve más piaci szereplôket is kiszolgáljon. Végsô so-
ron közösen szeretnénk egy jövedelmezô szolgáltatással ki-
lépni a piacra.

MM..:: –– EEggyy iillyyeenn pprroojjeekktt aazz aallkkaallmmaazzoottttaakk rréésszzéérrôôll iiss mmaaggaass
ffookkúú eeggyyüüttttmmûûkkööddéésstt kköövveetteell mmeegg.. HHooggyyaann lleehheettssééggeess 440000
mmuunnkkaattáárrssaatt mmeeggggyyôôzznnii aarrrróóll,, hhooggyy aa kkiihheellyyeezzééssnneekk vvaann éérr-
tteellmmee?? NNeemm üüttkköözztteekk eelllleennáálllláássbbaa,, aammiikkoorr sszzeemmbbeessíítteettttéékk 
aa MMOOLL aallkkaallmmaazzoottttaaiitt aazzzzaall,, hhooggyy hhaammaarroossaann eeggyy úújj sszzeerrvvee-
zzeett sszzáámmáárraa ffooggnnaakk ddoollggoozznnii??
D. S.-R.: – Nem volt egyszerû, de mégis sokkal egyszerûbb,
mint ahogy elôször gondoltuk volna. A MOL egy nagy, több
ezer alkalmazottat foglalkoztató szervezet. Ebbôl eredôen
nem lehet azt mondani, hogy a kiszolgáló folyamatok terén
a legdinamikusabb, legrugalmasabb felépítéssel rendelke-
zett. Így a pénzügyi és számviteli területen dolgozó alkalma-
zottaink – akik a kihelyezésig sokszor azt érezték, hogy
munkájuk a szervezet egészéhez képest csak másodlagos
tevékenységet jelent – szívesen gondoltak arra, hogy egy
olyan cégnél fognak dolgozni, ahol ténylegesen az ô felada-
tuk a legfontosabb. Mindehhez hozzájárult, hogy az elmúlt
évek során már jelentôsen csökkent az ezen a területen
dolgozók létszáma. Úgy is fogalmazhatnék, hogy hozzá 
voltak szokva az átszervezésekhez és leépítésekhez. Ilyen kö-
rülmények között sokan örültek, hogy egy új helyen tudnak
tovább dolgozni, ahol lényegesen jobban biztosított hosszú
távú foglalkoztatásuk. Tudták, hogy ezek után lényegeseb-
ben jobban számíthatnak a tevékenységükhöz kötött 

jutalmazásra, pozitív visszajelzésre, mintha a MOL szerveze-
tén belül maradtak volna.

MM..:: –– MMiillyyeenn eerreeddmméénnyyeekkeett ssiikkeerrüülltt eelléérrnniiüükk aazz eellssôô éévv 
ssoorráánn??
D. S.-R.: – Nagyon pozitív az elsô év tapasztalata. A költségek
szempontjából a megadott szint szerint haladunk, és a szol-
gáltatások színvonala is emelkedett. Van egy kulcstényezô,
amely miatt az outsourcing jó megoldásnak bizonyult. Az
Accenture nagyon nagy hangsúlyt fektet a szolgáltatások
színvonalára. Ha valahol csúszás van, akkor annak csak mi le-
hetünk az okai. Nem adjuk át idôben az adatokat, vagy elsô
körben pontatlan adatokat közlünk velük. Nagyon jól defini-
áltak a szolgáltatási szintek. Az Accenture létrehozott egy kü-
lön csoportot, amelyik csak ezeknek az állandó mérésével
foglalkozik. Ezzel együtt a legszembetûnôbbek a kulturális
változások. Az a kulcsszerepet játszó középvezetôi csoport,
amelyik a MOL-tól átkerült az új szervezetbe, minden elôzetes
várakozásunkat meghaladó módon, nagyon gyorsan adaptál-
ta a szolgáltatás-központú, ügyfélorientált megközelítést.
Létrehoztunk egy többszintû kommunikációs mátrixot. Ennek
lényege, hogy minden üzleti vagy funkcionális MOL-vezetôhöz
tartozik egy Accenture-menedzser. Ezek a párok rendszere-
sen tartanak megbeszéléseket, hogy figyelemmel kísérjék 
a teljesítményt, és megválaszolják a felmerülô kérdéseket. Ez
nem egy hihetetlenül nagy találmány, de sokszor találko-
zunk azzal a problémával, hogy ez a rendszer egy szerveze-
ten belül nem tud megfelelôen mûködni, úgyhogy büszkék
lehetünk a sikerére.

MM..:: –– MMiillyyeenn ttéénnyyeezzôôkkrree hhíívvnnáá ffeell aazzookknnaakk aa vveezzeettôôkknneekk
aa ffiiggyyeellmméétt,, aakkiikk hhaassoonnllóó oouuttssoouurrcciinnggoonn ggoonnddoollkkooddnnaakk??
D. S.-R.: – Talán klisének tûnik, de semmi sem annyira fontos,
mint a megfelelô kommunikáció. Nagyon sok irányban kell
kommunikálni. Elsôsorban ott van az igazgatótanács, a me-
nedzsment és az alkalmazottak, akik érintve vannak a kérdés-
ben. Nem szabad megfeledkezni a szakszervezetekrôl, a fel-
használókról, azokról, akik az infrastruktúrát biztosítják, a
vevôkrôl, a beszállítókról. Most csak a legnagyobb csoporto-
kat említettem. Közölni kell mindent a legrészletesebben és
a leghamarabb. A második tényezô a megfelelô projektme-
nedzsment. Egy ilyen komplex folyamatnak teljes munkaide-
jében ezzel foglalkozó menedzsmentre van szüksége, jogi és
HR-gyakorlattal. Az ügyfél- és a szolgáltatócsoportoknak any-
nyit kell együtt gondolkodniuk és dolgozniuk, amennyit csak
lehetséges. Ha szorít az idô, akkor érdemes kis csoportokban
dolgozni, hiszen a megállapodásra fordított idô növekszik, ha
sok embernek kell egy kérdésben egyetértenie. Olyan me-
nedzsmentet válasszunk, amelyet fel tudunk ruházni valódi
döntési jogkörrel. Ehhez természetesen szükséges, hogy 
a felsô vezetés el legyen kötelezve a projekt mellett, és meg-
adjon minden lehetséges támogatást. ||||
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