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Túl vagyunk a 2002-es választásokon. A nyertesek – az MSZP és az SZDSZ – együtt vezetik majd

„mindannyiunk” országát a következô négy év során. A Business Online magazin szerkesztôjeként fel-

adatomnak érzem már az új kormány megalakulása elôtt bemutatni olvasóink számára, hogy az infor-

matika területén milyen ígéreteket kell majd közösen számon kérnünk négy év múlva. Tehetem ezt ab-

ban a szerencsés helyzetben, hogy nemcsak 

a fent nevezett pártok programjait olvashattam el,

de alkalmam volt MANDUR LÁSZLÓVAL az MSZP

és MAGYAR BÁLINTTAL az SZDSZ részérôl inter-

jút készítenem errôl a témáról. A pártok közötti

megegyezés függvényében a két politikus valame-

lyike lehet majd felelôs az új kormány informati-

kai programjának megvalósításáért.

A két párt programját teljes részletességgel

természetesen most nem kívánom ismertetni, de

nézzük, hogy nagy vonalakban mire is számítha-

tunk! Az MSZP „Nemzetnet” programjának ré-

szeként kiterjesztené a Sulinet programot minden korosztályra. Része ennek a kezdeményezésnek 

a „Nyuszinet” és a „Nagyinet” is – a két kifejezés egy MEDGYESSY PÉTER nevével fémjelzett sajtótájé-

koztatón hangzott el. A koncepció szerint Magyarország minden állampolgára számára meg kell te-

remteni a digitális írástudás elsajátításának lehetôségét, és ezt már az iskolai évek elôtt, az óvodában

el kell kezdeni, valamint be kell vonni a jelenlegi nyugdíjasokat is. A tervek szerint minden diák szá-

mítógép-használói bizonyítványt is kap majd az érettségije mellé, valamint támogatni kell a freeware

szoftverek elterjedését. Mandur László (Business Online, 2001/11.) szerint megszûnik az a jelenség,

hogy „a kormányzat közpénzekbôl osztogasson különféle eszközöket”, e helyett az MSZP csatlakozni

fog a szingapúri egyezményhez, amelynek elônyei szélesebb rétegek számára is kézzelfoghatóak lesz-

nek. A párt mindenki számára biztosítani kívánja az információs közszolgáltatásokhoz történô hozzá-

férést, a mozgásukban korlátozottak számára pedig kedvezményes internetelérést és így bôvebb táv-

munka-lehetôségeket kínál. Egyezik a két párt programja abban a tekintetben, hogy mindkettô az álla-

mi szervek ügyviteli és döntéshozatali folyamatainak nagyobb nyilvánosságát kívánja elérni az

internet segítségével.

Az SZDSZ az összes párt közül a legmarkánsabban, 60 pontban fogalmazta meg, hogy mit kíván

tenni a tudás alapú társadalom megteremtése érdekében. Ezek közül az elsô egy országgyûlési határo-

zat meghozásáról szól, amely megfogalmazná az informatikával, az információs társadalommal, a

szoftverekkel, az elektronikus szabadságjogokkal és az információáramlással kapcsolatos alapelveket, 

s alapját képezné a késôbbi jogszabályoknak. A párt meg kívánja teremteni az elektronikus ügyintézés

lehetôségét szinte minden, a polgároknak szolgáltató intézmény körében, valamint lehetôvé tenné az

elektronikus véleménynyilvánítást, képviselôválasztást és népszavazást. A tervek szerint létrejön majd

az interneten egy országos környezetvédelmi monitoringrendszer, és egy átmeneti, 3-5 éves idôszakra

minden közalkalmazott ingyenesen jut internet-hozzáféréshez. Az egészségügy területén megterem-

tôdnek azok az internetes szolgáltatások – például a távkonzílium, a csoportos döntéstámogatási rend-

szerek, az online csoportok –, amelyek segítik a gyógyítást, és minden állampolgár intelligens egész-

ségügyi kártyán hordozhatja magával a korábbi betegségeire, kezeléseire vonatkozó adatokat.

A felsorolást még hosszan lehetne folytatni, de az oldal betelt, és mit is mondhatnék? Négy év múlva

lesz mit számon kérnünk!

Az ígéret szép szó...

„...megszûnik az a jelen-

ség, hogy „a kormányzat

közpénzekbôl osztogasson külön-

féle eszközöket...”
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PRÓSZÉKY GÁBORÉ AZ ELSÔ GYURÓS-DÍJ

Információs napot rendezett az IVSZ április 9-én,
amelyen a stratégiai kérdések megbeszélése után ki-
osztották az immár GYURÓS TIBORRÓL elnevezett in-
formatikai menedzserdíjat. A 2001. év informatikai
menedzserének a szakértôi zsûri PRÓSZÉKY GÁBORT

választotta, így az elsô alkalommal kiosztott Gyurós
Tibor-díjat a MorphoLogic ügyvezetô igazgatója ve-
hette át SIMA DEZSÔTÔL, a zsûri elnökétôl és STUMPF

ISTVÁN minisztertôl, aki szintén megtisztelte jelenlé-
tével a rendezvényt. Az elmúlt év legjobb ifjú mene-
dzserének SCHAREK VIKTORT, a Compaq Magyaror-
szág értékesítési igazgatóját választották.

VISSZAMINÔSÍTETTE A STANDARD AND

POOR’S A MATÁVOT

A korábbi negatív kilátású vizsgálat végeztével az
elsôrendû szuverén magyar devizaadósi minôsítés
alá, a közepes befektetôi sávba sorolta vissza a
Matáv hosszú futamú adósi besorolását a Standard
and Poor’s nemzetközi hitelminôsítô. A bejelentés
szerint a magyar távközlési szolgáltató eddigi A mí-
nusz – a szuverén osztályzattal egyezô – hosszú távú
besorolása BBB mínuszra változik. Az S and P egy-
ben levette a céget a negatív figyelôlistáról; az új
osztályzat kilátása stabil. A Matáv osztályzatrontá-
sának elôzményeként a hitelminôsítô leértékelte 
a vezetô német távközlési társaságot, a Deutsche
Telekomot – a Matáv stratégiai befektetôjét – is,
szintén A mínuszról BBB pluszra. Az intézkedést 
a Deutsche Telekom romló adósságleépítési kilátásai-
val magyarázták a Standard and Poor’snál. 
A visszaminôsítés indoklásában az áll, hogy a Matáv
többségi – 59,5 százalékos – birtokosa a DT, s a ma-
gyar cég besorolása és a besorolás kilátása továbbra
is a német anyacégével együtt fog változni.

PROJEKTMENEDZSMENT FELSÔFOKON

Magyarországon elsôként ez év áprilisában ítélték
oda – 2001-re vonatkozóan – „Az év projektmene-
dzsere” kitûntetô címet. A HTE által idén ötödik al-
kalommal megrendezett Távközlési és Informatikai
Projekt Menedzsment Fórum keretében április 18-án
átadásra került díjat a 2001-ben befejezôdött Ok-
mányiroda projekttel pályázó DEMÉNYNÉ KERTÉSZ

KRISZTINA, a BM Központi Adatfeldolgozó, Nyilván-
tartó és Választási Hivatal fejlesztésivezetô-
helyettese kapta. A díjkitûzés célja a magyarországi
infokommunikációs projektmenedzsment-szakma
egy kiemelkedô szakemberének elismerése, vala-
mint példáján keresztül a figyelem felkeltése a pro-
jektmenedzsment-tudás és -szakma jelentôsége, 
a kiemelkedô projekteredmények iránt.

40%-KAL NÖVELTE ÁRBEVÉTELÉT A SAS
INSTITUTE KFT.
MUSZA ISTVÁN, a SAS Institute Kft. ügyvezetô igazga-
tója a cég április 22-ei sajtótájékoztatóján bejelen-
tette: az üzletiintelligencia-szoftvertermékeket for-
galmazó cég 2001-ben 40%-kal növelte árbevételét
Magyarországon. Az állítólag 500 millió forintnál
nagyobb forgalomban a szoftver- és a
szolgáltatásbevétel egyaránt növekedett. A kft.
eredményeinek felét a pénzügyi szektorban éri el,
ezt követi az államigazgatás (30%), majd a szolgál-
tatási és távközlési szektor (10-10%-kal). A SAS az
analitikus ügyfélkapcsolati rendszerek (CRM) terén
újabb szerzôdést kötött a CIB Bankkal, aktív a cég
az APEH-nél (itt adatbányászattal „fûszerezett” al-
kalmazás készül) és több biztosítónál. A nagyválla-
latok belsô szervezetével kapcsolatos SAS-
rendszerek négy vezetô hazai banknál (SAS alapú
kötelezô jelentéskészítés a PSZÁF számára), a KSH-
nál, illetve kibôvített szerzôdés alapján a MÁV-nál
kerülnek alkalmazásra. Az egyik hazai biztosító-
társaság már alkalmazza a SAS vezetôi információs
rendszerét (új nevén stratégiai teljesítményme-
nedzsment-rendszer). Nagy érdeklôdés mutatkozik
a cég Intelligence Layer nevû, az operatív és intelli-
genciarendszerek összekapcsolását célzó projektje
iránt, amelynek eredményeit a SAS-rendszer 9-es
változata fogja tartalmazni.

HIVATALOS SAP HOSTING ÉS ASP SZOL-
GÁLTATÓ PARTNER LETT A HOSTLOGIC KFT.
A HostLogic Kft. elsôként vett rész az SAP AG, az
elektronikus kereskedelmi szoftvermegoldások
vezetô szállítója hivatalos hosting- és ASP-
akkreditációs programjában. A HostLogic Kft. mind
a hosting, mind az ASP (alkalmazásszolgáltatás) fel-
tételeinek megfelelve az SAP hivatalos Hosting és
ASP Szolgáltató Partnerévé vált. A minôsítés alapján
auditált és hivatalos ASP-szolgáltatást nyújthat ügy-
feleinek az SAP által akkreditált formátumban. 
A HostLogic Kft. 1989 óta, szinte a kezdetektôl van
jelen az SAP tanácsadási piacán. Az elmúlt 10 év so-
rán kiemelkedô hazai és nemzetközi SAP R/2- és R/3-
bevezetési projektekben vett részt. A cég ma két 
üzletággal rendelkezik: az SAP-konzultációs és az
ASP-üzletággal. Az SAP-konzultációs tevékenység
keretében komplex projektekben mûködnek együtt
az SAP Hungary Kft.-vel, amelyek közül kiemelt
hangsúlyt kapnak az új dimenziós termékek, illetve
az iparági ún. IS-megoldások.

A UPC VÁLSÁGA MÁR A CÉG FENNMARADÁ-
SÁT VESZÉLYEZTETI

Egybehangzó lapjelentések szerint egyre mélyül az
erôsen eladósodott holland kábel-, internet- és tele-
fonszolgáltató, a UPC válsága. A cég könyvvizsgáló-
ja, az ARTHUR ANDERSEN az amerikai
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WWW.MTI.HU

WWW.PRIM.HU

WWW.UPC.COM

WWW.HOSTLOGIC.HU
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tôzsdefelügyeletnél (SEC) jelentôs kételyeit hangoz-
tatta a konszern fennmaradásával kapcsolatban. 
A UPC részvényei a napokban több mint 25 százalé-
kot veszítettek értékükbôl. A cég tavaly 4,4 milliárd
eurós veszteséget termelt, egyedül a negyedik ne-
gyedben 2,05 milliárd eurót. Ezzel a 2000. év 
negyedik negyedéhez képest a veszteség meg-
négyszerezôdött. Ugyanakkor a cég adósságállomá-
nya 11,16 milliárd euróra növekedett, 855 millió
eurós készpénzállomány mellett. Ezzel 2000-hez ké-
pest a cég készpénztartaléka a felére csökkent. 
A UPC saját vagyonát tavaly év végén 8,5 milliárd
euróra becsülte a 2000. évi 11,97 milliárd euró után,
így az adósságállomány 2001 végén jelentôsen meg-
haladta a cég vagyonát is.

VÁLIK A MATÁVTÓL A WESTEL?
Elemzôi vélemény szerint a Matáv fôrészvényese, 
a Deutsche Telekom német távközlési óriás arra ké-
szül, hogy a Matáv által birtokolt Westel Rt.-t átvi-
gye mobiltelefonos egységéhez, a T-Mobile
International AG-hez. A Dow Jones hírügynökség
birtokába jutott elemzôi véleményt ROBIN

MCCARTNEY, a JP Morgan befektetési bank elemzôje
fogalmazta meg. A Matáv „kettétörésének” tervét 
a DT szóvivôje találgatásnak nevezte, a Matáv
szóvivôje pedig azt közölte, hogy nincs tudomása
ilyen tervrôl. A DT a Matáv 59 százalékát tartja
ellenôrzése alatt, míg a Matáv az egyetlen tulajdo-
nosa a Westelnek. A JP Morgan illetékese szerint 
a DT feléjük megerôsítette azon szándékát, hogy át-
viszi a Westelt a T-Mobile-hoz, ha ennek feltételeit
megtárgyalta a Matáv kisebbségi részvényeseivel.
Az elemzô úgy véli: a Westellel kapcsolatos ügylet 
a DT átalakításának része, amely szerint a német
nagyvállalat szétválasztja vezetékes és mobiltelefo-
nos vállalkozását. A DT azt tervezi, hogy a T-Mobile
részvényeit az idei év második felében a tôzsdére vi-
szi. A nyilvános jegyzésnél elônyt jelentene a
Westelnek és más mobiltelefonos érdekeltségeinek
(négy kelet-európai cég) átvitele a T-Mobilba, csu-
pán a magyar vállalat révén a T-Mobile
elôfizetôinek száma 5,5 százalékkal nône.

AMERIKAI BEFEKTETÔCÉG VETTE MEG AZ

ALCATEL E-BUSINESS ÜZLETÁGÁT

A Platinum Equity amerikai befektetôcég tizenhét
európai országban megvásárolta az Alcatel e-busi-
ness szolgáltató üzletágát. Az Amerikai Egyesült Ál-
lamokban bejegyzett vállalat több mint egymilliárd
dollárt fizetett a tizenhét országban mûködô társa-
ságokért. Az üzletág NextiraOne néven mûködik to-
vább. Az Alcatel azért döntött így, mert az anyavál-
lalat meg akarja szüntetni a közvetlen értékesítést,

egyedül a gyártásra és a fejlesztésre akar koncent-
rálni. Információnk szerint a magyarországi társa-
ságnál csupán annyi változik, hogy több gyártó ter-
mékeivel fognak foglalkozni, de a tulajdonos- és
névváltozás nem érinti sem az érvényes
szerzôdéseket, sem a munkatársak létszámát.

ÁPRILIS UTOLSÓ HETE HELYETT OKTÓBER

UTOLSÓ HETÉBEN LESZ AZ INFOTREND

A korábbi Info kiállítást 2002-ben újrapozicionálta 
a Hungexpo. Az informatikai és telekommunikációs
ágazat professzionális felhasználói, résztvevôi szá-
mára Infotrend néven új, konferencia alapú szakkiál-
lítást kínál. Az informatikai fogyasztókhoz közel álló
termékek bemutatására, azok értékesítésére pedig
Infomarket néven – a BNV-vel párhuzamosan – egy
fogyasztási típusú „nagyközönségvásár” megrende-
zésével nyújt lehetôséget. Az Infotrend nemzetközi
informatikai és telekommunikációs konferencia és
szakkiállítás tematikájában központi szerepet kap az
információs és kommunikációs társadalom. A szak-
mai célcsoportokat megszólító konferenciák és az
azokat kísérô, megoldásközpontú kiállítás a formáló-
dó információs társadalom kérdéseire kíván választ
adni 2002. október 29. és 31. között a Budapesti Vá-
sárközpontban. Az Infomarket információtechnoló-
giai és telekommunikációs vásár szeptember 13. és
19. között, a Budapesti Nemzetközi Vásárral egy
idôben lesz, az eredetileg meghirdetett idôpontban.

300 MILLIÓ DOLLÁROS INTEL-KÁRTÉRÍTÉS

Az Intel és az Intergraph között létrejött megállapo-
dás értelmében az Intel 300 millió dollárt utal át az
Intergraph számlájára, s így véget ér az a többéves
pereskedés, amelyben a felperes Intergraph azzal
vádolta meg az Intelt, hogy az a Pentium sorozatba
tartozó processzorai esetében olyan technológiákat
használt fel, melyek szabadalmi jogai a huntsville-i
(Alabama) székhelyû Intergraph tulajdonában van-
nak. Az Intel ezenkívül abba is beleegyezett, hogy
150 millió dollárt fizet az Intregraphnak, amennyi-
ben egy másik, az Intel Itanium processzorokkal
kapcsolatos bírósági perbôl az Intergraph kerül ki
gyôztesen, sôt a chipgyártó újabb 100 millió dollárt
fizet, amennyiben az üggyel kapcsolatban a fellebb-
viteli bíróság is az Intergraphot hozza ki gyôztesen.

NETÉPÍTÔ: INTERNETES SZOLGÁLTATÁSCSO-
MAG KICSIKNEK ÉS KÖZEPESEKNEK

Az Axelero Internet, a Cisco Systems, a Matáv és a
MatávCom bejelentette a Netépítô nevû, kis- és kö-
zépvállalatoknak szánt, négyelemes internetes szol-

MEGOLDÁS

WWW.MATAV.HU

WWW.ALCATEL.COM

WWW.INFO.HU

WWW.INTEL.COM

WWW.AXELERO.HU

ÜZLET
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gáltatáscsomagot. A négy építôelem a következô:
Cisco DSL bérelt vonali internetmegoldások, bizton-
sági (Cisco Pix alapú tûzfal-) megoldások, felügyelt
helyi hálózat, felügyelt IP-telefonrendszer (amely
XML-alapon számítógépként is mûködhet). A
Netépítô egyedülálló, mert eddig hasonló internet-
megoldásokat csak a nagyvállalatoknak tudtak az
itt szövetkezô „négyek” szállítani. HÉJJAS GÁBOR, az
Axelero ügyvezetô igazgatója az akciótótól éves
távlatban több száz új kis és közepes ügyfelet remél.
A felügyelt helyi hálózathoz a Matáv távmenedzse-
lést, finanszírozási konstrukciót biztosít, és egy éven
belüli megtérülést ígér. A felügyelt IP-telefon-
rendszer olyan belsô telefonhálózatot feltételez,
amely az adathálózaton keresztül mûködtethetô.

INGATLANMONITOR A FIGYELÔNETEN

A FigyelôNet elindította legújabb szolgáltatását, az
IngatlanMonitort. Magyarország legnagyobb 
online ingatlanadatbázis-rendszerében jelenleg 
a 20 legjelentôsebb ingatlanszolgáltató több mint
74 ezer hirdetése áll az üzleti élet szereplôinek ren-
delkezésére. Az itthon egyedülálló ingatlanköz-
pontban összetett keresômotor segítségével
lehetôség van régiók, ingatlantípusok vagy árfekvés
szerinti keresésre. A lapon megtalálhatók a szolgál-
tatók legfrissebb kiemelt ajánlatai mind a B2C, mind
a B2B kategóriában. Emellett további ingatlanpiaci
linkajánlók segítik a látogatók minél szélesebb 
körû tájékozódását. A szolgáltatás ingyenesen
vehetô igénybe.

SUN ONE: EGYSÉGES NÉV ALATT A SUN-
SZOFTVEREK

A Sun Microsystems bejelentette, hogy a jövôben
egységes márkanév, a Sun ONE alatt lesznek
elérhetôk a népszerû iPlanet, Forte, StarOffice és
Chili!Soft termékcsaládok. A Sun reményei szerint 
a terméknevek egységesítése révén a vásárlók szá-
mára áttekinthetôbbé válik a Sun szoftver-
portfóliója. Az új ONE (Open Net Environment) 
márkanév továbbra is a Sun ONE termékek nyílt,
minden platformon való hozzáférhetôségét biztosít-
ja. A Sun-szoftverek jelenleg Solaris operációs kör-
nyezetben, Linux, Windows, AIX és HP-UX operációs
rendszeren futnak.

REKORDDÖNTÔ JAPÁN SZUPERSZÁMÍTÓGÉP

A szuperszámítógépeket számítási teljesítményük
alapján rangsoroló legfrissebb Linpack-jelentésbôl
kiderül, hogy egy japán szuperszámítógép letaszí-
totta trónjáról a korábbi csúcstartót, vagyis elmond-

ható, hogy jelen pillanatban ez a japán rendszer 
a világ legnagyobb lebegôpontos számítási teljesít-
ményû számítógépe. A japán szuperszámítógép 
a keresztségben a Föld Szimulátor nevet kapta, és 
a kanagavai Tengeri Tudomány és Technológia Köz-
pontban mûködik. A Föld Szimulátor egész ponto-
san 35,61 teraflopsos számítási teljesítménnyel ren-
delkezik, ami azt jelenti, hogy a rendszer másodper-
cenként több mint 35 billió számítás végrehajtására
képes. A Föld Szimulátort a japán tudósok a Föld
éghajlatváltozásának vizsgálatához és szimulációjá-
hoz használják. A rendszerben egész pontosan 5104
darab processzor és megközelítôleg 2900 kilométer
kábel található, a rendszer által elfoglalt összterület
pedig körülbelül akkora, mint három teniszpálya.

BULL: FELSÔ KATEGÓRIÁS UNIX-SZERVER

KÖZÉPVÁLLALATOKNAK IS

A Bull új 64 bites Unix-szerverének piacra dobásával
erôsíti jelenlétét a középkategóriás szerverek piacán.
Az Escalate PL1600R él a Power4 technológia és az
AIX 5L operációs rendszer által kínált elônyökkel, és
olyan 4–16 utas multiprocesszoros architektúrával
rendelkezik, amely lehetôvé teszi akár 16 partíció ke-
zelését is. Az új szerver önjavító technológiával ké-
szül, ami a mai napig csak a high-end szerverekre volt
jellemzô. Ez képessé teszi a kiszolgálót arra, hogy az
optimális megbízhatóság elérése céljából a hibákat
valós idôben észlelje, megelôzze, elszigetelje és kija-
vítsa. Az alapkonfigurációban 254 084 euróba kerülô
szerver teljesítménye és skálázhatósága különösen
adaptálhatóvá teszi a rendszert vállalati adatbázisok
kezelésére vagy ERP-alkalmazások futtatására. Az
alapkonfiguráció 1,1 GHz sebességû processzorral
szerelt 4 utas Escala PL1600R szervert foglal magában
4 GB ECC-memóriával, 36,4 GB lemezkapacitással, CD-
ROM-meghajtóval és AIX 5L operációs rendszerrel.

IBM: TIVOLI-PORTFÓLIÓÁTSTRUKTURÁLÁS

37-féle új Tivoli programterméket vezetnek piacra,
miközben megváltozik, „IBM-szerûvé” válik a Tivoli
licencelési politikája – jelentette be sajtótájékozta-
tón az IBM Magyarország. Az is elhangzott, hogy a
Tivoli e-business infrastruktúra-felügyelet program-
csomagok jelentôs egyszerûsödést és gyorsulást
eredményeznek a vállalati elektronikus üzleti rend-
szerek bevezetése és felügyelete terén. STEEN

LOMHOLT-THOMSEN, a Tivoli termékek EMEA-térségért
felelôs értékesítési menedzsere elôadásában a szállí-
tandó új termékekrôl szólva megemlítette, hogy
mostantól minden szoftver megnevezése az „IBM
Tivoli” elôtaggal kezdôdik. Az új, illetve konszoli-
dált termékek csoportjai a következôk: Access Ma-
nager for e-business 3.9, Risk Manager 3.8, konszoli-
dált storage-megoldások, Configuration Manager
4.1, Workload Scheduler 8.1, Monitoring 5.1,
Enterprise Console 3.7.1, Switch Analyser 1.1 (telje-
sen új, integrálja az L2 szintû hálózati kapcsolóesz-
köz-menedzsmentet), Service Level Advisor 1.1 (szin-
tén vadonatúj), valamint Directory Server 4.

WWW.FN.HU WWW.BULL.COM

WWW.SUN.HU
WWW.IBM.COM/HU/SOFTWARE

WWW.PRIM.HU

TERMÉK



ELSÔ VEZÉRIGAZGATÓ-VÁLTÁSÁRA KÉSZÜL

AZ AMD
W. J. SANDERS 33 évi „uralkodást” követôen a na-
pokban átadja vezérigazgatói pozícióját a
Motorolától átigazolt HECTOR RUIZNAK, a társaság je-
lenlegi elnökének. Jerry Sanders, az AMD „minden-
hatója” a chipgyártó társalapítója volt, és 33 éven
keresztül vezette a társaságot, amely méltán mond-
ható rendkívülinek. Az új vezérigazgató kinevezésé-
re New Yorkban, az AMD éves részvényesi találko-
zóját követôen kerül sor. A 65 éves Sanders a továb-
biakban a vezetôségi tanács elnöke lesz, és aktív
szerepet kíván vállalni a társaság hosszú távú piaci
stratégiájának kialakításában. Mindez az elemzôk
szerint azonban nem jelenti azt, hogy az AMD eltér-
ne jelenlegi útirányától. A társaság az elsô Hammer
processzorsorozatok kiadásáig aligha fog változtat-
ni stratégiáján.

A CÉGES KIADÁSOK CSÖKKENTÉSE VISSZA-
VETETTE A SUNT

A Sun Microsystems a vállalatok általános
költségcsökkentô lépései miatt a harmadik költség-
vetési negyedévében veszteséget könyvelhetett el.
A társaság számításai szerint a következô negyed-
év azonban ismét nyereséget fog hozni. A Sun
mintegy 37 millió dollár nettó veszteséget termelt
a harmadik költségvetési negyedévében, ami 
részvényenként 1 centet jelent. Az óriáscég az egy
évvel korábbi idôszakban 136 millió dolláros 
nyereséget ért el, vagyis részvényenként 4 centet.
A Sun Microsystems összbevétele a szóban forgó
negyedévben 3,1 milliárd dollár volt, ami nagyjá-
ból megegyezik az elôzô negyedév eredményével,
ugyanakkor jelentôs, 25 százalékos visszaesést 
jelent az egy évvel korábbi idôszak 4 milliárd 
dollárjához képest.

TESZTELÉS AZ EZREDFORDULÓN TÚL

A KFKI Számítástechnikai Csoporthoz tartozó
Classys Informatikai Kft. Államigazgatási Alkalma-
zások Üzletága március 27-én szakmai szemináriu-
mot tartott tesztelési megoldásairól, amelyek az
amerikai Mercury Interactive cég termékein alapul-
nak. A Classys a termékek felhasználásával végzett
vizsgálatai során áttekintést nyert a hazai vállala-
tok, intézmények informatikai helyzetérôl: 
a tesztelôszoftver kritikus hibákat talált 400 nagy-
vállalatnál és intézménynél a vizsgált alkalmazások
98%-ában, 90%-uk az eredetileg tervezett terhelés

kipróbálásánál teljesen összeroppant, a terheléses
teszt alapján történô javítás, hangolás pedig átlag-
ban több mint ötszörösére növelte az alkalmazások
teljesítményét minden hardver- vagy alapszoftver-
bôvítés nélkül. A Classys tanácsa az, hogy informati-
kai beruházás helyett a szervezetek inkább arra 
törekedjenek, hogy a szûk keresztmetszeteket ki-
küszöbölve a meglévô hardver- és alapszoftver-
infrastruktúrájuk teljesítményét maximalizálják, 
a finombeállítások azonban terjedjenek ki a rend-
szer minden elemére (hálózat, alkalmazás- és 
adatbázisszerverek, load balancer stb.).

MAGYAR BEFEKTETÔK SZÁMÁRA IS ELÉRHETÔ

A CHICAGÓI ÁRUTÔZSDE

Elindította internetes határidôs tôzsdei szolgálta-
tását a Valton International Inc. A Valton egyedül-
álló online szolgáltatásának segítségével magyar
nyelven is elérhetôvé válnak a világ nagy
árutôzsdéi. Többek között valutaárfolyamokra,
tôzsdeindexekre, kamatlábakra, nyersolajra és
származékaira, fémekre és agrártermékekre lehet
kötni határidôs és opciós ügyleteket. A szolgáltatás
a www.hataridoskereskedes.hu címen elérhetô ol-
dalakon vehetô igénybe, ahol a befektetôk a ke-
reskedéssel kapcsolatos minden lényeges informá-
cióhoz hozzájuthatnak. Az internetes kereskedési
rendszeren keresztül az ügyfelek megbízásokat ad-
hatnak, valós idejû árfolyam-információkhoz jut-
hatnak, és a nap 24 órájában informálódhatnak
számlájuk, pozícióik aktuális állásáról. Tavaly a chi-
cagói árutôzsde 411 millió kontraktus forgalmat
realizált, közel 300 milliárd (!) dollár értékben – ez
a BÉT tavalyi határidôs forgalmának több mint 
50 000-szerese. A Valton amerikai partnere az
Alaron Trading Corporation. Az Alaron a CME klí-
ringtagja, és a legnagyobb határidôs tôzsdei forgal-
mat lebonyolító brókercégek egyike az USA-ban.

SONY ERICSSON CHATPEN – A VILÁG ELSÔ

DIGITÁLIS TOLLA

A Sony Ericsson Svédországban pár napon belül pi-
acra dobja a világ elsô digitális tollát, a Chatpen
CHA–30-at. A Bluetooth vezeték nélküli technoló-
gia és a GPRS-hálózatok elônyeit kihasználó
Chatpen képes a kézzel írott szövegeket továbbíta-
ni Bluetooth-mobiltelefonok segítségével, GPRS-en
keresztül az interneten, akár egy számítógépre
vagy másik mobiltelefonra is. A Chatpen technoló-
giájával egészen újfajta SMS-, fax-, e-mail és adat-
szolgáltatások elôtt nyílik meg az út. Nyomtatott
katalógusokból akár számítógép segítsége nélkül
lehet a jövôben elektronikusan rendelni. Elôre
nyomtatott ûrlapokkal begyûjthetôk különféle
adatok, elvégezhetô a leltár, és megoldható az üz-
leti kommunikáció számos formája – többé 
a szerzôdések távoli aláírása sem lehetetlen.

WWW.AMD.COM

WWW.HATARIDOSKERESKEDES.HU

WWW.SUN.COM

WWW.CLASSYS.COM

WWW.SONY.COM
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A Westel olyan

technikai meg-

oldás beveze-

tését tervezi,

amellyel 

a nem MMS-

képes készülé-

kek tulajdono-

sai is megte-

kinthetik 

a nekik címzett

MMS-eket.

Westel Mobil Multimédia Szolgáltatás az
írott szöveg mellett színes képek, digitális fény-
képek és hangok küldésének lehetôségét is bizto-
sítja, és MMS-ben továbbíthatók a készülékhez
csatlakoztatható kamerával készített fényképek
is. Az üzenetek másik MMS-mobilra vagy e-mail
címre küldhetôk, sôt a WWW.777SMS.HU oldal
MMS-szerkesztôjének segítségével MMS-
készülékkel még nem rendelkezôk is küldhetnek
üzenetet multimédiás telefonokra. A Westel
olyan technikai megoldás bevezetését tervezi,
amellyel a nem MMS-képes készülékek tulajdo-
nosai is megtekinthetik a nekik címzett MMS-
eket. Év végére a fényképes üzenetek a T-Mobile
csoport partnerhálózataiból roaming közben is
hazaküldhetôk és fogadhatók lesznek.
Egyelôre kereskedelmi forgalomban a szolgál-
tatáshoz csak egy készüléktípus kapható, a Sony
Ericsson T68i mobilkészüléke, de a CeBIT-rôl
szóló híradások annyi hasonló termékrôl számol-
tak be, hogy bizonyára hamar bôvülni fog a kíná-
lat. A tavaly év vége óta forgalmazott Ericsson
T68m készülékek a májusi szoftverfrissítést
követôen szintén képessé válnak az MMS-
szolgáltatásra. A bevezetô akcióban kisméretû
Sony Ericsson digitális kamerával együtt kerül-
nek a mobilszolgáltató üzleteibe.
A Westel az MMS-szolgáltatást már az indu-
lás napján dominós ügyfelei számára is
elérhetôvé tette. Nincs külön belépési díj, és a
meglévô SIM-kártyákkal vehetô igénybe. A havi-
díjmentes, csak regisztrációt igénylô szolgáltatás
díjazása az SMS-hez hasonlóan az eseményen, az
üzenet elküldésén alapul. A Westel díjszabása
kezdetben háromféle MMS-t különböztet meg,
ezek közül kettô (kis és közepes) küldhetô 

a most forgalmazott készülékkel. A kis MMS
nettó 76 forintba, a közepes 160 forintba, míg 
a legnagyobb nettó 320 forintba kerül.
Ezenfelül további újdonságokkal is szolgált 
a Westel: az országgyûlési választások második
fordulójának estéjén saját tartalomcsoportja
rendkívüli kiadással jelentkezett. Az országgyû-
lési választás eredményeit a Sony Ericsson mo-
billal rendelkezô és a szolgáltatást aktiváló
elôfizetôk már infoMMS-ben is követhették, az
üzenetekben közvetített információkat színes
grafikonok, fényképek egészítették ki. A premi-
errel egy idôben útjára indult a GO Mobil Ma-
gazin infoMMS-kiadása, amely reggelente gaz-
dagon illusztrált idôjárás-jelentést, névnapi
emlékeztetôt és esti televíziós mûsorajánlót
egyaránt tartalmaz. A foci-vb-re készülve már
most elôfizethetô a gólokat, híreket, eredmé-
nyeket naponta összefoglaló Foci-infoMMS 
szolgáltatás.
A világ elsô szolgáltatója a Westel volt,
amely saját élô GSM/GPRS-hálózatán bemutatta
az MMS-t, és hogy nemzeti büszkeségünk to-
vább gyarapodjék, a Westel volt az – most te-
kintsünk el attól, hogy a vállalat többségi német
tulajdonban van –, amely világpremierként, 
a világ elsô szolgáltatójaként készült elindítani
április 19-én a kereskedelmi célú MMS-
szolgáltatást. Kiadónk online újságja, a Prím
Online szerint egy távol-keleti szolgáltató sajnos
fürgébb volt, Ázsiában a Hong Kong CSL Limited
március 28-án már el is indította MMS-
szolgáltatását. Reméljük, hogy ezen utóbbi infor-
mációt kevesen olvasták, bár a hír mit sem von
le az utóbbi évek egyik legjelesebb hazai távköz-
lési eseményének értékébôl.•

A hónap híre

KKééppeesseekk!!
A Westel elindította MMS-szolgáltatását

AA WWeesstteell 22000022.. áápprriilliiss 1188-áánn eelliinnddííttoottttaa tteelljjeess kköörrûû kkeerreesskkeeddeellmmii MMuullttiimmeeddiiaa MMeessssaaggiinngg SSeerrvviiccee ((MMMMSS))

sszzoollggáállttaattáássáátt,, ííggyy aa sszzoollggáállttaattóó ttööbbbb mmiinntt 22,,7755 mmiilllliióó üüggyyffeellee aarrrraa aallkkaallmmaass mmoobbiilltteelleeffoonnnnaall aakkáárr sszzíínneess

fféénnyykkééppeekkeett ééss hhaannggookkaatt iiss kküüllddhheett.. AAzz EErriiccssssoonn MMMMSS-ccssúúccsstteecchhnnoollóóggiiáájjáárraa ééppüüllôô lleeggúújjaabbbb üüzzeenneettkküüllddééssii

sszzoollggáállttaattáásstt aa WWeesstteell vvaallaammeennnnyyii üüggyyffeellee kküüllöönn hhaavviiddííjj nnééllkküüll,, eeggyysszzeerrûû rreeggiisszzttrráácciióóvvaall vveehheettii iiggéénnyybbee..
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BUSINESS ONLINE: – A SZAKMAI MÚLT ISMERETÉ-
BEN AZ EMBER HAJLAMOS AZT KÉPZELNI, HOGY

A MAGYAR ELEKTRONIKAI ÉS INFOKOMMUNIKÁCIÓS

SZÖVETSÉG TULAJDONKÉPPEN EGYFAJTA „FANTOM-
CÉGKÉNT” ALAKULT MEG, HISZEN ABBAN AZ IDÔBEN

ÉPPEN MÉLYPONTON VOLT A HAZAI ELEKTRONIKAI

IPAR, S AZ INFORMATIKA KIFEJEZÉST IS INKÁBB MÉG

CSAK ÍZLELGETTÜK...
BINDER LÁSZLÓ: – Ez valóban igaz, de tény, hogy
ma is létezünk, sôt szerepünk egyre fontosabb,

és ez azt bizonyítja, hogy nem volt hiábavaló egy
évtizeddel korábbi szándékunk. És nem is volt
egészen alaptalan, hiszen korábban is mûködött
Mûszeripari Egyesülés, Híradástechnikai Egyesü-
lés és hasonló szervezetek, s ezek szellemi örök-

ségét igyekezett folytatni a MEISZ. Ráadásul igen
nehéz körülmények között, mivel a kilencvenes
évek elején az általunk képviselt elektronikai és
távközlési gyártóipar teljesítménye egyötödére
esett vissza. A legnagyobb felvevô piacot jelentô
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„Össze kell fogni
a szakma és

a piac fejlôdéséért”
Interjú a MEISZ elnökével

AAzz eeggyy éévvttiizzeeddee mmûûkkööddôô MMaaggyyaarr EElleekkttrroonniikkaaii ééss IInnffookkoommmmuunniikkáácciióóss SSzzöövveettsséégg ((MMEEIISSZZ)) ttöörrttéénneettee hhûû

ttüükköörrkkééppee aazz áállttaallaa kkééppvviisseelltt iippaarráágg lleegguuttóóbbbbii ddeekkááddbbaann ttaappaasszzttaalltt ffeejjllôôddéésséénneekk.. AA kkiilleennccvveenneess éévveekk

eelleejjéénn sszzéétthhuullllootttt hhaazzaaii ttáávvkköözzllééssii ééss eelleekkttrroonniikkaaii iippaarr rroommjjaaiinn jjóórréésszztt úújj sszzeerreeppllôôkkkkeell úújj ppiiaacc aallaakkuulltt kkii,,

aahhooll mmáárraa mmeeggttaalláállttaa úújj sszzeerreeppéétt aa kkuuttaattáássii,, ffeejjlleesszzttééssii,, ggyyáárrttóóii,, ffoorrggaallmmaazzóóii ééss sszzoollggáállttaattóóii

vváállllaallkkoozzáássookkaatt ttöömmöörrííttôô MMEEIISSZZ iiss.. AAzz eerreeddmméénnyyeekkrrôôll ééss aa ffeellaaddaattookkrróóll BBIINNDDEERR LLÁÁSSZZLLÓÓ,, aa sszzöövveettsséégg eellnnöökkee

nnyyiillaattkkoozzootttt llaappuunnkknnaakk..

FOTÓ: WALKÓ BOGLÁRKA



KGST-országok fizetôképessége elapadt, és meg-
szûnt a térségben kiválónak számító magyar cé-
geknek az a versenyelônye, amely a korábbi tilal-
mi COCOM-listának volt „köszönhetô”. Hozzá
lehetett már jutni a fejlett, korábban elérhetetlen
nyugati technológiákhoz, s ezt a sok csapást 
a hazai ipar jó ideig nem tudta kiheverni.
Az évtized közepén azonban már érzékelhetô
volt a külföldi tôke beáramlása, multinacionális
cégek telepedtek le nálunk, s bár ez nem a régi,
nagy hagyományú cégek újjáéledését jelentette,
mégis a hazai ipar fellendüléséhez vezetett. 
A termelés a mélyponti eredményekhez képest
nyolcszorosára ugrott. Sajnos ezt nem követte 
a munkaerô ugyanilyen mértékû foglalkoztatása,
hiszen új, kevésbé élômunka-igényes technológia
honosodott meg. Néhány év múlva már a ma-
gyar tôke is megmutatkozott, s kis és közepes
vállalatok formájában újra fejlôdésnek indult a
hazai ipar. Mindezek eredményeként az elektro-
nikai export ma mesze meghaladja például a me-
zôgazdaság hasonló teljesítményét.
Az persze látható, hogy a teljes vertikumban
nem azonos súlycsoportba tartozó versenyzôk
vannak, ezért ebben a helyzetben már különösen
nyilvánvalóvá vált, hogy a további fejlôdéshez
szükség van a kisebb vállalkozások érdekeit is
megjelenítô, hatékonyan mûködô – tehát nem
„fantom” – civil szervezetre.

A  S Ú L Y P O N T A Z

I N F O K O M R A H E L Y E Z Ô D I K Á T

B. O.: – CSAKHOGY AZ ILYEN SZERVEZETEK AZ

UTÓBBI IDÔBEN GOMBA MÓDRA SZAPORODNAK

A SZAKMÁBAN. HOGYAN TUD MÁST ÉS JOBBAT NYÚJ-
TANI A MEISZ OLYAN FORMÁCIÓKNÁL, MINT

A TÉF, AZ IÉF, AZ IVSZ, AZ NJSZT ÉS A TÖBBI?
B. L.: – Ez a jelenség is mutatja, hogy az info-
kommunikáció területén a folytonos fejlôdés és
jelentôs átalakulás miatt meglehetôsen nagy zûr-
zavar uralkodik. A mi szervezetünk neve is meg-
változott, a MEISZ rövidítésben az I betû válto-
zatlanul maradt, de a korábbi informatika helyett
ma már infokommunikációt jelent. Ez mutatja,
hogy a súlypont nálunk is az infokomra, ezen be-
lül is a kommunikációra helyezôdik át. S ez
nemcsak névváltoztatás: a szövetségnek egyre
több informatikai, kommunikációs gyártó és szol-
gáltató cég a tagja. Való igaz, hogy több szerve-
zet nevében megjelenik az informatikai kifejezés,
de én ezt nem tartom problémának, sôt az a jó,
ha minél többen foglalkoznak ezzel a területtel.
Mindegyik kicsit más, különbözô funkciókat tart

fontosabbnak – ezek jól kiegészítik egymást, 
s együtt dolgozva hatékonyan tudják segíteni az
iparág és a piac fejlôdését. A TÉF-et például az
elôzô távközlési törvény „hozta létre”, az új hír-
közlési törvényben viszont már nincs nevesítve,
s ettôl bizonytalanná vált a mûködése. A MEISZ
persze nem annak a helyébe akar lépni, más 
a funkciója.
A szövetség segíti a tagok közötti, valamint a ta-
gok és nem tagok közötti kapcsolatépítést, külö-
nösen a belföldi és külföldi képviseleti szerveze-
tekkel, annak érdekében, hogy minél több infor-
mációt, véleményt juttasson el azokhoz, akik az
elektronikai és infokommunikációs szektorok fej-
lesztésében hasznát vehetik. Igyekszünk kapcso-
latot teremteni mindazon vállalatokkal, amelyek
a szakma érdekeivel és jövôjének javításával har-
monizáló célokat fogalmaztak meg, és azokért
tenni is akarnak. A szövetség e közös célok el-
érésére összefogja a szakmában tevékenykedô
kis- és középvállalkozásokat, a nemzetközi piaci
kapcsolatokkal bíró termelôket és szolgáltatókat,
szakmai fórumokat teremt, ahol a szereplôk
megismerhetik és egyeztethetik elképzeléseiket,
törekvéseiket, nézeteiket. Tagjainknak és az or-
szágnak is hasznára válik, ha sikerül elôsegíteni 
a hazai és a nemzetközi gazdasági kapcsolatok
fejlôdését, a vállalkozási szellem és kultúra elter-
jedését, erôsítését.
A MEISZ több mint harminc tagja mellett a szak-
terület további 100-120 vállalkozása számára
nyújt információs kapcsolatot, aminek keretében
tájékoztatást ad a beszállítói lehetôségekrôl és
rendezvényekrôl, valamint lehetôséget kínál 
a szövetség akcióihoz, rendezvényeihez való
csatlakozásra. A kapcsolatok és együttmûködé-
sek erôsítését üzletember-találkozások, informá-
ciós adatbázisok segítik. A szakmai támogatás
formái közé tartozik a partnerkeresés, a képvise-
let a regionális és nemzetközi rendezvényeken,
vásárokon. Párbeszéddel és véleménynyilvánítás-
sal igyekszünk feltárni és képviselni a közös 
érdekeket a szakmai, társadalmi, igazgatási 
szervezeteknél, fórumokon.

A  V E R S E N Y P I A C O N

H A T É K O N Y N A K K E L L L E N N I

B. O.: – KÉREM, NÉHÁNY KONKRÉTUMMAL IS ÉRZÉ-
KELTESSE E KEZDEMÉNYEZÉSEK HATÉKONYSÁGÁT!
B. L.: – A MEISZ tavaly immár kilencedik alka-
lommal rendezte meg távközlési konferenciáját,
ami immár hagyománynak tekinthetô. E fórumo-
kon rendszeresen a legégetôbb problémákra
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igyekszünk választ keresni. Talán szerénytelenül
hangzik, de tapasztalataink igazolják, hogy ezek
a konferenciák is segítették a szakemberek tájé-
kozódását és a piacszabályozók munkáját az el-
múlt években olyan, éppen aktuális témákban,
mint az 1800 MHz-es mobilszolgáltatás elindítá-
sa, a kábeltelevíziós piac rendezése, a környezet-
és emberbarát távközlés kialakítása. Tavalyi 
rendezvényünk pedig már jelmondatában megjó-
solta, hogy „Mobil lesz a magyar piac”.

Idén regionális konferenciasorozatot indítottunk
el. A Fejér Megyei Kereskedelmi és Iparkamará-
val, valamint a Magyar Gyáriparosok Országos
Szövetségével közösen megrendezett, „Tanul-
junk a múltunkból” címû tanácskozáson a regio-
nális elektronikai iparfejlôdés eredményeit 
elemeztük, megpróbáltunk általánosítható követ-
keztetéseket levonni és akciós javaslatokat 
készíteni, majd összegeztük a kis- és középvállal-
kozási körben más térségekbe átültethetô tapasz-
talatokat.
Itt is felmerült az a probléma, hogy a mai szak-
emberképzés és oktatás nincs összhangban az
ipari igényekkel. A multinacionális cégek ezt a
maguk számára kezelhetôvé tudják tenni, példák
vannak rá, hogy az egyetemeken saját igényeik

szerinti laboratóriumok létrehozását támogatják.
Ezek azonban ritkán találkoznak a kisebb vállal-
kozások szükségleteivel. A mai versenypiacon 
a munkaerô foglalkoztatásának hatékonynak kell
lennie, ezért az oktatás súlyponti kérdés. Ennek
kezelésében is szerepet vállal a MEISZ, persze
nem egyedül, hanem a kamarákkal és más szer-
vezetekkel karöltve.

A  M E I S Z  J Ó

I R Á N Y B A H A L A D

B. O.: – E SZERVEZETEK KÖZÖTT

A MEISZ A MAGA HARMINCAS TAGLÉT-
SZÁMÁVAL MEGLEHETÔSEN SZERÉNYNEK

TÛNIK. TUD ÍGY KELLÔEN HATÉKONY

LENNI?
B. L.: – Azt kell mondanom, hogy
csak így tud kellô hatékonyságot elér-
ni. Minél nagyobb egy szervezet, an-
nál inkább hajlamos túlstrukturálni
magát. Nagy, bonyolult szervezetek-
nél megnyúlik a reakcióidô, körülmé-
nyes a tagság közös álláspontjának 
kialakítása, elvesznek a sokszínû, 
kisebbségi vélemények. Többlépcsôs
hierarchiában szinte lehetetlen lépést
tartani például az iparágat érintô jog-
szabályok véleményezésére szabott
rövid határidôvel.
Egy kisebb, transzparens szervezet te-
hát jobban, hatékonyabban képes mû-
ködni. Sok szervezôdésnek van létjogo-
sultsága, de amelyik nem hatékony, az
elbukik. Amelyik viszont meg tudja je-
leníteni és védeni érdekeit, s képes se-
gíteni tagjainak, az tartósan fennmarad.
Ilyen szeretne lenni a MEISZ. Még ne-

künk is fejlôdnünk kell, de már látható, hogy jó
irányba haladunk, a jövôben egyre fontosabbá váló
távközlés és infokommunikáció irányába.
Az infokommunikációs szolgáltatások mûszaki
alapját jelentô elektronikai iparnak Magyarorszá-
gon nagy hagyományai vannak. A szakterület ma
is meghatározó a gazdaság fejlôdésének szem-
pontjából, s jelentôsége tovább nô az információs
társadalom kiteljesedésével. A további elôrehala-
dásért össze kell fogniuk mindazoknak, akik 
a szakma és a piac zavartalan fejlôdéséért csele-
kedni is készek. Szövetségünk nemcsak tagjai,
hanem a szakma szélesebb köre érdekében is
munkálkodik, együttmûködve a rokon területek
hasonló, aktív szervezôdéseivel.•
GALVÁCS LÁSZLÓ
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BUSINESS ONLINE: – EGY FILMBEN, AMELY A NYOLCVA-

NAS ÉVEK TÔZSDEI ÉLETÉT DOLGOZZA FEL, AZ IDÔSÖDÔ

BRÓKER AZT TANÁCSOLJA IFJÚ KOLLÉGÁJÁNAK, HOGY

STABIL LÁBAKON ÁLLÓ CÉGEKBE FEKTESSE BE PÉNZÉT,

MAJD FELSOROL NÉHÁNY NEVET, KÖZTÜK AZ IBM-ÉT IS

EMLÍTVE. ÖN SZERINT MI A „KÉK ÓRIÁS” TITKA?

DIETRICH RÖSSNER: – Elsôként el kell mondanom,

hogy az iparág az elmúlt évtized talán egyik legnehe-

zebb idôszakát éli meg, amely a tôzsdén lévô

internetes cégekbe fektetett bizalom megszûnésével

kezdôdött. Ez volt az az idôpont, amikor az emberek

ráébredtek arra, hogy csak olyan vállalatokkal érdemes

együtt dolgozni, amelyek komoly, biztos alapokon

nyugvó háttérrel rendelkeznek. Azok, akik egy üzletet

támogató IT-megoldás minden aspektusához értenek,

a szoftvertôl a hardverig minden területen jártasak, al-

kalmazkodnak az ügyfél igényeihez, s ha ez az igény

éppen az outsourcing területére irányul, akkor azt is

ki tudják elégíteni.

B. O.: – AZ IBM AZÉRT NEM VOLT MINDIG ILYEN –

AHOGY ÖN FOGALMAZOTT – TÖBB LÁBON ÁLLÓ

VÁLLALAT...

D. R.: – Ez így van, de az

elmúlt 15 évben nagyon

sokat dolgoztunk azon,

hogy hardvercégbôl teljes

körû IT-megoldásszállító

vállalattá nôje ki magát

az IBM. Ez mostanra oly-

annyira jól sikerül, hogy

tevékenységük több mint

50 százaléka szolgáltatás

alapú. Egyébként, ami 

a gazdaságot illeti, egyál-

talán nem vagyok borúlá-

tó. A kilábalás jelei az el-

múlt hetekben, sôt talán

hónapokban jól megfi-

gyelhetôk a tengerentúlon. A magyarországi viszo-

nyokra rátérve: a gazdaság nagyon stabilnak mondha-

tó, s bár nem tudom, mi lesz a közelgô választások

eredménye (interjúnk március végén készült – 

a szerk.), úgy gondolom, hogy a fejlôdés, bármi tör-

ténjen is, folytatódni fog.

B. O.: – HA MÁR A VÁLASZTÁSOKAT EMLÍTETTE: UGYAN

A KAMPÁNYOKBAN MÉG RITKÁN JUT SZEREP AZ INFOR-

MATIKÁNAK, DE A FIDESZ-MPP ÁLTAL ELINDÍTOTT SZÉ-

CHENYI-TERV RÉSZBEN EZ UTÓBBI TERÜLET TÁMOGATÁ-
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„A fejlôdésben 
a nagyvállalatoknak is

megvan a maguk szerepe”
Interjú Dietrich Rössnerrel,
az IBM Magyarország vezérigazgatójával
RRiittkkáánn ookkoozz ccssaallóóddáásstt aa bbeeffeekktteettôôkknneekk aazz IIBBMM,, ss bbáárr aa nneemmrrééggiibbeenn kköözzzzéétteetttt nneeggyyeeddéévveess ttôôzzssddeeii jjeelleennttééss

lleeggffoonnttoossaabbbb sszzáámmaaddaattaa sszzeerriinntt áárrbbeevvéétteellee aa kkoorráábbbbii iiddôôsszzaakkhhoozz kkééppeesstt mmiinntteeggyy 22,,55 mmiilllliiáárrdd ddoolllláárrrraall
ccssöökkkkeenntt,, aa „„kkéékk óórriiááss”” mmééggiiss aazzoonn kkeevveesseekk kköözzéé ssoorroollhhaattóó,, aakkiikk eeddddiigg ssiikkeerreesseenn eellkkeerrüüllttéékk aazz IITT-ppiiaaccoonn
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SÁT IS FELADATÁUL TÛZTE KI. ÖNNEK MI A VÉLEMÉNYE

A „PÁLYÁZTATÓS” TÁMOGATÁSI FORMÁRÓL?

D. R.: – Úgy gondolom, ahhoz, hogy Magyarország

az IT-területen még meghatározóbbá váljon, s a hazai

gazdasági társaságok még felkészültebbek legyenek,

elengedhetetlenül szükséges és meghatározó 

a Széchenyi-terv. Azt hiszem, bármilyen formáról le-

gyen is szó, már a kormányzat fokozott figyelme is

hatásos lehet ezen a területen. Természetesen ebben

a fejlôdésben a nagyvállalatoknak is megvan a maguk

szerepe, ahogyan például az IBM Magyarország is tá-

mogatja az oktatást, hiszen Magyarország hatalmas

intellektuális tôkével rendelkezik, ami nagy érték az

ország fejlôdése szempontjából. A Budapesti Mûszaki

és Gazdaságtudományi Egyetemen például már sike-

resen mûködik a támogatásunk révén alapított 

E-business Akadémia. A jövôt – azt is mondhatnám,

hogy a gazdasági sikerességet – mindenképpen az is

meghatározza, hogy az ország e tekintetben milyen

fejlôdést tud felmutatni.

B. O.: – AZ ORSZÁG TERHEI UTÁN TÉRJÜNK RÁ AZ ÖN

NEHÉZSÉGEIRE. MOST MÁR TÖBB MINT EGY ÉVE IGAZ-

GATJA AZ IBM HAZAI FÔHADISZÁLLÁSÁT. MI VOLT EZEN

IDÔSZAK ALATT A LEGNEHEZEBB FELADATA?

D. R.: – Megbirkózni a magyar nyelvvel... De a viccet

félretéve, nem is a legnehezebbként, hanem a legfon-

tosabbként aposztrofálnám, hogy amikor idejöttem,

azt vettem észre: habár az IBM globális szinten felhal-

mozott tudása óriási, ez itt kevésbé van kihasználva.

Ezért fontos volt, hogy a helyi vállalat és az IBM nem-

zetközi szervezete között megerôsítsem a kapcsolato-

kat, hogy a speciális tudást, nemzetközi tapasztalato-

kat Magyarországon minél inkább kiaknázhassuk. 

Másodikként említeném meg, hogy akárcsak másutt,

Magyarországon is erôsítsem a szolgáltatásokhoz kötô-

dô üzletágakat.

B. O.: – KIFEJEZHETÔ-E MINDEZ SZÁMOKBAN?

D. R.: – Sajnos konkrét, a hazai viszonyokat tükrözô

százalékokról nem beszélhetek, mert ezek az üzleti titok

körébe tartoznak, de a fókuszban mindenképpen 

a szolgáltatások állnak, amelyeknél igen komoly a fejlô-

dés. Nagy lépést kell tennünk például a PC-piacon, ahol

némi hátránnyal rendelkezünk. Nem panaszkodom 

a szerverpiacról, ott igazán jó pozíciókkal rendelkezünk.

A tanácsadói területeket tekintve jelenleg nem vagyunk

még mindegyiknek a legjobb szakértôje, de reméljük, 

a jövôben azzá válhatunk. Ebben nagy szerepe van az

IBM-nél meglévô globális tudásnak, nemzetközi tapasz-

talataink révén ugyanis valóban speciális területeken fel-

merülô kérdésekre is meg tudjuk találni a választ. A cél

természetesen az, hogy Magyarországon próbáljunk erôs

csapatot felépíteni a tanácsadói munkák ellátására. Pilla-

natnyilag csak itt, az IBM Magyarország épületében

több mint 100 ember látja el a szolgáltatásokkal kapcso-

latos teendôket, emellett Székesfehérváron további 200,

akik outsourcing révén egész Európának dolgoznak nagy

volumenû projektekben. Utóbbihoz kapcsolódik, hogy

néhány hónapja többségi tulajdont szereztünk az ISC-

Hungária Informatika Kft.-ben, hogy tovább erôsítsük

outsourcing-pozícióinkat.

B. O.: – KÖZBEN PEDIG MÉG ARRA IS VAN IDEJÜK,

HOGY BORSOT TÖRJENEK A MICROSOFT ORRA ALÁ, HI-

SZEN SZERVEREIKET IMMÁR LINUXSZAL IS SZÁLLÍTJÁK,

AMI KÖZTUDOTTAN A MICROSOFT-SZOFTVEREK KITÛNÔ,

RÁADÁSUL INGYENES ALTERNATÍVÁJA...

D. R.: – Ez nem a Microsoft ellen szól, pusztán olyan

reakció a piaci igényekre, amely tiszteletben tartja 

a felhasználók szabadságát. A Linux egy nagyon érde-

kes alternatíva, amelyhez az ügyfelek ingyenesen jut-

hatnak hozzá, s ez sok esetben alapja lehet a rendszer

kiválasztásának. Ezt a sajátosságot figyelembe véve 

e döntésünk kapcsán inkább az IBM nyitottságát,

mintsem egy másik cég ellen történô fellépését hang-

súlyoznám.•KOLMA KORNÉL
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...a fejlôdés,

bármi történjen

is, folytatódni

fog.

NÉVJEGY /  DIETRICH RÖSSNER

Dietrich Rössner 11997755-ben rendszermérnökként ke-

rült az IBM-hez, s hamarosan több vezetô pozíciót

töltött be a kormányzati szektorban. 11998888-ban az

IBM Európa, Közel-Kelet és Afrika (EMEA) régiójának

párizsi központjába került, ahol a Rendszerintegráci-

ós Divízió operatív igazgatójának posztját töltötte

be. Ezt követôen egy éven át az IBM EMEA-

vezérigazgatójának munkatársa volt.

11999900-ben visszatért Ausztriába, hogy átvegye az IBM

Ausztria Banki és Biztosítási Üzletágának vezetését.

11999977-ben a közép- és kelet-európai térség (CER) 

operatív igazgatója, majd az IBM CER délkeleti terü-

leteinek vezérigazgatója lett. Ez idô alatt széles körû

nemzetközi és regionális tapasztalatokra tett szert.

Munkája során elsôsorban a vállalati tevékenység fej-

lesztésére, illetve az IBM helyi tevékenységének erô-

sítésére helyezte a hangsúlyt.

Dietrich Rössner a Bécsi Közgazdaság-tudományi

Egyetemen doktori címet szerzett. Nôs, két gyermeke

van. Új posztján – amelyet 22000011. január 1-jétôl tölt

be – a térségben szerzett tapasztalatait felhasználva

kívánja tovább erôsíteni az IBM piaci pozícióit 

Magyarországon, ahol a cég 11993366 óta folyamatosan

jelen van.

1975

1988
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1936



Folyamatosan nô Magyarországon az online

hozzáféréssel rendelkezôk száma – állapítja meg

a Netsurvey. 2001 második felében 1537 ezren

járhatták a világhálót a munkahelyükrôl, otthon-

ról, az iskolából vagy máshonnan. A hozzáférôk

száma így 1998 óta kétszeresére nôtt. A magyar

webtársadalom a legutóbbi fél évben 

70 ezer fôvel gyarapodott. A tipi-

kus netezô továbbra is fia-

tal, jómódú, iskolá-

zott fôvárosi

férfi,

bár ez a tipo-

lógia egyre kevésbé

jellemzô. Dinamikusan bô-

vül az otthoni monitorfürkészôk

tábora; egyre magasabb a hetente több-

ször netezôk (a „heavy userek”) aránya is.

Utóbbiak demográfiai jellemzôi minden dimen-

zióban radikálisan eltérnek a többi felhasználóé-

tól. Az átlagos webhasználók (a „light userek”)

53, a heavy userek 58 százaléka férfi. 

Mindkét körben a 18–29 éves korosztály 

dominál, de a hetente többször netezôk között 

a 15–17 éveseket valamelyest kevesebben, 

a 30–39 éveseket valamivel többen képviselik.

A „mezei” felhasználók között 26, a heavy 

userek körében 36 százalék az egyetemet vagy

fôiskolát végzettek aránya.

A kutatás felmérte, hogy milyen a kapcsolat

a virtuális és a hagyományos sztrádán autózók

összetétele között. A felnôtt magyar összlakosság

17 százaléka, 1,4 millió polgár 1-2 éven belül

tervez autóvásárlást. Közülük

459 ezer embernek van nethozzáféré-

se, ez az autózni vágyók 33 százaléka. 

396 ezren nevezték magukat aktív internetezô-

nek. Az autót vásárolni szándékozókból 176 ez-

ren heavy, 220 ezren light userek. A Netsurvey

adatai szerint a netezôk 43 százaléka – 453 ezer

ember – vásárlás elôtt a világhálóról szerzi be 

a termékinformációkat. Mintegy 53 ezren már

kifejezetten autóvásárlás elôtti tájékozódás céljá-

ból böngésztek a weben.

Az átlag netpolgárok 48, a heavy userek 

55 százalékban nyugati típusú kocsin járnak, és

csak 30, illetve 27 százalékuk alatt nem pöfög 

a négykerekû. Ezzel szemben a teljes magyar né-

pesség mindössze 24 százalékának van nyugati

típusú kocsija. A gépkocsimárkák megoszlását te-

kintve kiemelkedô arányban szörföznek a hálón

a Peugeot-, a Toyota- és a Daewoo-tulajdonosok,

a Renault- és Mazda-hívôk pedig az átlagosnál
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Három év alatt
mmeeggdduupplláázzóóddootttt

a magyar netezôk száma
AA ttaavvaallyyii éévv mmáássooddiikk ffeelléébbeenn kköözzeell 11,,5544 mmiilllliióó mmaaggyyaarr hhoonnppoollggáárr fféérrtt hhoozzzzáá aazz iinntteerrnneetthheezz,, sszzáámmuukk ííggyy

11999988 óóttaa mmeeggdduupplláázzóóddootttt –– ddeerrüüll kkii aa NNeettssuurrvveeyy IInntteerrnneettkkuuttaattóó IInnttéézzeett lleeggúújjaabbbb ttaannuullmmáánnyyáábbóóll.. AAzz
aauuttóóssookk kköözzüüll aa DDaaeewwoooo-hhíívvôôkk aa lleeggeellsszzáánnttaabbbb ccyybbeerrlloovvaassookk,, aa mmoobbiilloozzóókk kköörréébbeenn ppeeddiigg mmuunnkkaahheellyyüükkrrôôll

lleeggiinnkkáábbbb aa WWeesstteell 445500-,, aazz iisskkoolláábbóóll ppeeddiigg ffôôkkéépppp aa VVooddaaffoonnee-eellôôffiizzeettôôkk jjáárrjjáákk aa vviilláágghháállóótt..

MÓDSZERTAN
A Netsurvey a Magyar Online Monitor keretében negyed-
évenként méri fel az internet-hozzáférés és -használat jel-
lemzôit Magyarországon. Ennek során alkalmanként 6360
fôt kérdeznek meg személyesen, valószínûségi minta alap-

ján, akik több szempontú faktorsúlyozást követôen rep-
rezentálják az 1994-es KSH-adat szerinti 8,37 mil-

lió 14 éven felüli magyar állampolgárt.



kevesebbszer róják az elektronikus ösvényeket.

A Daewoo márkájú autóval rendelkezôk abban is

kiemelkednek, hogy az átlagosnál többen szágul-

doznak számítógépükkel.

A Netsurvey közzétette a magyar online kö-

zösség mobiltelefon-használati szokásairól készült

kutatását is. A teljes felnôtt lakosság 21 százaléka

tervezi, hogy a következô fél évben vásárol zseb-

telefont. Közülük 569 ezren férnek hozzá a háló-

hoz, ez a mobilra áhítozók 32 százaléka. Közülük

484 ezer aktív online felhasználó, a heavy userek

száma 212 ezer, a lightoké 272 ezer. A mobilt

vásárolni szándékozók közül 288 ezer ember sze-

rez be az internetrôl általános – köztük termé-

kekre vonatkozó – információkat.

A Westel 450-es hálózat tagjai kiugró mér-

tékben böngészik a világhálót munkahelyükrôl, a

vodafone-osok nagy része viszont az iskolából

kapcsolódik a netre. A mobiltelefon-vásárlók kö-

zül mintegy 14 ezren szereztek be a webrôl ter-

mékinformációt, de ennél többen látogatják a

mobiltelefonnal foglalkozó site-okat. A 14 éven

felüli magyar lakosságból 651 ezer embernek

van WAP-hozzáférése. Az internetezôk 90 száza-

léka hallott már errôl a mobilinternetes technoló-

giáról, de csak 24 százalékuk élt vele.•

232002/4
ÁPRIL IS

...akik mobil

vásárlását ter-

vezik, azoknak

majdnem 

a fele gyakran

használja az

internetet álta-

lános informá-

ciók meg-

szerzésére.

Legtöbben

könyv és CD

iránt érdeklôd-

nek ilyen

módon, azután

következik az

utazás, majd 

a banki és

pénzügyi

szolgáltatás,

az autó, 

a lakás-ingat-

lan, továbbá 

a mobiltelefon.

A mobiltelefon használói és a készülék vásárlását tervezôk
az internetezôk között is élenjárnak. Mindkét csoporton
belül ugyanis egyharmad az internethez hozzáférôk ará-
nya, szemben az országosan átlagos 18 százalékkal.
A mobiltulajdonosok közül az internethez 1 millióan férnek
hozzá, és közülük 860 ezren használják is a hálót. Némi
többséget képviselnek a heavy userek, akik hetenként leg-
alább kétszer vagy gyakrabban látogatnak a webre. Töb-
bek között ezt állapítja meg a Netsurvey Internetkutató In-
tézet Magyar Online Monitor címû tanulmánya a tavalyi
negyedik negyedévrôl. A 3,1 milliónyi 14 éven felüli mobil-
tulajdonos mellett közel 1,8 millióan tervezik készülék vá-
sárlását a következô fél évben. Ôk azonban nem mind 
kezdôk lesznek, mivel csaknem kétharmaduknak már van
mobilja. A mobilvásárlást tervezôk közül 569 ezren férnek
hozzá az internethez. Az ô körükben már kisebbséget al-
kotnak a heavy userek. Marketingszempontból figyelemre

méltó tény, hogy akik mobil vásárlását tervezik, azoknak
majdnem a fele gyakran használja az internetet általános
információk megszerzésére, termékekkel kapcsolatban is.
Ez az arány 453 ezer embert jelent. Legtöbben könyv és CD
iránt érdeklôdnek ilyen módon, azután következik az uta-
zás, majd a banki és pénzügyi szolgáltatás, az autó, a lakás-
ingatlan, továbbá a mobiltelefon.
Számukra az internet-hozzáférés helye az iskola, majd 
a munkahely, az otthon, a nyilvános hely és az egyéb kö-
vetkezik. A mobilvásárlást tervezô netezôk médiafogyasz-
tási szokásai közül a tévénél kiderült, hogy 77, illetve 
72 százalékuk intenzív nézôje az RTL-nek és a Tv2-nek. 
Viszonylag magas köztük az M1 intenzív nézôinek aránya is
46 százalékkal. A rádióadók közül Danubius, Sláger, 
Kossuth a sorrend. A nyomtatott sajtótermékek közül a leg-
többen bulvárnapilapot olvasnak, majd a politikai napilap
és a tv-magazin következik.

MOBILFELHASZNÁLÓK –
GYAKRAN LÓGNAK A WEBEN

I N T E R N E T E Z É S I S Z O K Á S O K

NNaappoonnttaa TTööbbbbsszzöörr HHeetteennttee HHaavvoonnttaa ttööbbbbsszzöörr ÖÖsssszzeesseenn
eeggyy hhéétteenn vvaaggyy rriittkkáábbbbaann

A U T Ó M Á R K Á K S Z E R I N T

Daewoo 20% 8% 5% 8% 41%
Peugeot 9% 9% 3% 16% 37%
Toyota 5% 6% 8% 13% 32%
Opel 9% 9% 4% 9% 31%
Fiat 7% 8% 5% 10% 30%
Volkswagen 8% 7% 5% 8% 28%
Ford 8% 7% 6% 7% 28%
Citroën 10% 6% 1% 10% 27%
Renault 5% 5% 5% 10% 25%
Suzuki 8% 5% 7% 5% 25%
Mazda 3% 7% 1% 14% 25%
Audi 6% 3% 1% 12% 22%
M O B I L T E L E F O N - E L Ô F I Z E T É S S Z E R I N T

Pannon GSM 8% 7% 6% 8% 29%
Westel 900 8% 6% 5% 9% 28%
Vodafone 7% 6% 6% 8% 27%
Westel 450 7% 7% 3% 8% 25%



KERESZTÚRI GERGELY: – Miután csak internetes
dolgokkal foglalkozunk, érdemes megnézni 
a honlapunkat a WWW.RED-STARS.HU címen. Mint
az ezen a területen a legnagyobb tapasztalatokkal
rendelkezô cég, végigkísértük a magyar tartalom-
szolgáltatás gyerekkorát az AltaVizsla indulásától
a többi portál felépüléséig és népszerûvé válásáig.
Mondhatom, sok minden történt az elmúlt négy
évben. Munkámból és érdeklôdésembôl fakadóan
elég sok site-ot látogatok. Idônként szeretek ször-
fözni, szinte cél nélkül, és olyankor mindent
megnézek, ami az utamba kerül és érdekes. 
A kedvenc linkjeimet sokáig rendezgettem, majd
a Startlap-mozgalom elindultával ezeket publikál-
hattam is. Természetesen a munkám miatt
elsôsorban az ONLINEMARKETING.LAP.HU-t kell
megemlítenem, ahol sok olyan site-ot sikerült
összeszednem, amelyet gyakran meg is látogatok.
De számomra nagyon kedves még az
ALFAROMEO.LAP.HU és a DOB.LAP.HU is. Az Alfa-
tulajdonosok egyébként nagyon komoly webes
közösségi életet élnek, errôl tanúskodik az is,
hogy az Index „Alfa Romeo – szerelem?” topicja
a legnagyobb az autós témájú fórumok közül. Ko-
moly baráti kapcsolatokra tettem szert ezen a fó-
rumon, ezért rendszeresen olvasom, és részt ve-
szek az életében. Miután autóvásárlásra készü-
lök, gyakran járok a legnagyobb németországi
használtautó-site-okon, a Mobile.de-n
(WWW.MOBILE.DE) és az Autoscout24.de-n
(WWW.AUTOSCOUT24.DE). Azt hiszem, a márkát
az elôzôek miatt nem kell említenem, gyakran lá-
togatom a rajongói oldalakat is, elsôsorban a
Cuoresportivo.hu-t (WWW.CUORESPORTIVO.HU) és
a Cuoresportivo.ch-t (WWW.CUORESPORTIVO.CH).

A DOB.LAP.HU oldal az egyik hobbim „származé-
ka”, lassan egy éve tanulok kongázni. Ezen a la-
pon keresztül találtam rá a Latin Combo együttes
vezetôjére, akivel késôbb meg is ismerkedtem, 
s aki ebben a mûfajban az egyik legnagyobb 
tekintélynek örvendô zenész. A lap.hu-val kap-
csolatban még további terveim vannak: most ké-
szítem a numizmatika és az e-learning témáját
feldolgozó linkgyûjteményeket.
B. O.: – MILYEN OLDALAKAT EMELNE KI KED-
VENC SZAKMAI WEBHELYEI KÖZÜL?
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KKeerreesszzttúúrrii GGeerrggeellyy
kedvenc webhelyei

AA RReedd-ssttaarrss..ccoomm HHuunnggaarryy RRtt.. aa hhaazzaaii iinntteerrnneetteess rreekklláámmoozzááss úúttttöörrôôjjeekkéénntt 11999988 ttaavvaasszzáánn aallaakkuulltt,, ss aa TTeellnneett
MMaaggyyaarroorrsszzáágg RRtt.. üüzzlleettáággaakkéénntt kkeezzddttee mmeegg tteevvéékkeennyyssééggéétt.. FFôô mmûûkkööddééssii tteerrüülleettee aazz oonnlliinnee mmééddiiaatteerrvveezzééss
ééss -vváássáárrllááss,, kkaammppáánnyykkiisszzoollggáállááss,, eellssôô üüggyyffeelleeii ppeeddiigg aa lleeggnnaaggyyoobbbb nneemmzzeettkköözzii rreekklláámmüüggyynnöökkssééggeekk kköözzüüll
kkeerrüülltteekk kkii.. ÖÖnnáállllóó vváállllaallaattkkéénntt 22000000 nnoovveemmbbeerree óóttaa mmûûkkööddiikk.. AAllaapptteevvéékkeennyyssééggéétt vváállttoozzaattllaannuull aazz oonnlliinnee
rreekklláámm ttáárrggyykköörréébbee ttaarrttoozzóó sszzoollggáállttaattáássookk aallkkoottjjáákk,, eezzeekkeett üüggyyffééllppoorrttffóólliióójjaa ááttaallaakkuulláássáávvaall tteelljjeess kköörrûûvvéé

bbôôvvíítteettttee.. AAzz oonnlliinnee mmééddiiáábbaann eellttööllttöötttt nnééggyy éévv aallaatttt ttööbbbb mmiinntt sszzáázz rreekklláámmkkaammppáánnyytt bboonnyyoollííttootttt llee.. 
KKEERREESSZZTTÚÚRRII GGEERRGGEELLYY vveezzéérriiggaazzggaattóó sszzeerriinntt aa ccéégg aa hhaazzaaii ppiiaaccoonn eeggyyeeddüülláállllóó mmúúllttttaall rreennddeellkkeezziikk,, eellssôôssoorrbbaann
iinntteerrnneetteess rreekklláámmkkaammppáánnyyookk,, pprroommóócciióókk tteerrvveezzééssee ééss kkiivviitteelleezzééssee tteerréénn,, ss aazz ööttlleetteekkttôôll aa kkrreeaattíívv aannyyaaggookk

kkéésszzííttéésséénn kkeerreesszzttüüll aa mmééddiiaatteerrvveezzééssiigg,, iilllleettvvee -vváássáárrlláássiigg mmiinnddeennnneell ffooggllaallkkoozziikk..



K. G.: – Rendszeresen látogatom a piaci adatokat
közlô site-okat, elsôsorban az eMarketert
(WWW.EMARKETER.COM), a Cyberatlast
(CYBERATLAS.INTERNET.COM), a Forrestert
(WWW.FORRESTER.COM) és a NUA-t (WWW.NUA.IE).
Iparági hírek ügyében a két nagy hazait, a Kreatívot
(WWW.KREATIV.HU) és a BTL-t (WWW.BTL.HU) láto-
gatom, illetve az AdAge (WWW.ADAGE.COM) és 
a ClicZ (WWW.CLICZ.COM) kapcsolódó témaköreit
nézegetem. A látómezôm sarkában mindig ott van-
nak a szakmai szervezetek oldalai, elsôsorban az
Internet Advertising Bureau (WWW.IAB.NET) és az
American Aassociation of Advertising Agencies
(WWW.AAAA.ORG) site-ja. Ha valami fontosabb do-
log történik iparági szinten, ezen a két webhelyen
elôbb-utóbb hírt adnak róla. Természetesen folya-
matosan megpróbálok a legújabb trendek kapcsán
képben lenni a design területén is. Éppen ezért
rendszeresen olvasom a hazai Intertiát
(WWW.INERTIA.D2.HU), de a Kaliber 10000
(WWW.K10K.NET) és a Designiskinky
(WWW.DESIGNISKINKY.COM) oldalait sem kerülöm
el. Miután munkám az online médiához köt, folya-
matosan böngészem a nagyobb magyar médiumo-
kat, illetve a belsô levelezôlistánkon is sokszor vita-
tunk meg újdonságokat, megoldásokat, amelyeket
itthon látunk, tapasztalunk. Ezeket általában ma-
gam is megnézem. Ugyanakkor furcsa lenne azt ál-
lítani, hogy mindennap böngészem a nagyobb tarta-
lomszolgáltatók oldalait, de egy hét viszonylatában
biztosan majdnem mindenhová benézek egyszer
valaminek az okán. A híreket mind az Indexen
(WWW.INDEX.HU), mind az Origón
(WWW.ORIGO.HU) elolvasom, a szûkebb témájú ver-
tikális portálok közül a szakmaiakon kívül 
a Figyelônetet (WWW.FIGYELONET.HU), a Relaxot
(WWW.RELAX.HU) és a Habostortát
(WWW.HABOSTORTA.HU) olvasom még. Sokszor
megnézem az angol nyelvû kreatív versenyek site-
jait, sok jó ötletet lehet meríteni belôlük. Ezekrôl az
oldalakról azután sokfelé lehet tovább böngészni.
B. O.: – PÉLDÁUL MILYEN ÉRDEKES HELYEKEN

SZOKOTT KIKÖTNI? VANNAK-E KEDVENCEI A SZAK-
MAI OLDALAKON KÍVÜL?

K. G.: – Böngészés közben sokszor lyukadok ki
ingyenes tárhelyeken elhelyezett személyes olda-
lakon. Ezek azok, amiket szinte mindig
elôszeretettel nézegetek, egyrészt mert nem any-
nyira kommerszek, másrészt sokkal inkább látszik
mögöttük az ember. Kíváncsi vagyok rájuk. A leg-
újabb trend, a blogging (WWW.BLOGGER.COM),
amely a naplóírás, a linkajánló és a személyes
weblapokon elhelyezett anyagok érdekes keveré-
ke, mindig nagyon egyéni. Ezeket az oldalakat
mindez még inkább személyessé és akár minden-
napi olvasmánnyá teheti.
B. O.: – VAN-E EMLÉKEZETES INTERNETES TÖRTÉ-
NETE?
K. G.: – Nagyon érdekes élményem volt, amikor
egy kerti bulira készültem, és eszembe jutott,
hogy elô lehetne venni a régi Szuper 8-as
filmvetítônket: van egy pár nyuszis orosz rajzfilm,
ami egy bulin nagyon „oldschool” hangulatot te-
remtene. Azért került fel a padlásra, mert kiégett
benne az izzó, és sokáig kerestünk hozzá valót,
de már nem lehetett kapni – abban az idôben
még nem létezett web. Most viszont rákerestem,
és megtaláltam az úriembert, aki az Egyesült Álla-
mokban is egyedüliként arra szakosodott, hogy 
a régi vetítôgépekhez felvásárolja a felszámolt 
izzókészleteket, majd azokat továbbadja. Két hé-
ten belül megjött a kért izzó az USA-ból.
B. O.: – VÉGÜL IS MIT JELENT AZ ÖN SZÁMÁRA

AZ INTERNET?
K. G.: – Szinte minden szakmai konferencián fel-
merül a komoly szociológiai kérdés: a behálózott
világ vajon összehozza az embereket, kiszélesíti az
emberi kapcsolatrendszert, vagy épp ellenkezôleg,
a gép elôtt ülôk világa szûkebb, ôk kevesebb „tár-
sadalmi életet” élnek? Nos, tudományos megalapo-
zottsággal nem tudok válaszolni, de a személyes
tapasztalatom az, hogy mind az üzleti életben,
mind a baráti kapcsolatok terén sokat hozott ne-
kem a web, rengeteg embert ismertem meg általa.
Összességében elmondhatom, hogy az internet
nélkülözhetetlen, és megpróbálom arra használni,
hogy az életem könnyebb, egyszerûbb és tartalma-
sabb legyen általa.•CSAPÓ IDA
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Számos nagy volumenû fejlesztési projekttel a
háta mögött a MÁV Informatika Kft. úgy döntött,
hogy a hagyományos szemléletet a kor kihívásai-
nak maximálisan megfelelô objektumorientált
(OO) technológiával egészíti ki. Ennek
megfelelôn, míg korábban egy-egy üzleti alkalma-
zás fejlesztésekor az információs folyamatok mel-
lett elsôsorban az adatmodellre koncentráltak, az
OO esetében a funkcionális követelmények felde-
rítése, elemzése és a tervezés során a feladatot jól
szemléltetô objektumok alakíthatók ki. A vég-
eredmény egymással kommunikáló, strukturális
és viselkedési tulajdonságokkal egyaránt
rendelkezô objektumok összehangolt rendszere.

K U L T Ú R A V Á L T Á S

„Bár a korábbi strukturált elvet alkalmazva
olyan összetett és nagy megbízhatósággal
mûködô üzleti alkalmazásokat készítettünk,
mint a MÁV Rt. Szállításirányítási Információs
Rendszere (SZIR), amely társaságunk
szakértôinek közremûködésével készült, az új
megrendeléseknél elérkezettnek látjuk az idôt 
a váltásra. Ugyan az OO körülbelül 15-20 éve je-
lent meg, az igazán használható módszertani ala-
pokról csak a 90-es évek közepétôl beszélhe-
tünk. Mostanra már sok tekintetben alkalmasab-
bak és hatékonyabbak az objektumorientált esz-
közök, ezért az új fejlesztéseinknél már az erre
épülô eszközök, módszertanok jelentik 
a követendô irányt, míg meglévô üzleti megoldá-
sainknál a rendszerintegráció kap szerepet.
Ugyan az OO elsôsorban a fejlesztôk, a ki-
dolgozók munkájában jelent többletet, de ez 
a megközelítés már a feladat megfogalmazásá-
ban, illetve az elemzési, tervezési és modellezési
munkákban – az egyértelmû megfogalmazás ré-
vén – segíti a kommunikációt a megrendelô és
munkatársaink között.”

„Az objektumokban történô gondolkodás
segítségével magasabb elvonatkoztatási szinten
fogalmazható meg az elképzelt rendszer modell-
je” – véli Orbán. „Ugyanakkor a felhasználó
szakterületén megszokott fogalmakat használva
a valóságos objektumok és azok kapcsolata áll 
a fókuszban a tervezés és a megvalósítás folya-
mán. Így közös nyelvet beszél a felhasználó és 
a tervezô, a vizuális modell mindenkinek ugyan-
azt jelenti, a feladat jobban megfogható, már ter-
vezéskor ellenôrizhetô, hogy az elkészített rend-
szer úgy fog viselkedni, ahogyan azt a felhaszná-
ló elvárja tôle. A felhasználó érdekeit szolgálja az
is, hogy ez a módszer több lehetôséget ad arra,
hogy az egyeztetett tervek alapján megvalósított
rendszer minôségét, megbízhatóságát és késôbb
karbantarthatóságát, valamint továbbfejleszt-
hetôségét biztosítani lehessen. Fontos azonban,
hogy cégünknél az új technológia bevezetése
nemcsak egy újabb divatot jelent, hanem egy
szakmai kultúraváltást is végre kell hajtani mind
a megrendelôi, mind a projektmenedzsment-,
mind a szervezôi és fejlesztôi oldalon. Ez bizo-
nyítja azt, hogy a feladat hosszú távon komoly
változást hoz társaságunk életében.”

E G Y Ü T T M Û K Ö D V E

Persze a technológia, mint az iméntiekbôl is
kiderült, csupán egyetlen dolog. A siker záloga
továbbra is nagymértékben a vevô–szállító kap-
csolat kölcsönösségén, vagyis általában véve az
együttmûködés hatékonyságán múlik. „Mi min-
den megbízás esetében azt a célt követjük, hogy
kiváló minôségû terméket pontosan, határidôre,
a megadott keretek között szállítsunk” – mondja
Orbán. „Ennek elérését garantálja egyrészt a tár-
saságunk ISO-minôsítése, másrészt az, hogy 
a nagy projekteknél nem manufakturális, kisipari
módszereket használunk, hanem jól meghatáro-

Egy nyelvet beszélnek
GGyyoorrssaann ééss mmiinnééll mmaaggaassaabbbb mmiinnôôssééggii sszziinntteenn.. LLeeggyyeenn sszzóó bbáárrmmiillyyeenn ttííppuussúú aallkkaallmmaazzáássffeejjlleesszzttééssrrôôll,, ee kkéétt,,

eeggyymmáássnnaakk eelllleennttmmoonnddóó iiggéénnyy sszziinnttee mmiinnddiigg jjeelleennttkkeezziikk.. SSzzeerreennccsséérree aa mmooddeerrnn ffeejjlleesszzttééssii mmóóddsszzeerreekk,, 
iilllleettvvee aazz oobbjjeekkttuummoorriieennttáálltt tteecchhnnoollóóggiiaa sseeggííttssééggéévveell kköönnnnyyeebbbbeenn ááttvváágghhaattóó aa ggoorrddiiuusszzii ccssoommóó –– vvaalllljjáákk 
aa MMÁÁVV IInnffoorrmmaattiikkaa KKfftt.. sszzaakkeemmbbeerreeii.. AAzz oobbjjeekkttuummsszzeemmlléélleett sszzáámmooss eellôônnyyee kköözzüüll ttaalláánn aa lleegghhaannggssúúllyyoo-

ssaabbbb,, hhooggyy eellôôsseeggííttii,, aa tteerrvveezzôô ééss aa lleeeennddôô ffeellhhaasszznnáállóó,, vveevvôô vvééggrree kköözzööss nnyyeellvveett bbeesszzéélljjeenn.. 
AA kköövveettkkeezzôôkkbbeenn aa MMÁÁVV IInnffoorrmmaattiikkaa KKfftt.. ffeejjlleesszzttééssii mmóóddsszzeerreeiitt,, iilllleettvvee aazz oobbjjeekkttuummoorriieennttáálltt mmóóddsszzeerrttaann

eellôônnyyeeiitt sszzeerreettnnéénnkk kköözzéérrtthheettôô ffoorrmmáábbaann bbeemmuuttaattnnii,, aammiibbeenn OORRBBÁÁNN GGÉÉZZAA,, aa VVaassúúttii ÜÜzzlleettii EEggyysséégg 
RReennddsszzeerrtteecchhnniikkaaii OOsszzttáállyy vveezzeettôôjjee vvoolltt sseeggííttssééggüünnkkrree..
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zott lépéseket elôíró, bevált módszertanok sze-
rint dolgozunk. Több nagyméretû projektet fejez-
tünk be sikeresen, természetesen a partnereink-
nek is sokat köszönhetünk. A munkák során
jelentôs szakmai tapasztalatra tettünk szert, amit
hatékonyan fel tudunk használni következô pro-
jektjeinkben. A munkatársak kiválasztása is
körültekintô, a megfelelô felsôfokú végzettség,
szakmai tapasztalat, megbízható nyelvtudás alap-
követelmény, az utóbbi azért is fontos, mert szá-
mos esetben a dokumentáció nem magyar nyel-
ven készült.”
Természetesen a vevô nagymértékben
elômozdíthatja vagy éppen hátráltathatja a fej-
lesztést, ezért Orbán Gézától azt tudakoltuk,
hogy milyen az ideális vevô. „Elsôként említe-
ném meg azt, hogy az ideális vevô aktívan részt
vesz a rendszer elôállítási folyamatában, a pro-
jekt munkájában. A követelmények pontos meg-
határozásával igyekszik segíteni a feladat feltér-
képezésében, ellenôrzi és jóváhagyja az elkészült
terveket. Az implementált rendszer tesztelésé-
nek tervezésében és bizonyos tesztelési fázisok
kivitelezésében is részt vesz. A rendszer üzembe
állítását segíti, és a mûködtetésre, menedzselés-
re, továbbfejlesztésre is nagy hangsúlyt fektet.
Általában rugalmas, és idôben meghozza azokat
a döntéseket, amelyek a fejlesztés határidôre
történô elkészüléséhez, valamint az igényfeltárás

során megfogalmazott követelmények teljesülé-
séhez vezetnek. Végül, de nem utolsósorban
megemlíteném, hogy hatékony munkamegosz-
tással lehet vele együtt dolgozni, betartja az
egyeztetett, közösen elfogadott határidôket.”

I N T E R N E T R E ( I S )  H A N G O L V A

Az objektumorientált fejlesztés elônyeit ösz-
szefoglalva a modell – amely a megoldandó fel-
adatot hivatott bemutatni, illetve azt a számítógép
nyelvére lefordítani – sokkal magasabb absztrakci-
ós szinten fogalmazható meg, s ezáltal a funkcio-
nális követelmények (a felhasználói igények) job-
ban megközelíthetôk. Az objektumok jól definiált
funkcionalitással, felelôsséggel rendelkezô „fekete
dobozokként” jelennek meg a tervezô asztalán,
így jobban lehet az üzleti logikára koncentrálni.
Átláthatóbb, könnyebben karbantartható rendszer
születik, a kód-újrafelhasználás által pedig hatéko-
nyabb a fejlesztési folyamat, ezenfelül a
teammunka is hatékonyabban szervezhetô. Napja-
inkban az üzleti alkalmazásfejlesztés során egyre
gyakrabban merül fel, hogy a megoldás az internet
lehetôségeit is kiaknázza. Orbán szerint ma a pia-
con már szinte csak objektumorientált szemléletû
módszertanok és fejlesztéstámogató eszközök ta-
lálhatók meg, amelyekkel az ügyfél ilyen jellegû
kéréseit is ki tudják elégíteni.•

Kapcsolódó
webcímek:

•
www.mavinformatika.hu

•
www.elvira.hu

•
www.monikaportal.hu

F o l y a m a t o s a n  f r i s s ü l ô ,  a  j e l e n  m e l l e t t

a  m ú l t  é s  a  j ö v ô  e s e m é n y e i b e  i s

b e t e k i n t é s t  n y ú j t ó

rendezvénynaptár.

A  l e g b ô v e b b  i n f o r m a t i k a i  é s

k o m m u n i k á c i ó s  r e n d e z v é n y v á l a s z t é k .

A  h a z a i a k o n  t ú l  k ü l f ö l d i  r e n d e z v é n y e k .

K ü l ö n b ö z ô ,  t é r í t é s  s z e r i n t i  s z û r é s i  l e h e t ô s é g e k :

p l .  a k t u á l i s  é s  a r c h í v  /  t e m a t i k a  ( i n f o r m a t i k a i ,  ü z l e t i  s t b . )  /  f a j t a

( k i á l l í t á s ,  k o n f e r e n c i a ,  w o r k s h o p  s t b . )

B ô  e s e m é n y v á l a s z t é k  a z  i n f o r m a t i k a  é s  a  t e l e k o m m u n i k á c i ó

t e r ü l e t é r ô l .

P r í m a  ö t l e t e k :  h o l ,  k i k t ô l ,  m i k o r ,  m i r ô l  h a l l h a t  –  
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Az internet alapú MONIKA gyûjtôportál – 
a hazai háztartásokra ma még jellemzô alacsony
internetpenetráció miatt – köztereken elhelye-
zett érintôképernyôs kioszkokon, intelligens ter-
minálokon is kínálja majd szolgáltatásait.
A rendszer tartalmi alapjául a közhasznú –
központi frissítésû és helyiekkel is kiegészíthe-
tô – információk gyors és pontos elérését bizto-
sító MONIKA központi adatbázis és portál szol-
gál. A már közismert, a lakosság számára ké-
nyelmes és gyors tájékozódást nyújtó, intelli-
gens belföldi vasúti menetrend, az ELVIRA
mellett a lokális turisztikai információkkal 
frissíthetô Tu-Door és az online ELVIRA alapú
internetes belföldi vasúti menet- és helyjegy-
rendelés, illetve -vásárlás feltételeit megterem-
tô E-Ticket is a rendszer funkcionális szolgálta-
tásai közé tartozik majd.

U T A S T Á J É K O Z T A T Á S É S

- S Z O L G Á L A T F E L S Ô F O K O N

Az aktuális menetrenden túl a menetidôrôl,
a díjszabásokról, az útvonaltávolságokról is tájé-
koztató, átszállási alternatívát, sôt az utazás ki-
indulási és végpontját megadva útvonalajánlatot

kínáló, három nyelven „beszélô” ELVIRA ma
már az interneten és CD-ROM-on túl – WAP-
szolgáltatásként – mobiltelefonon is elérhetô.
Jogos igényként merült fel az ELVIRA kapcsán
az online jegyrendelési és -vásárlási lehetôség,
amire a MÁV Informatika Kft. a MONIKA funk-
cionális egységeként, de önálló szolgáltatásként
is megjelenô E-Ticket kifejlesztésével reagált.
Az utasok az interneten keresztül megrendelt
és bankkártyával kifizetett jegyet a tervek sze-
rint utazás elôtt a pályaudvarok – sorállást kizá-
ró – VIP-pénztáraiban, illetve mobiltelefonon
történô rendelés esetén az arra SMS-ben elkül-
dött kódszám ellenében vehetik át. Az E-Ticket
kapcsán folyó kétirányú fejlesztés másik ered-
ményeként a kóddal rendelkezôk a tervek sze-
rint a pályaudvari érintôképernyôs E-Ticket
cyberkioszkokban is kinyomtathatják jegyeiket.
A kioszkok chip- és bankkártyák olvasására egy-
aránt alkalmasak, így a jövôben a rendszer 
a törzsutaskártyák kezelésére is lehetôséget ad.
A kártyán tárolt hûségpontok birtokában pedig
a tervek szerint a MONIKA, a MÁV Rt. vagy
más, csatlakozó vállalkozások fizetôs szolgálta-
tásai is igénybe vehetôk az erre a célra telepí-
tett kioszkokon keresztül.

M I T ,  H O L ,  
H O N N A N ,  
M I K O R ?

A MONIKA fômenüjében tu-
risztikai, közlekedési, kormányza-
ti és önkormányzati információk,
illetve díjköteles internet,
chipkártya-tranzakció, üzenetkül-
dési lehetôség, valamint banki és
egyéb hasznos információk között
válogathatunk. A turisztikaiak kö-
zé a Tu-Door, a közlekedésibe pe-
dig az ELVIRA épül be. Elérhetô
a MÁV Informatika Kft. által mû-

Minden jót, MONIKA!
AAzz iinntteerrnneett ttéérrhhóóddííttáássáávvaall mmiinndd nnaaggyyoobbbb sszzeerreepphheezz jjuuttnnaakk aa nnaapprraakkéésszz iinnffoorrmmáácciióókk,, ééss jjeelleennttôôsseenn ááttaallaa-

kkuull aazz áállllaammiiggaazzggaattáássii sszzeerrvveezzeetteekk,, iilllleettvvee aazz áállllaammppoollggáárrookk,, aa cciivviill ééss aa kköözzsszzfféérraa,, vvaallaammiinntt aa sszzoollggáállttaattóókk
kköözzööttttii kkoommmmuunniikkáácciióó.. AA kköözzlleekkeeddééssii,, ttuurriisszzttiikkaaii ééss kköözzsszzoollggáállaattii iinnffoorrmmáácciióókk eelleekkttrroonniikkuuss eelléérréésséénneekk kküü-
llöönnbböözzôô ffoorrmmááiitt tteekkiinnttvvee éélleennjjáárróó MMÁÁVV IInnffoorrmmaattiikkaa KKfftt.. –– aa kkoorráábbbbiiaakkaatt öösssszzeeffooggvvaa ééss aazzookkaatt úújjaabbbb sszzooll-
ggáállttaattáássookkkkaall kkiieeggéésszzííttvvee –– MMOONNIIKKAA nnéévveenn oorrsszzáággooss sszziinnttûû iinnffoorrmmáácciióóss rreennddsszzeerrtt hhoozzootttt llééttrree,, ééss bbooccssáátt

rröövviiddeesseenn aa kköözz sszzoollggáállaattáárraa..

Kapcsolódó
webcímek:

•
www.mavinformatika.hu

•
www.elvira.hu

•
www.monikaportal.hu

•
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ködtetett kormányzati portál is. Az önkormány-
zati menüpont alatt ismét szerepel – már helyi
információkkal feltöltve – a Tu-Door. A
MONIKA az ELVIRA és egyéb paraméterezés
segítségével kiválasztható településre vonattal,
autóbusszal vagy személygépkocsival érkezôk,
illetve az érdeklôdô lakosság számára is inte-
raktív tájékozódási pontokat biztosít. A helyi
almenükbôl – elsôsorban a Tu-Doorból – meg-
tudható, hogy mit, hol és mikor lehet a hivata-
lokban elintézni, milyenek a helyi közlekedési
lehetôségek, de segít eligazodni a város látniva-
lói között is, sôt a helyi tartalomért felelôsök
jóvoltából akár a szórakozási és szállás-
lehetôségekrôl is tájékoztat.

T O V Á B B I F O G Á S O K A Z

É T L A P R Ó L

A díjköteles internet használóinak az érin-
tôképernyôs terminálon keresztüli teljes körû
internet használatért, ahogy egy
internetkávézóban is, fizetniük kell. A terminá-
lokon mûködô zárt böngészô a MONIKA me-
nürendszerében azonban – az e-mail vagy

elektronikus képeslap formájú üzenetküldés le-
hetôségét is beleértve – korlátlan és ingyenes
tájékozódást engedélyez. Késôbb banki infor-
mációkat, általános bankkártya- és
euróinformációkat, valamint ATM-gyorskeresôt
is találhatnak a MONIKA-t faggatók. Az „Egyéb
hasznos információk” menüpont alatt idôjárás-
jelentések, térképek, a különféle kommunikáci-
ós szolgáltatók telefonkönyvei, tudakozói és
egy MTI-híranyag is szerepel.
A rendszer önálló megjelenéseinek egyike 
a teljes portfóliót kínáló MONIKA portál
(WWW.MONIKAPORTAL.HU) lesz. A kioszkos
megoldásoknál – bár megvalósítható a teljes
rendszer – a kényelmesebb szolgáltatások érde-
kében szétválasztódnak az információs és a
vasúti menet-, illetve helyjegykiadási funkciók.
A várhatóan vasútállomásokon kiépítésre kerü-
lô, leginkább az internetkávézókhoz hasonlít-
ható „teleállomások” látogatói a MONIKA
öszszes szolgáltatása mellett a személyzet se-
gítségével irodai (másolás, nyomtatás,
szkennelés, faxolás), késôbb pedig az ATM-
eken keresztül banki szolgáltatásokat vehetnek
majd igénybe.•

F o l y a m a t o s a n  f r i s s ü l ô ,  a  j e l e n  m e l l e t t

a  m ú l t  é s  a  j ö v ô  e s e m é n y e i b e  i s

b e t e k i n t é s t  n y ú j t ó

rendezvénynaptár.

A  l e g b ô v e b b  i n f o r m a t i k a i  é s

k o m m u n i k á c i ó s  r e n d e z v é n y v á l a s z t é k .

A  h a z a i a k o n  t ú l  k ü l f ö l d i  r e n d e z v é n y e k .

K ü l ö n b ö z ô ,  t é r í t é s  s z e r i n t i  s z û r é s i  l e h e t ô s é g e k :

p l .  a k t u á l i s  é s  a r c h í v  /  t e m a t i k a  ( i n f o r m a t i k a i ,  ü z l e t i  s t b . )  /  f a j t a

( k i á l l í t á s ,  k o n f e r e n c i a ,  w o r k s h o p  s t b . )

B ô  e s e m é n y v á l a s z t é k  a z  i n f o r m a t i k a  é s  a  t e l e k o m m u n i k á c i ó

t e r ü l e t é r ô l .

P r í m a  ö t l e t e k :  h o l ,  k i k t ô l ,  m i k o r ,  m i r ô l  h a l l h a t  –  

a z  ü z l e t i  v i l á g o t ,  a z  á l l a m -  é s  k ö z i g a z g a t á s t  i s  é r i n t ô  t é m a k ö r ö k b e n .

I r a t k o z z o n  f e l  R e n d e z v é n y n a p t á r  h í r l e v e l ü n k r e  i s ,  

í g y  e - m a i l b e n  k a p h a t  h e t i ,  h a v i  e l ô z e t e s t !

w w w . p r i m . h u / e v e n t s

»» rr ee nn dd ee zz vv éé nn yy ee kk

»» kk ii áá ll ll íí tt áá ss oo kk

»» ww oo rr kk ss hh oo pp oo kk

»» kk oo nn ff ee rr ee nn cc ii áá kk

»» bb ee mm uu tt aa tt óó kk
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E-BUSINESS (ELEKTRONIKUS ÜZLET): Az a terü-

let, ahol a tradicionális információtechnológia

és az internet frigyre lép. A fogalmat elsôként

az IBM 1997 októberében vezette be, s az új

paradigmát úgy definiálta, mint a meghatározó

üzleti folyamatok internettechnológiákra

történô transzformálását. Ennek megfelelôen az

új applikációk interaktívak, tranzakció-intenzí-

vek, és lehetôvé teszik a vállalatok számára,

hogy az üzletet sokkal hatékonyabban, célirá-

nyosabban végezzék. Az e-business olyan

gyûjtôfogalomként használatos, amely magában

foglalja a business-to-business (B2B), a business-

to-consumer (B2C) és a consumer-to-consumer

(C2C) késôbb definiált tartalmait.

Manapság a cégek – legyen szó kicsirôl,

közepesrôl vagy nagyról – egyre nagyobb arány-

ban használják a webet arra, hogy üzleti partne-

reikkel kommunikáljanak, kívülrôl csatlakozza-

nak belsô adathálózataikhoz, s onnan bizonyos

információkat az internetrôl is elérhetôvé tegye-

nek, valamint arra, hogy (elektronikus) kereske-

delmet folytassanak.

E-COMMERCE (ELEKTRONIKUS KERESKEDELEM):
Gyakran az e-business szinonimájaként haszná-

latos, ám ez téves megközelítés, hiszen az e-

commerce annak csak egy szeletét képezi.

Ugyanakkor sokkal többet jelent annál, mint új,

online csatornát nyitni termékek és szolgáltatá-

sok értékesítése céljából. A beszerzés, a beszál-

lítókkal, partnerekkel történô kapcsolattartás és

a számlák kétoldalú kiegyenlítése szintén az

elektronikus (kereskedelmi) csatornákra

terelhetô, vagyis a vállalkozás minden külsô

kapcsolatában – tetszôleges kereskedelmi tranz-

akciójának lebonyolítására – használni tudja 

a hálózatot.

BUSINESS-TO-BUSINESS (VÁLLALATKÖZI

KERESKEDELEM): Aszerint, hogy a külsô kapcso-

lat több vállalat (s ide sorolható akár a kor-

mányzat is), vállalat és fogyasztók, illetve fo-

gyasztók és fogyasztók részvételével jön-e létre,

beszélhetünk vállalatközi, azaz business-to-

business (B2B), végfelhasználói, azaz business-

to-consumer (B2C) vagy kifejezetten a felhasz-

nálók között kialakuló consumer-to-consumer

(C2C) jellegû kapcsolatról.

A B2B esetében két vagy több vállalkozás alakít

ki elektronikus kapcsolatot, hogy a termelés-

hez, mûködéshez szükséges eszközeit a hálóza-

ton keresztül szerezze be, s akár a fizetést is

azon keresztül bonyolítsa le.

A B2C a vállalkozás és az egyén között jön lét-

re, alapvetô megnyilvánulási formája, amikor 

X. Y. könyvet rendel az internetrôl.

A C2C pedig a termékek és szolgáltatások (pél-

dául egyéni aukciók, csereberék) interneten ke-

resztül felkínált lehetôségeit foglalja magában.

C-COMMERCE (EGYÜTTMÛKÖDÔ KERESKEDE-
LEM): A vállalatirányítási rendszerek (VIR) egy

lehetséges fejlôdési irányát jelöli ki, amelynek

bekövetkezése esetén a VIR-alkalmazások

együttmûködésre képessé válnak azáltal, hogy

komponenseik magjaként mindegyikük az

internetet használja. A c-commerce a

kereskedôi közösségekkel, illetve a piaccal való

együttmûködésre készteti majd a dolgozókat,

az üzleti partnereket és a felhasználókat.

E-PROCUREMENT (ELEKTRONIKUS BESZERZÉS):
A B2B-kereskedelemben jellemzô készletvásár-

lást és -eladást jelenti. Az e-procurement

website-ok (regisztrált) felhasználói vásárlókat

vagy éppen eladókat kereshetnek bizonyos 

termékekre, szolgáltatásokra vonatkozóan.

Megvalósítástól függôen a maximált árat is

meghatározhatják, vagy elektronikus árverést

kezdeményezhetnek. A megoldás – amennyi-

ben a készletgazdálkodás teljesen komputerizált

– azt is lehetôvé teszi, hogy a vásárlás, illetve

eladás automatikusan, a mindenkori igények-

nek megfelelôen történjen, így a gyártási ciklus

ideje jelentôsen csökkenthetô.•

Értelmezô szótár
az elektronikus üzletvitelrôl

EEllôôzzôô sszzáámmuunnkkbbaann aazz iinntteerrnneetteenn ffoollyyttaattootttt üüzzlleettvviitteell vváállffaajjaaiitt ssoorrrraa vvéévvee aazz eelleekkttrroonniikkuuss bbeesszzeerrzzéésssseell,, iill-

lleettvvee aazz ee-ppiiaacctteerreekkkkeell ffooggllaallkkoozzttuunnkk,, áámm mmáárr aakkkkoorr iiss ffeellmmeerrüülltt,, hhooggyy aa ffooggaallmmaakk ttiisszzttáázzáássaa vvééggeetttt eeggyy-

ffaajjttaa ee-sszzóóttáárrtt aaddjjuunnkk kköözzrree.. AAlláábbbbii cciikkkküünnkkkkeell eezztt aa hhiiáánnyytt sszzeerreettnnéénnkk ppóóttoollnnii,, hhooggyy aa ttööbbbbnnyyiirree aannggooll-

bbóóll ááttvveetttt tteerrmmiinnuuss tteecchhnniiccuussookkaatt eeggyyffoorrmmáánn éérrtteellmmeezzzzüükk..
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Öt esetben érdemes a vállalatoknak valami-
lyen mértékû IT-kihelyezésen gondolkodniuk: 
1. az alaptevékenység kiszolgálásának javítása
érdekében, illetve technológiaváltás miatt szük-
séges, jelentôs IT-fejlesztések elôtt, 2. komoly
ráfordítások ellenére a vártnál jelentôsen alacso-
nyabb IT-teljesítmény esetén, 3. szakember-
megtartási, illetve -utánpótlási panaszok alkal-
mával, 4. újrafókuszált szervezeti, üzleti straté-
gia megalkotásakor, 5. „zöldmezôs” beruházás,
azaz új vállalkozás indításakor. Az említettek
mindegyikénél fontolóra kell venni, hogy a szer-
vezet az informatikát bent tartva vagy kihelyez-
ve tud-e jobban az alaptevékenységére koncent-
rálni, kihelyezés melletti döntésnél pedig, hogy
annak melyik fajtája illeszkedik leginkább straté-
giájához, céljaihoz. A variációs lehetôségek be-
mutatása érdekében kölcsönvettük az IFUA-
konferencián DRÓTOS GYÖRGY által az
erôforrások lehetséges kihelyezési variációiról –
a megbízónál marad, vagy átkerül a szolgáltató-
hoz? – bemutatott táblázatot.

A fentieken túli további két kérdésre adott vá-
lasz már nagy biztonsággal behatárolja az optimá-
lis kihelyezésfajtát: 1. Milyen szintû támogatást
nyújt a szolgáltató az üzemeltetésre kijelölt infor-
matikai rendszer kialakításában? 2. Az informati-
kai szolgáltatáson túl kiterjed-e a közremûködése
egyes alap- vagy támogató tevékenységek komp-
lett elvégzésére is? A négy alapszolgáltatás-típus
pedig az elôzô számunkban már definiált teljes
vagy részleges outsourcing, a hosting, azaz a kapa-
citásbérlés, az üzletifolyamat-kihelyezés (BPO) és
a korábbi számainkban részletesen tárgyalt ASP
(alkalmazásszolgáltatás) – amelyek lehetséges
hajtóerôirôl és akadályairól szintén esett már szó.
A miért? és mikor? kérdésekre válaszként
megfogalmazott, IT-outsourcinggal kapcsolatos
érvek és ellenérvek adott funkciótól és vezetôi
szinttôl függôen különböznek. A vezérigazgatók-
nak, akik közül egyre többen érzik az akadozó
informatikai szolgáltatás üzletromboló hatását, 
a költségek átrendezôdésénél is fontosabb lehet
az üzletet hatékonyan támogató informatika. 
A költségszemléletû gazdasági igazgatóknak és
pénzügyi vezetôknek viszont az a fontos, hogy

az informatika fejlesztésével járó
nagy befektetésektôl megszabadulva
flexibilisebbé válhat a cég, és egy jól
tervezhetô havidíjért szabályozott
módon kaphatják a szolgáltatást.
BARTÓK SÁNDOR P., az EDS
Client Service Executive-ja szerint a
felsoroltakon túl az informatikai para-
digmaváltás elôtt álló cégeknek is ér-
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Gondolat kontra tett
Az outsourcing

nyûgei és gyönyörei (II.)
EEllôôzzôô sszzáámmuunnkkbbaann aa MMeettaaGGrroouupp jjóóvvoollttáábbóóll bbeeppiillllaannttáásstt nnyyeerrttüünnkk aazz iinnffoorrmmaattiikkaaii oouuttssoouurrcciinngg nneemmzzeettkköözzii

ggyyaakkoorrllaattáábbaa,, ééss vvééggiiggvveettttüükk aa ttéémmáávvaall kkaappccssoollaattooss lleeggffoonnttoossaabbbb ffooggaallmmaakkaatt.. MMeeggoollddááss rroovvaattuunnkkbbaann

uuggyyaannaakkkkoorr –– nnééhháánnyy ffeellhhaasszznnáállóó ttaappaasszzttaallaattáánn kkeerreesszzttüüll –– mmáárr aa hhaazzaaii ggyyaakkoorrllaattbbaa iiss bbeetteekkiinntthheettttüünnkk..

EEzztt ffoollyyttaattvvaa mmoosstt ééss kköövveettkkeezzôô sszzáámmaaiinnkkbbaann aazz oouuttoouurrcciinngg vvaallaammeellyy ffoorrmmáájjáátt mmáárr mmûûvveellôô sszzoollggáállttaattóókk

oosszzttjjáákk mmeegg mmiinnddaazztt oollvvaassóóiinnkkkkaall,, aammii aa kkiihheellyyeezzééss eellôôtttt áállllóó ppootteenncciiáálliiss ffeellhhaasszznnáállóó sszzáámmáárraa hhaasszznnooss llee-

hheett.. AA mmáárr eemmllíítteetttt rroovvaattuunnkkbbaann ppeeddiigg ttoovváábbbbii eesseettttaannuullmmáánnyyookkoonn kkeerreesszzttüüll mmuuttaattjjuukk bbee aazz oouuttssoouurrcciinngg

eeggyyeess ffáázziissaaiinnaakk ggyyaakkoorrllaattáátt.. AAzz öösssszzeeáállllííttááss ffeellééppííttééssééhheezz ééss aa kkiihheellyyeezzééssii ffoollyyaammaatt jjeelllleemmzzôôiinneekk ppoonnttoossíí-

ttáássááhhoozz,, vvaallaammiinntt aazz eellmméélleett ééss ggyyaakkoorrllaatt öösssszzeehhaassoonnllííttáásshhoozz –– aahhooggyy kkoorráábbbbaann iiss –– aazz IIFFUUAA HHoorrvváátthh &&

PPaarrttnneerr kkoonnffeerreenncciiáájjáánn hhaalllloottttaakk iiss sseeggííttssééggüünnkkrree vvoollttaakk..
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...a megbízónál

marad, vagy át-

kerül a szolgál-

tatóhoz?

A Z E R Ô F O R R Á S - K I H E L Y E Z É S

T É N Y L E G E S L E H E T Ô S É G E I

AZ ERÔFORRÁS KINEK A TULAJDONÁBAN VAN? KINEK A TELEPHELYÉN VAN?

Hardvereszközök Megbízó/Szolgáltató Megbízó/Szolgáltató

Szoftverek Megbízó/Szolgáltató Megbízó/Szolgáltató

IT-személyzet Megbízó/Szolgáltató Megbízó/Szolgáltató
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demes a korábbitól eltérô IT-kultúra és szolgálta-
tási szint kialakítását, továbbá transzformációs
outsourcingként magát a szolgáltatást is külsô
félre bízni. „Az akvizíció útján bekebelezett cé-
gek szabványosításának sem célszerû – a rend-
szerek védelmében folyó belsô küzdelem miatt –
házon belül végbemenni” – bôvíti Bartók a po-
tenciális kihelyezôk körét. A legjobb technológiá-
kon alapuló IT-outsourcing pedig az ígéretes piac
miatt agresszív növekedésre átállni kívánó cégek-
nek ajánlott. Ezzel ugyanis a rugalmatlan belsô
informatika képtelen lesz lépést tartani. Ez utób-
binál a cég növekedési ütemének követését 
garantáló szolgáltatási szintekben kell a szolgálta-
tónak az outsourcerrel megállapodnia. Magyar-
országra ma elsôsorban az esetenként paradigma-

váltást is magával hozó költségoptimális és
költséghatékony IT-outsourcing a jellemzô.

A  K Ö L T S É G S Z E M L É L E T

E L L E N É R V E I

Hazánkban ma még minden tevékenység-
kihelyezés költségcsökkentési célzatú, így elsza-
porodtak az ezt kihasználó, alacsony áron és 
ennek megfelelôen alacsony színvonalon szolgál-
tatók. Legfôbb ismérvük a tárgyaláskor hangozta-
tott, de esetenként még a szerzôdésben is rögzí-
tett alacsony ár, amely a gyakorlatban esetenként
– az okozott kárral együtt vagy a menet közbeni
folyamatos drágulás folytán – rövid idôn belül az
eredeti többszörösére növekedhet. Hogy mi van
az ár mögött, és abból mit profitál a megbízó, ar-
ra sajnos az ügyfél oldalán ma még csak a való-
ban hosszú távú megoldásban gondolkodó, 
a szervezet hosszú távú érdekeit szem elôtt tartó
vezetôk hajlandók figyelni. (A költségek, az ár és
a külsô-belsô SLA-k kérdésére késôbb még visz-
szatérünk.)
A megfelelô IT-szakember és -vezetô hiá-
nya katalizálhatja a kihelyezés elfogadásának
gondolatát. Akárcsak a menedzserek hozzáállá-
sa, akik a korábban házon belül mûködtetett
informatikát a core business hatékonyabbá és
gazdaságosabbá válásának szolgálatába állítják.
Gyakori outsourcingcél Magyarországon egy
belül kezelhetetlen tevékenység átadása. A na-
gyobb vállalatok csökkentett létszámú, szakma-
ilag kevésbé magas színvonalú IT-je nehezen
tartja kézben az informatikai eszközállományt.
Legfrekventáltabbak mostanában a
desktopállomány-menedzsment kihelyezésére
irányuló megbízások.
Kicsit eltávolodva a szigorúan vett IT-
kihelyezéstôl, például a bérszámfejtés-
outsourcing irányába, az okok alig különböznek.
„A vezetôvel a kihelyezésrôl tárgyalva csak azt
kell megtudnunk – mondja a bérügyviteli
outsourcinggal is foglalkozó Nexon Kft. kereske-
delmi igazgatója, ANGYAL GÁBOR –, hogy
bérszámfejtô programra van-e szüksége, vagy
idôben és jó adatokkal akarja-e megkapni a jelen-
téseket, a negyed-, féléves, éves kontrollinghoz
szükséges terveket és tényleges adatokat, illetve
jól és idôben kíván-e adatot szolgáltatni a hatósá-
goknak. A kérdés az, hogy ez utóbbiakért érde-
mes-e egy saját rendszert megvennie, és annak
minden nyûgével üzemeltetnie. Esetleg célsze-
rûbb mindezt kézben tartható, elosztott költség-
gé konvertálnia, a szakterület gondjainak megol-



dását pedig egy arra szakosodott, a hatóságokkal
is kapcsolatot tartó, a munkájáért felelôsséget
vállaló szolgáltatóra bíznia. Ettôl kezdve az eset-
leges büntetések sem ôt terhelik, azok fedezete 
a szolgáltatási felelôsségbiztosítás lesz.”

P R E F E R Á L T H A Z A I

K I H E L Y E Z É S F A J T Á K

MORVAY GÉZA a KPMG-tôl úgy látja, hogy
ugyan van némi zavar a kihelyezésfajták tartalma
körül, de azért a cégek – akár a tevékenység
megosztása, akár a finanszírozás szempontjából
– ki tudják választani, melyik a számukra
megfelelô konstrukció. „Ehhez fontos tudniuk,
milyen elônyökhöz akarnak hozzájutni a kihelye-
zéssel. Ez többek között függ az üzleti és az in-
formatikai stratégiától, a cégkultúrától és a me-
nedzsment felelôsségstruktúrájától is. A teljes ki-
helyezés idehaza fehérholló-számba megy, ha
ôszinték akarunk lenni, Magyarországon még
mindig az outtasking, vagyis a feladatkihelyezés,
illetve az outsourcing kliensoldali válfaja a gya-
koribb. Hogy házon belül és az ügyfél tulajdoná-
ban maradnak-e az eszközök, az az outsourcing
szempontjából kevésbé fontos, és részben finan-
szírozás kérdése. Az már viszont érdekesebb,
hogy kihez kerül az eszközállományról szóló
döntés. A kérdés az, hogy a megbízó valóban
csak egy szolgáltatási szintet akar-e látni, és min-
den mást a szolgáltatóra bíz, vagy az említett
döntést, illetve magát a beszerzést is magánál
akarja-e tartani.”
A Compaq például közös néven Managed
Servicesként emlegeti szerver-, hálózat- vagy al-
kalmazásmenedzsmentet takaró outsourcing- és
annak elôszobájaként tekinthetô, üzemeltetést
támogató outtasking-szolgáltatásait. A szolgálta-
tás helyszíne ROHÁLY GÁBOR szervizüzletág-
igazgató szerint a mai telekommunikációs tech-
nológiák ismeretében gyakorlatilag közömbös.
„Idehaza a potenciális felhasználókban erôs az
outsourcing iránti bizalmatlanság. Így a szolgál-
tatóknak csak rugalmas hozzáállással és modulá-
ris kínálattal van esélyük talpon maradni s tisz-
tességes szolgáltatást nyújtva a bizalom
erôsödését segíteni.”
A komplex – Magyarországon eddig csak
nemzetközi hátterû szolgáltatókkal megvalósult
– kihelyezési projekteknél ma még ismertebbek
s talán gyakoribbak is az IT-leányvállalatba való
outsourcingra törekvôk. Ezeknél azonban a tu-
lajdonosi viszony miatt nem érvényesülhetnek
maradéktalanul a szolgáltató érdekei. Idehaza
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LEÁNYVÁLLALAT
„A MÁV Informatika Kft. anyavállalata, a MÁV
Rt. már hat évvel ezelôtt is több mint száz infor-
matikai rendszerének outsourcing-keretek kö-
zötti mûködtetésére jött létre” – mondja CSAPÓ

SÁNDOR, a Mûszaki Üzleti Egység igazgatója. En-
nek – a mûködtetés és a fejlesztések során szer-
zett tapasztalatokat kamatoztatva, a piac más te-
rületein is megmérettetve magát – a mai napig
maradéktalanul eleget tesz. Az alakuláskor gya-
korlatilag minden dolgozó, hasonlóan az infra-
struktúrához és az üzemeltetett rendszerek fut-
tatásához, a MÁV Rt. állományából került át, és
velük együtt az üzemeltetés alapját képezô esz-
közök, infrastruktúra is. „A nagyságrendek érzé-
keltetésére: a rendszerek közül a legkiemelke-
dôbb az országos szinten majd 1000 végponton
mûködô, küldetéskritikus, a MÁV árufuvarozási
információit biztosító Szállításirányítási Informá-
ciós Rendszer (SZIR), ahol 2 órán belüli rendel-
kezésre állást biztosítunk. A 2000-tôl általunk
üzemeltetett Gazdálkodásirányítási Rendszer, 
a GIR pedig 1600 végponton biztosítja 
a MÁV Rt. pénzügyi, számviteli, gazdálkodási,
kontrolling- és tárgyieszköz-nyilvántartási rend-
szereinek futtatását. Mûködtetésük biztonsága
mindenre kiterjedô szerzôdéssel megalapozott,
amelyben részletesen rögzített, hogy milyen ren-
delkezésre állást és SLA-t biztosít az
outsourcing-szolgáltató a végpontra, a hálózatra,
a szerverekre és az egyes alkalmazói rendszer-
komponensekre. Mindezt olyan mélységig, mint
az operátor és helpdesk-munkatársak egyenkénti
és óránkénti hozzárendelése az említett felada-
tokhoz, a nyomtatott outputok számát is beleért-
ve. A szerzôdés természetesen azt is rögzíti,
hogy hogyan fizet mindezért a megbízó. Kli-
ens–szerver architektúrájú alkalmazásokról van
szó, így az erôforrás-kihelyezési megbízás a kli-
ensekre, a szerverekre és az alkalmazásokra vo-
natkozik. A hálózat üzemeltetése a MÁV Rt.
egyik szakigazgatóságának feladata. A szerzôdé-
seket a tulajdonosi viszonyok miatt évente meg-
újítjuk. Mindkét oldal kezdeményezi a folyama-
tos fejlesztéseket; ha mûszaki és költségoldalról
minkét fél érdekei szerint célszerûnek látjuk 
a váltást, kezdeményezéseink csak a megrendelô
jóváhagyásával hajthatók végre. A kormányzati
szektorban az elektronikus kormányzás bázisát
jelentô WWW.EKORMANYZAT.HU mûködtetésével
alapoztuk meg piaci pozíciónkat.”



még ma is sokan ezzel azonosítják az
outsourcingot, pedig az IFUA Horváth & Part-
ner üzletiterület-vezetôje, DR. DRÓTOS GYÖRGY

szerint ez nemcsak koncepcionálisan más, de 
a nemzetközi terminológiával sem egyezik (az
angolban erre a konstrukcióra a spin-off kifeje-
zést használják). A piac erejében bízó fejlett 
országokban igyekeznek eltávolodni a belsô
megoldásoktól, míg idehaza, fôként a közüzemi
vállalatok körében gyakran ez merül fel elsô 
ötletként. „Pedig – véli Drótos György – nem
igazán indokolt, hogy csupán egyetlen vállalat-
nál szerzett tapasztalatai alapján piacérettnek
érezze magát egy így létrehozott vállalkozás. 
A spin-off típusú konstrukció ráadásul magában
hordozza a veszélyét, hogy továbbra is rende-
zetlenek maradnak a szolgáltatási viszonyok, és
a kihelyezés után az anyavállalatnál ismételten
növekedésnek indul a belsô IT-szervezet. Mind-
ezeken túl nem áramlik új know-how a cégbe,
nincs pénz technológiai fejlesztésre,
kapacitásbôvítésre, és a hazai piac mérete sem
ad okot a hurráoptimizmusra.”

I T - K Ö L T S É G –  B E N T É S K I N T

Egy olyan költségérzékeny országban, mint a
miénk, érdemes kicsit elidôzni az IT-outsourcing
egyik, idehaza ma még leggyakoribb okaként em-
legetett költség kérdésénél. Arra keressük a vá-
laszt, hogy vajon a szolgáltatók a saját zsebüket
féltve akarják-e ennek az okok közötti
jelentôségét csökkenteni, vagy más húzódik meg
mögötte. „Sajnos sok cégnél nincs TCO (Total
Cost of Ownership) szemlélet, mondja 
DR. REGULY ZOLTÁN, az Atos Origin outsourcing-
igazgatója, ezért az outsourcing-szolgáltatás költ-
ségét sokszor csak néhány informatikus bérével
vetik össze. Az így kalkuláló vezetôk saját maguk
és környezetük erôforrás-lekötését és fókuszhiá-
nyát sem veszik észre, illetve nem kalkulálják
bele a költségbe, ezért ez más oldalról is komoly
rizikófaktorként jelentkezik a cég számára. Az
IT-vezetôk sem számolják, hogy mennyi idôt töl-
tenek – menedzseri bér és juttatások ellenében –
nem vezetôi informatikai feladatokkal. Ezért ne-
hezen gyôzhetôk meg az outsourcing gazdaságo-
sabb, magasabb színvonalú és hatékonyabb szol-
gáltatásának elônyeirôl.”
„Az ellenkezô hozzáállásra, az ésszerû
költségkezelésre az autóipar az ékes bizonyíték,
ahol még a luxusgépkocsiknál is elgondolkod-
nak, hogy egy, magában még elviselhetô, de ez-
res nagyságrendben már jelentôs tételt generáló

alkatrész pontosan milyen költséget jelent, s az
továbbhárítható-e a vevô felé, illetve kiváltható-
e. Ha kiváltható, akkor jelentôs invesztíciót sem
késlekednek megtenni, mert kiszámolták, hogy
meg fogja érni! Az IT esetében viszont egyesével
gördülô garasok után kapkodnak a vezetôk, mi-
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FEJLESZTÉSBE FEKTETVE

Az Antenna Hungária többségi, a Minor Rt. ki-
sebbségi tulajdonában lévô, tavaly kizárólag kü-
lönbözô típusú IT-outsourcingszolgáltatások
nyújtására létrehozott AM-IT Rt. tipikus példája
– a HR-oldalt is beleértve – a leányvállalat-alapí-
tású megoldásnak. Vezetôje, DR. KOCZKÁS LÁSZLÓ

korábban az AH informatikai igazgatója volt, az
új felállásban viszont a vezérigazgatói teendô-
ket látja el. „Az üzemeltetés tekintetében teljes
mértékû volt a kihelyezés, az AH-nál a straté-
giatervezés, az outsource-menedzselés, az el-
lenôrzés, az informatikához kapcsolódó beruhá-
zási tevékenység és néhány, kihelyezéskor 
ráfizetésessé váló iparág-specifikus megoldás
maradt. Kétéves elôkészítô szakasz után jutot-
tunk célba, ami a viszonylag problémamentes
szolgáltatásban kamatozott. A kihelyezés HR-
erôforrásátvétellel járt, aminek az AH informati-
kai vezetôjeként magam is alanya voltam, 
s a funkcionális területeken dolgozók ugyan-
csak az AM-IT állományába kerültek. Az AH-
nál maradtak közül a menedzserek feladata
megváltozott, a CIO-nak ma kevesebbet kell az
üzemeltetéssel törôdnie, ehelyett az
outsourcing menedzselésére, a belsô beszerzési
feladatokra és a fejlesztések kontrollálására 
koncentrálhat. Az ilyen típusú kihelyezéseknél
gyakoriak az anyacég kettôs szerepe miatti 
racionalitásokkal kapcsolatos, de eloszlatható
félelmek. Így például ügyfélként kedvezônek
tarthatná a tulajdonos, ha egyetlenként felé irá-
nyulna a szolgáltató minden figyelme, ami 
gátja lehetne a beruházások érdekében történô
technológiai elôrelépésnek. Viszont tulajdonos-
ként a bevétel, a célérték és a nyereség növelé-
se az egyre több ügyfél megszerzésének irányá-
ba motiválja, hiszen a növekvô ügyfélszámmal
javul egyes beruházások megtérülése. A maga-
sabb szintû kiszolgálással járó többletkiadás
gondot jelent ugyan, de a házon belüli szolgál-
tatás esetében tapasztalhatónál lényegesen ki-
sebb mértékû, nem beszélve a nyereségességbôl
eredô, saját kiadásokat csökkentô bevételrôl.”



közben a komoly kiadások kifolynak az ujjaik kö-
zül. Esetükben nagyon magas – például a nem
megfelelô szervezettség miatt – az indirekt költ-
ségarány. Mivel nem az üzleti folyamatok kiszol-
gálójának tekintik, létét és szükségességét nem
az üzleti stratégiából és célokból vezetik le, ha-
nem a meglévô – rendszerint nem az üzleti cé-
lokhoz illeszkedô – infrastruktúra hatékonyabb
kihasználására törekszenek. Ez viszont ilyen ese-
tekben drágább mulatság, mint a jó üzleti mo-
dellt létrehozó BPR (Business Process
Reengineering), ami viszont csak alapos
elôkészítést követôen lehet sikeres. Ugyanis csak
divatból BPR-nek alávetni a céget úgyszintén
nem tesz jót a TCO-szemléletnek” – mondja ta-
nácsadói tapasztalatai alapján is Reguly.
„A rejtett költségre az informatikából vett
jó példa az oktatás. Például ha egy négyszáz fel-
használós rendszernél nem szán pénzt az okta-
tásra a vezetés, akkor a hiányok pótlása akár egy
tízfôs informatikai csoport támogatási feladata le-
het. A forintok ott gurulnak el, hogy költségként
csak az ô bérüket számolják fel, miközben a nem
megfelelô eszközismeret miatt a négyszáz fel-
használó munkaidejének legalább 10 százaléka
kiesik. Ez költség szempontjából a tíz informati-
kuson túl további 40 embernyi bért jelent. Ezen
túl indirekt költséget indukálhatnak a nem »álló«
alkalmazások, illetve azok nem megfelelô sebes-
sége is – ez utóbbi különösen a nem kellôen mé-
retezett hálózati alkalmazásokra igaz.”
Az üzemeltetés területén az említett indirekt
költségek „fájdalmát” orvosolja a standardizálás-
ra és a biztonságra való törekvés. Azonban az IT
– a cég üzleti stratégiájának hatékonyabb szolgá-
latát célzó – következetes standardizálásához a
cégstratégiát és az IT szolgáltatói szerepét is defi-
niálni kell. „A hatékonyság eléréséhez a híreszte-
lések ellenére – ironizál Reguly – nem kellenek
minden esetben a legmodernebb technológiák. 
A gyors technológiai váltások legfeljebb gyors 
üzletimodell-váltás esetén támogatják a cég-
stratégiát. Amíg a régi rendszer TCO-ja – például
támogatás hiányában vagy sebezhetôsége miatt –
nem lesz irreálisan magas, csak mert »ódivatú«,
nem kell kidobni. Ilyenkor a vírusállóság, a meg-
bízhatóság és a többi rendszerrel való együttmû-
ködés szempontjait kell idôrôl idôre megvizsgál-
ni és TCO-szemlélettel kalkulálni.”
A bérelszámolás költségmegítélése szintén
hasonló az informatikáéhoz. „Nem tudják, hogy
mibe kerül házon belül a bérszámfejtés – mond-
ja Angyal –, ezért az outsource sokoldalú
elônyébôl csak az esetleges költségcsökkentést

igyekeznek kiragadni. De az olcsó csak azután
értelmezhetô, ha megadtuk, mihez képest. A bé-
rek, a járulékok és a programok bekerülési és
karbantartási költségén túl lényegében nem szá-
molnak más költségtényezôvel. Nem náluk csa-
pódik le, így nem is ismerik a számítástechnikai
segédanyagok (nyomtatótartozék, papír) és az
ügyintézôi tanfolyamok költségeit. És akkor még
nem firtattuk, vásárolnak-e szaksajtót, van-e ide-
je olvasni az ügyintézônek, de a telefon, a ható-
ságokkal történô egyeztetés, az informatikai 
infrastruktúra karbantartásának és estenkénti
cseréjének költségét sem veszik figyelembe az
árkérdésnél. Mi azt tartjuk elônyösnek, ha

Ft/fô/hó árkonstrukcióban mindent elvégez 
a szolgáltató, vagyis az SLA-ban rögzített ár alap-
ján a bérszámfejtés költségei hónapról hónapra
pontosan kalkulálhatók a dolgozói létszám bár-
milyen irányú változása esetén.”•
FEKETE GIZELLA
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„Idehaza az SCM és annak informatikai támo-
gatása elsôsorban a multik gyakorlatában szerepel”
– mondja tapasztalatai alapján TELEKI KÁROLY, a
KPMG Consulting senior menedzsere. „A hazai lo-
gisztikai vezetôk nem ismerve sem az SCM-rend-
szerek funkcióit, sem azok eltéréseit az ERP- vagy
MRP-rendszerektôl, ez utóbbiak termelési, készlet-
gazdálkodási és értékesítési moduljának bevezeté-
sével elintézettnek tekintik az SCM-et. Pedig az
operatív rendszerek elsôsorban a vállalati folyama-
tok követésére szolgálnak, és a napi élet tranzakci-
óit dolgozzák fel, míg az SCM-et támogató megol-
dások alapvetôen taktikai és stratégiai döntéstámo-
gató rendszerek. A fontos dolgok ugyanis közép- és
hosszú távon, nem pedig napi szinten dôlnek el.
Így a termelésen, termeléstervezésen, készletgaz-
dálkodáson túl elôrejelzô, a legjobb ajánlatot kiszû-
rô és terítéstervezési funkciókkal bíró rendszereket
SCM-támogatóknak nevezik, ám az ezeknél ki-
sebbeket, egy dologra koncentrálókat nem.”
„Árszínvonalukat tekintve az APS-rend-
szerek alatta maradnak az ERP-knek, és kategóri-
áik között jelentôsek a különbségek. A robusztu-
sabb adatkezelôvel rendelkezô s így nagy
mennyiségû adat feldolgozására, jelentôs számú
felhasználó kiszolgálására képes nagyobb rend-
szereket – többnyire world wide agreement alap-
ján – általában a disztribúciót európai szinten
tervezô, nagy árbevételû vállalatok vezetik be.
Idehaza inkább a két-három funkcióra koncentrá-
ló középkategóriás rendszereknek van piacuk.”
Ugyanakkor az SCM-programok alkalmazá-
sához a termeléstervezést és az elôrejelzést te-

kintve szükség lehet az ERP-rendszerek sales-
moduljában meglévô értéktörzsekre, értékesítési
adatokra. A termelés esetében a rendszer akkor
is felépíthetô, ha nincs a taktikai tervezést támo-
gató termeléstervezési modul bevezetve, de Ex-
celben, papíron rendelkezésre állnak hozzá az
adatok. Az ERP-re elsôsorban a történelmi ada-
tokra támaszkodó elôrejelzésnél van igény. Mi-
vel a többéves ottlét után az adott idôszak érté-
kesítési lehetôségeit fejbôl tudó key accountok és
salesek fluktuációja viszonylag nagy, az új mun-
katársnak szüksége van írott adatokra, amelyek
nélkül – különösen az FMCG-piacon – kudarcra
ítélt az SCM-rendszer bevezetése. Az itt adódó
nagymértékû változások ugyanis – mint amilyen
a piaci feltételeket gyökeresen átalakító multilán-
cok megjelenése volt – nem mindig teszik lehe-
tôvé a történelmi adatokból kiinduló elôrejelzést.

H A Z A I F E L K É S Z Ü L T S É G

„Hazánkban az ország, a piacok, a cégek
méretei és az SCM ismertségi vagy inkább isme-
retlenségi szintjét tekintve mások a normák” –
mondja LUKÁCS ISTVÁN, a KPMG Consulting
Kft. partnere. „Így a rendszert nem ismerôk ese-
tében általában már az elôrejelzés-modul alkal-
mazása is elôrelépést jelent.”
„Több lépcsôben vizsgálva az informatikai
fejlesztési lehetôségeket, idehaza helyenként
még az alapok is hiányoznak az SCM-hez” –
mondja VÁRI ATTILA az IFUA-tól. „Hiszen ha
van is a gyártáskövetést, illetve a termelési ada-
tok feldolgozását támogató rendszer, elôfordul-
hat, hogy az fizikailag nincs az integrált vállalat-
irányítási rendszerrel összekapcsolva.”
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„Egyik kézbôl
a másikba” (II.)

Ellátásilánc-menedzsment
–– hhaazzaaii vviizzeekkeenn

FFoollyyttaattvvaa eellôôzzôô sszzáámmuunnkk SSCCMM-mmeell ffooggllaallkkoozzóó öösssszzeeáállllííttáássáátt,, mmoosstt eellssôôssoorrbbaann aa hhaazzaaii ttaappaasszzttaallaattookk ééss
jjeelllleemmzzôôkk uurraalljjáákk aa tteerreeppeett.. MMiivveell kkiiss oorrsszzáágg vvaaggyyuunnkk,, aa ttéémmaa kkaappccssáánn nniinnccsseenneekk sszzáázzaass nnaaggyyssáággrreennddûû

rreennddsszzeerrbbeevveezzeettéésseekk,, ddee aa mmeegglléévvôôkk ttaappaasszzttaallaattaaii mmééggiissccssaakk mmeeggsszzíívvlleelleennddôôkk.. ((AA cciikkkk tteelljjeess
tteerrjjeeddeellmméébbeenn mmoosstt iiss aa llaapp mmeeggjjeelleennéésséétt kköövveettôô kkéétt hhéétteenn bbeellüüll kkiiaaddóónnkk,, aa PPrríímm MMééddiiaa
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„A hazai középvállalatok hajlamosabbak
belsô folyamataikat hazai fejlesztésû rendszerek-
kel támogatni. Mivel ez más integráltsági fokot je-
lent, emiatt az SCM informatikai támogatásához
alkalmazható rendszerekhez való kapcsolódás le-
hetôsége hagy némi kívánnivalót maga után.” 
„A második lépcsôt az idehaza hiánycikk-
nek számító, folyamatoptimalizálást is segítô dön-
téstámogató és folyamattervezô rendszerek jelen-
tik. Egy anyagszükséglet- vagy termeléstervezés-
nél nem egészséges ugyanis, ha nincs kapcsolat
az üzleti és az ellátásilánc-tervezéssel.” Vári Attila
szerint e tekintetben Magyarország – hozzátéve,
hogy a Nyugat sem áll sokkal jobban, itt inkább
az USA arat – ma még gyerekcipôben jár.
„Az SCM informatikai rendszerek vi-
szonylag késôi terjedésének háttere, hogy ezeket
a nagy beruházásigényû s így igen kockázatos fej-
lesztéseket csak megtérülésük reális reményében
volt érdemes beindítani” – folytatja Vári. „Ehhez
pedig az ellátási lánc résztvevôinél nem csupán
rendelkezésre kell állniuk, de megfelelôen is kell

mûködniük az SCM-szoftverek hatékony alkal-
mazásához szükséges információkat szolgáltató,
azokkal adatcserére képes ERP-rendszereknek.
Ezen túl, mivel az SCM-ek webes technológiára
támaszkodó alkalmazások, korábban a technoló-
gia érettsége sem volt megfelelô ahhoz, hogy biz-
tonságosan alapozhatók legyenek rá ezek a sok-
szereplôs megoldások.”
Magyarországon a nehézkes terjedéshez – 
a méretproblémákon túl – az információáramlás
és -optimalizálás informatikai támogatásának ma
még meglehetôsen gyenge volta is hozzájárul.
Egy hazai gyártó tervezési folyamata ezért nem
megfelelôen támogatott még ahhoz, hogy idôben
és térben a végfelhasználó igényeinek megfelelô-
en alakulhasson. A tervezésen és optimalizáláson
túl a döntéstámogatás adatelemzési, beszámolási
részére is ez igaz. Az említett SCM-megoldások-
nak a lánc végigkövetése, az eseményvezérelt
megoldás is részük, de hazai bevezetésük kevés
esetben kifizetôdô.

H A Z A I S Z E R E P E K

„Mint oly sok esetben, most sem új do-
logról van szó, inkább az angol kifejezés újszerû”
– mondja Vári Attila az IFUA Horváth & Partner-
tôl. „Magyarországra mintegy tíz éve, a multi-
nacionális cégek megjelenésével vonult be az 
ellátásilánc-menedzsment, elsôsorban az elektro-
nikai (pl. hazai IBM- és Philips-gyárak), illetve az
autóiparba – ez utóbbi esetében még a szervezet-
ben is – SCM-vezetôként megjelenve. A harma-
dik jellemzô terület a korábban többször is emlí-
tett FMCG.”
„Valószínûleg az SCM azért vált hangsú-
lyosabbá az utóbbi 2-3 évben – véli Vári –, mert
a gyakorlathoz alkalmazkodva ma már a gyorsan
szaporodó versenytársak miatt a fenti cégeken
túl a beszállítók, a kisebb hazai cégek is tudato-
san foglalkoznak ezzel a területtel. Magyarország
mára beszállító országgá vált, így luxus figyel-
men kívül hagyni az SCM jelentôségét.”
„Más persze a gyártónak, és más a be-
szállítónak a láncban betöltött szerepe. Az ellátá-
si láncban óhatatlanul kialakulnak az irányító, az
elvárásokat, az SCM összteljesítményét meghatá-
rozó súlypontok. Például az autóiparban ez a ter-
vezést, a marketinget, a disztribúciót végzô
összeszerelô üzem, hiszen itt érzékelhetôk legin-
kább a fogyasztói elvárások. A beszállítók tehát –
a volumen és más méretgazdaságossági különb-
ségek miatt – nem »láncformálók«. Számukra az
SCM elsôsorban a súlyponthoz kapcsolódó folya-
mataik fejlesztését jelenti. Hogy csak egyetlen
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céghez vagy többféle elváráshoz alkalmazkod-
nak-e, az már stratégiafüggô, azonban hatéko-
nyan csak egy-két anyavállalatra lehet fókuszálni,
és az SCM irányítói is szeretnek egy megbízható
udvari beszállítói kört (first tier) maguk körül lát-
ni” – mondja gyakorlati tapasztalatok alapján Vá-
ri. „Kötôdésük tárgyai pedig az idetelepült mul-
tik, amelyek terjeszkedése után is szeretnének 
a holdudvarukban maradni. Fordítva azonban ez
szinte kizárólag árkérdés, s ha ebben nem is, de
a szállítási rugalmasság, a minôség, a kiszolgálási
színvonal tekintetében a magyar beszállítók 
versenyképesek.”
„Idehaza a rendszert a lánc szereplôi közül
általában a gyártó vezeti be. Ettôl ugyan az ô tel-
jesítményei, belsô folyamatai tervezhetôvé vál-
nak, de a lánc többi szereplôjéé nem. Valódi
SCM-et viszont csak kapcsolatokat menedzselve
érhetünk el. Magyarországon ezen a területen
még gyerekcipôben sem járunk” – jut el a szo-
morú következtetésig Teleki. „A folyamatokra
vonatkozó tapasztalataink sem kedvezôek, mivel
a vezetôkben a funkcionális tagozódás, nem pe-
dig a folyamatok mentén történô munkaszerve-
zés tudatosult. A beszerzési, logisztikai igazgató
mellett egyre több nagyvállalatnál megjelenô
supply chain menedzsernek például ritkán van
kapcsolata az értékesítési területtel. Mivel az ér-
tékesítéssel foglalkozó számára nincs beépítve
olyan teljesítmény-mérôszám, hogy rossz elôre-
jelzései mekkora, milyen magas költséggel járó
készleteket eredményeznek, az értékesítés to-
vábbra is elszigetelve dolgozik. Ugyanígy a válla-
latok, mert a teljesítményeket is lokálisan mérik,
lokális optimumokat képeznek le.”
Az FMCG-cégek esetében jó láthatók ennek
lehetséges következményei. Itt ugyanis nem 
a gyártók, hanem a kereskedelmi láncok megjele-
nésével az SCM-filozófiától távol álló, csak a saját
érdekeiket és a versenytársak által diktált tempót
ismerô kereskedôk szabják a feltételeket, s várnak
átlag feletti rugalmasságot a gyártótól. Mivel a be-
szállítók a nagy láncoktól semmiféle információt
nem kapnak a kereskedelmi igényekrôl (pl. egy
akciós értékesítés volumenérôl), így csupán elôre-
jelzéseikre támaszkodva jelentôs készleteket hal-
mozhatnak fel. Jobb együttmûködéssel, informá-
ciómegosztással (pl. POS-adatok átadásával) 
e készleteket jelentôsen csökkenteni lehetne.

O P T I M I S T Á B B H A N G

Az értékhatékonyság és a teljesítménykezelés
ma még megoldandó feladat az ellátási lánc haté-
konysága szempontjából Magyarországon, de leg-

alább ilyen fontos a struktúra és az emberek kér-
dése. Amíg a fizikai szervezet felépítése nem al-
kalmas az ellátási lánc megfelelô támogatására,
nem lehet érdemi SCM-munkát elkezdeni. PAUL

HUGHES, a Deloitte & Touche üzletág-igazgatója
szerint „csak a már megfelelô fizikai szervezet
támogatásával lehet felmérni, hogy a benne lévô
lehetôségek közül melyek állíthatók az ellátási
lánc minél hatékonyabbá válásának szolgálatába,
hogyan fejleszthetôk ki az ellátási lánc hatékony-
ságát is növelô folyamatok.”
A résztvevôk közötti összhangot, a tevékeny-
ségkoordinációt, a kommunikáció szintjét persze
meghatározza az együttmûködôket jellemzô cég-
kultúra, de Hughes óv az általánosításoktól: „Kü-
lönbözô nemzetek különbözô kultúráira ugyan-
azt a ruhát ráhúzni téves következtetésekre ad-
hat okot. Vannak természetesen nemzeti kultu-
rális sajátosságok, de vállalati szinten általában
az adott iparág sajátjai az erôsebbek, és nem 
a kulturálisak. S ha már kulturális sajátosságok-
nál tartunk, számomra a magyar cégek dolgozói-
nak a vállalat és annak sikerei iránti szinte szenve-
délyes elkötelezettsége a legszimpatikusabb.”
A Deloitte & Touche irányításával egy nem-
zetközi italgyártónál lezajlott projekt tapasztalatai
is a fentieket támasztják alá. Többek között az
egyes termékvonalak nyereségességének elvárt
szintre hozását jelölték meg célként, amit egy-
részt a termékskála racionalizálásával, másrészt 
a korábbitól eltérô árpolitikával értek el. A disztri-
búciós és a raktározási architektúra felépítésének
megváltoztatásával csökkentek a szállítási és a
raktározási költségek, emelkedtek a vevôkiszolgá-
lási mutatók. „A legnehezebb feladat mindeköz-
ben a munka minôségét megalapozó stáb kialakí-
tása volt” – mondja Hughes. „Ez, valamint a fen-
tebb említettek komoly kihívásokat jelentettek
számunkra a projekt során, hiszen a stratégia
megalkotásán túl részt vettünk a több gyáregysé-
get érintô implementációban is. A problémák
megoldásához tiszta, átlátható kommunikációs
programra volt szükség, hiszen meg kellett értet-
ni, miért szükséges a változás, és azt milyen úton
hajtjuk végre. Az eredményhez azonban végig
biztosnak kellett lennünk a felsô vezetés projekt
iránti elkötelezettségében. Az említett összetevôk
egyformán fontosak, nincs különbség a megvaló-
sulásukra mozgósított erôk között.”
Hughes úgy véli, hogy más országokhoz ha-
sonlóan idehaza is az ellátási láncot a vásárlóik-
kal együtt kialakítani képes, s így a kereslet hul-
lámzásának kevésbé kiszolgáltatott gyártók lesz-
nek a legsikeresebbek.
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G Y E N G E P O N T O K

A hazai beszállítók a velük szemben támasz-
tott követelmények közül a folyamatos költség-
csökkentést ítélik a legnehezebben teljesíthetô-
nek, ugyanis az átláthatóság a beszállítók költ-
ségstruktúrájára is vonatkozik. Az árakról tárgya-
ló beszállítótól így elvárják az önköltség minden
összetevôjének indoklását éppúgy, mint ennek
évrôl évre történô csökkenését. Egy nem várt
gazdasági esemény elismertetése a megrendelô-
vel kemény „ütésváltás”, mert mindeközben
együttmûködô folyamataikat is fejleszteni kell.
Ezért idônként – elsôsorban az autóiparban –
olyan furcsasággal is találkozni, hogy ez utóbbi
teljesíthetôsége érdekében a gyártók fejlesztik 
a beszállítóikat (pl. Opel). Az átláthatóság végett
delegált képviselôk pedig egyben a technológiá-
ra, raktározásra, ügyviteli folyamatok fejlesztésé-
re vonatkozó tanácsadást is végeznek. Az ilyen
gyártó–beszállító viszonynál ez utóbbiak megnö-
vekedett specifikus tudása jobban a gyártóhoz
köti ôket, ami elsô ránézésre nagyobb beszállítói
kiszolgáltatottság érzetét kelti, ugyanakkor 
a hosszú távú együttmûködés jó irányú, 
biztonságérzetet adó kötöttséget is jelent.
A folyamatos fejlesztésen túl a közös gyártói-
beszállítói érdekek és teljesítmények irányítása is
fontos. Ez érdek- és jövedelemmegosztást jelent,
valamint a folyamatok életben tartását és jó
irányba kényszerítését eredményezô irányítási és
motivációs rendszer mûködtetését. A költségek
mellett a kemény minôségi elvárások is szorítják
a beszállítókat, ami többnyire fejlett minôségbiz-
tosítási rendszer bevezetésével jár. Hogy megfe-
leljenek a követelményeknek, a beszállítóknak
gyakran nagy szervezetfejlesztési, illetve BPR-
átalakuláson kell átesniük. A harmadik követel-
mény a szélsôséges rugalmasság, hiszen egy
ilyen kapcsolatban hatalmas mértékben változ-
nak a megrendelt mennyiségek. Normál esetben
létezik erre egy – gyártótól függôen hónapokra,
negyedévekre lebontott – éves terv, amelynek
azonban követnie kell az igények olykor szélsô-
séges változásait. A korábban felsorolt költség- és
egyéb elvárásokat tehát úgy kell teljesíteni, hogy
akár hétrôl hétre, hónapról hónapra a tervezett
tizedére csökkenhetnek vagy kétszeresére nôhet-
nek a rendelt mennyiségek. Ennek követésére al-
kalmas szervezetet kialakítani nem kis dolog.

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

A M E S T E R T

„A KPMG az FMCG-területen vezette be a
legtöbb SCM-rendszert” – mondja Teleki Károly.

„Az itthon kapható legkiterjedtebb funkcionalitású
és tudású Manugisticst – annak is elsôsorban az
elôrejelzést és a disztribúciót támogató modulját –
az Avon Cosmeticsnél, a globálisan erre támaszko-
dó GE-nél és a GlaxcoSmithKline-nál alkalmaz-
zák, a szállításszervezés-modult pedig a Hungaro-
camion vezette be. Az általunk képviselt közép-
kategóriás SKEP-et az Unilevernél, a Nestlénél, 
a Friskiesnél és a MasterFoodsnál alkalmazzák.”
„Eljutva a bevezetésig, a funkcionális és
folyamatközpontú mûködés különbözôségeibôl
adódó problémákba ütközünk” – mondja 
Teleki. „Általában funkcionálisan áll össze 
a projektteam, és nehezen találni döntésképes,
magas szintû, az SCM-bevezetés lényegét átlátó
s így az értékesítés, a termelés és a beszerzés
rendszerhez csatlakoztatását üzleti szinten koor-
dináló projektszponzort.”
Az SCM- vagy a logisztikai menedzser válla-
lati hierarchiában elfoglalt helye is híven tükrözi
a koncepció gyakorlati megvalósíthatóságát, ami
sajnos azt mutatja, hogy a folyamat alapú mûkö-
dés sok esetben még a folyamatmenedzser kine-
vezése ellenére is meghiúsul, s a tényleges 
mûködés funkcionális alapokon marad. Vagyis
munkába kezdeni egy tanácsadóval, és gyártani
valami produktumot, illetve azt a gyakorlatba 
átültetni két külön dolog, így a termék gyakran
„papír szintjén” marad.

M I T T U D N A K

A Z S C M - S Z O F T V E R E K ?
Az SCM-alkalmazások tehát nem ERP-funk-
ciókat ellátó, hanem azokat kiegészítô – elôrejel-
zéshez, tervezéshez szükséges szimulációkra 
képes, az ellátási lánc tevékenységének optimali-
zálását támogató – moduláris rendszerek. A te-
vékenységek összehangolását a lánctagok igényei
szerint alkalmazott moduljaik többek között az
értékesítés-elôrejelzés, a gyártástervezés, vala-
mint -optimalizálás, az igénymenedzsment, 
a több telephelyes termelés, a beszerzés és 
a gyártásütemezés támogatásával segítik. Így
pontosabb elôrejelzésekhez jutva csökkenthetôk
a készletszintek, elkerülhetô a készlethiány, és 
a láncban részt vevôk, valamint a végfelhasználó
számára egyaránt magasabb lehet a kiszolgálási
szint. Jobban kihasználhatók lesznek a kapacitá-
sok, és hatékonyabbá válhat a menedzsment is.

E R P - K K E L K A R Ö L T V E

Az új technológiákon alapuló SCM-
megoldások az ERP-rendszerek által támogatott
folyamatokra épülnek. Néhány hazai bevezetés-
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sel a háta mögött az SAP-tôl HERGER TAMÁS

úgy látja, idehaza a vállalatok többsége ma az
értékesítésre, a termelésre és a kapacitásterve-
zésre, illetve -optimalizálásra fókuszál.
Elsôsorban a kereskedô és ipari cégek részérôl
nagyobb az érdeklôdés, míg az SCM-támogatást
ezektôl eltérô módon alkalmazó – az SAP kül-
földi referencialistáján szereplô – bankok és te-
lekommunikációs cégek itthon még nem tartják
fontosnak.
ERP-re alapozott SCM-projektek a vállalatirá-
nyítási rendszert már hosszabb ideje alkalmazó
vállalatoknál indulnak, ahol a logisztikai folyama-
tokat még nem támogatja ERP, és kevésbé merül-
nek fel az SCM-megoldás alkalmazásával megvála-
szolható kérdések. Az elsô esetben a logisztikával
kapcsolatos végrehajtási folyamatok támogatásáról

van szó, míg az SCM-nél az informatika a logiszti-
kai folyamatok performanciájának kiértékelését 
segíti. Ahol megvannak a folyamatok, és azokat 
a logisztika támogatására is alkalmazott vállalat-
irányítási rendszer többéves használatával a hátuk
mögött le is képezték, ott érzékenyek az SCM-
bôl, illetve annak informatikai támogatásából faka-
dó megtakarításokra.
Az ERP-k moduljaként, de esetenként – mint
pl. az SAP-nál – önállóan is mûködô SCM-
megoldások akkor tudnak maradéktalanul eleget
tenni az igényeknek, ha a logisztikai folyamatok
végrehajtásán és a tervezés optimalizálásán túl 
a partnerek közötti együttmûködést és a közöttük
történô dokumentumcserét is támogatják – hang-
súlyozta Herger Tamás.•
FEKETE GIZELLA
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ERP-RENDSZEREK SCM-MODULJAINAK ALAPVETÔ JELLEMZÔI
ERP MEGNEVEZÉSE SCM-MODUL

EGYÜTTMÛKÖDÉS FUNKCIONALITÁS – A MODUL ALKALMAZÁSÁVAL TÁMOGATOTT TERÜLETEK HAZAI BEVEZETÉST KÜLFÖLDI LEGGYAKORIBB

ERP-RENDSZEREKKEL (1) LOGISZTIKAI TERVEZÉS- EGYÜTT- AZ ELLÁTÁSI LOGISZTIKAI EGYÉB REFERENCIA- VÉGZÔ CÉG / REFERENCIA- ALKALMAZÁSI

FOLYAMATOK OPTIMALI- MÛKÖDÉS LÁNCBAN RÉSZT FOLYAMATOK SZÁM / FORGALMAZÓ SZÁM TERÜLETEK

VÉGREHAJTÁSA ZÁCIÓ (2) VEVÔK KÖZÖTTI PERFORMANCIA- MEGNEVEZÉS

ELEKTRONIKUS MÉRÉSE ÉS

DOKUMENTUMCSERE -KIÉRTÉKELÉSE

BAAN Igen Igen Igen Igen Igen Igen A Baan-ERP add-on terméke, amely
(29) más ERP-rendszerekhez is illeszthe-

tô. A stratégiai SCM Tool Designer 
mellett rendelkezik a Demand 
Planner Multisite Planner, SCM 
Scheduler TransPro/RoutePro 
modulokkal

BPCS A BPCS Collaborativ Commerce Igen (3) Igen (4) Igen (5) Igen (6) Igen (7) A cCommerce termékcsalád Még nincs Pronix n. a. (10) Élelmiszer, 
termékcsalád Logility-alapokon egyik tagja a BPCS mint meg- (9) Informatikai fogyasztási
készült el, az eredeti termék bízható, ERP-gerincre épülô és Tanácsadó cikkek, vegyipar
más ERP-vel is alkalmazható fejlett megoldás (8) Kft. / u. a.

IFS APPLICATIONS Igen, szabványos Igen Igen Igen Igen Igen Webinterfész (portál- 5 / Akzo Nobel IFS Hungary 300+ Rendelésre 
interfészeken keresztül technológia); együtt- Coatings Rt., Kft. / u. a. gyártás, 

mûködés mobil- Prodax Rt., rendelésre
eszközökkel Momert Rt. (11) szerelés

J.D. EDWARDS Interfészelhetô Igen Igen Igen Igen Igen Korábbi akvizícióval megszerzett, Még nincs Synergon / 100-as Diszkrét, 
ONEWORLD ma már a J.D. Edwards által J.D. Edwards nagyság- folyamatos 

a OneWorldhöz sorosan integrált rendû (12) gyártás
Numetrix-megoldás

MFG/PRO EB Igen, kommunikáció Igen Igen (13) Igen (14) Igen (15) Igen N. a. KFKI Isys N. a. Elektronikai 
API-n keresztül Informatikai alkatrészek

Kft. / u. a. gyártása, autóipar

MFG/PRO EB Igen, kommunikáció Igen Igen (13) Igen (14) Igen (15) Igen N. a. Atos Origin Kft. N. a. Elektronikai 
API-n keresztül / KFKI Isys Kft. alkatrészek 

gyártása, autóipar

MOVEX Igen, interfész Igen (16) Igen (17) Igen (18) Igen (19) Igen (20) Igen (21) 9 cég (részlegesen) aPLUS 2000 Élelmiszeripar, 
/ Agrokomplex Consulting autóipar,
C.S. Rt., Canon bútoripar,
Hungária Kft., papíripar (23)
Cereol Magyar-
ország Rt. (22)

MYSAP SUPPLY Igen / teljes mértékû integráció Igen (25) Igen (26) Igen (27) Igen Igen Supply Chain Event  3 / n. a. SAP 464 FMCG, vegy- és 
CHAIN a mySAP.com megoldásokkal Management, a logisztikai Hungary Kft. gyógyszeripar,
MANAGEMENT (24), nyitott interfész más folyamatok követése olaj- és

vállalatirányítási rendszerekhez gázipar (28)

PROALPHA Nem Igen Igen Igen Igen Nem A 2002-es CeBIT-en került Még nincs proAlpha 12 Egyedi gyártás
bemutatásra

(1) Saját és más gyártó ERP-rendszereivel. (2) Az ellátási láncban részt vevôk között. (3) BPCS WarehousePro és Transportation Planning/Management modulok. (4) BPCS Demand Chain Planning, Inventory Planning, Supply Planning, Replenishment
Planning és Manufacturing Planning modulok. (5) BPCS Voyager Collaborate és BPCS Demand Chain Voyager modulok. (6) BPCS Voyager Fulfill modul. (7) BPCS Voyager Navigate modul. (8) A BPCS-törzsmodulokban is erôs az SCM-funkció. (9) Az
SCM-termék új. A BPCS referenciaszáma: 22 ügyfél. (10) A BPCS referenciaszáma: 6500 ügyfél, 18 000 rendszer. (11) Nolato Protec Kft., Nolato Jász Kft. (12) A volt Numetrix-felhasználókat is beleértve. (13) MRP-vel összhangban. (14) Igény/kérés tü-
körfunkciókon keresztül a vevônél/szállítónál. (15) EDI, EDI-eCommerce, Supply Visualisation. (16) Készletkezelés; rakhely- és allokációkövetés; raktárstatisztikák; raktárintegráció; disztribúciós rendeléskezelés; szállításkezelés. (17) Igénytervezés;
ellátásilánc-tervezés; többszörös cégkoordináció; hozamoptimalizáció. (18) Ajánlatkérés-kezelés; beszerzési rendeléskezelés; beszerzési szállításütemezés; szállítói statisztikák; szállítói elemzések. (19) XML, EDI, B2B, IBX, Webshop. (20) Üzleti teljesít-
mény, adattárház; üzleti mérési modellek. (21) Elôrejelzések, mestertervezés, anyagtervezés, durva kapacitástervezés, disztribúciós igénytervezés. (22) Curver Kft. (továbbá: Hartmann Bábolna Packaging Kft., Olympus Hungary Kft., Payer Industries
Kft., Ricoh Hungary Kft., Swedwood Sopron Bútor Kft.) (23) Továbbá: alkatrészgyártás, gépipar, konfekcióipar, textilgyártás. (24) SAP R/3, CRM, e-Procurement, SEM. (25) Beszerzés, értékesítés, termelés, raktárgazdálkodás, transzport, karbantartás.
(26) Értékesítéstervezés; logisztikaiháló-, termelés- és transzporttervezés, valamint -optimalizáció. (27) Különbözô standard szcenáriók (értékesítéstervezés, szállítóintegráció, VMI stb.). (28) Diszkrét gyártás, automotiv, high-tech. (29) A beszállítói
lánc stratégiai tervezése, multisite tervezés, útvonaltervezés, szükséglettervezés, erôforrás-tervezés finom programozással).



ANKO REIJNDERS, a Leo Burnett Budapest

Kft. ügyvezetô igazgatója szerint a sikeres marke-

ting titka a márkában való hitben rejlik, és a kre-

atív kommunikációs eszközök tehetik a vásárló-

kat a márka hívôívé. Ez persze önmagában még

elég semmitmondó, de az elôadó megadta a kul-

csot is a misszióhoz: a lényeg a történetekben

van. Ha jó sztorikat tudunk megálmodni a ter-

mék köré, akkor sikeresek leszünk a piacon. Ma

már ugyanis nem elég egy termék funkcionalitá-

sát vagy minôségét biztosítani a vevô számára,

hiszen ugyanazt a minôséget nagy valószínûség-

gel a versenytársak is le tudják másolni. A vevô-

kért folyó harcban így elôtérbe kerülnek az érzel-

mek, egyre fontosabbá válik a termék stílusa és 

a bemutatását kísérô történet. Anko Reijnders

szerint meg lehet határozni a történetek típusait

is, amelyek így elkülönülô piacokon versengenek

egymással. A kaland piacához tartozik például 

a Marlboro, míg a barátság, együttlét piacához a

Guinness és a Disney. E márkákat az ôket kísérô

történetek helyezik el ezekbe a szegmensekbe.

Amikor tehát pozicionálni szeretnénk egy már-

kát, elôször válasszunk hozzá egy érzelmet,

majd szôjünk köré egy történetet. A jövô vállala-

tait a történetek fogják megkülönböztetni egy-

mástól, és a legjobb sztorival elôálló cég lesz a

nyertes. Mindez azért fontos, mert a történetben

való hit hosszú távú kapcsolatot hoz létre, amely

kevésbé érzékeny a versenytárs újításaira. A hit

megteremtése azonban nem egyszerûen jobb

reklám gyártásáról szól, hanem a fogyasztó és 

a márka közötti kapcsolat gondozását is jelenti.

A Leo Burnett Brand Stock Study keretében 

25 ezer interjút készítettek 178 márka fogyasztói-

val. Az eredmények meggyôzôen igazolják, hogy

a márkában hívô vevôk kevésbé árérzékenyek,

erôsebb hûség jellemzi ôket, jobban védik a már-

kát, és egyben meggyôzô toborzók is.

I N N O V Á C I Ó M E N E D Z S M E N T

SZALÓKY TÓTH JUDIT, a Zwack Unicum Rt.

marketingigazgatója az innováció menedzselésé-

nek mûködô modelljét mutatta be a konferencia

résztvevôinek. A Zwack Innovációs Folyamat

(ZIF) struktúrája biztosítja a cégnél az ötletek

összegyûjtését, közöttük a prioritások felállítását,

dokumentálását, rendszerezését és követését. 

A struktúra két fô részbôl áll. Az innovációs me-

nedzser feladata az ötletek gyûjtése, elôszelektálá-

sa, az innovációs projektek vezetése, a döntést

szolgáló anyagok elôkészítése a döntési fórumok-

ra, az innovációs projektek ütemtervének tartása,

valamint az innovációs adatbázis mûködtetése. 

A struktúra második eleme az a folyamat, ame-

lyen keresztül az ötletek menedzselésre kerülnek

három cél érdekében. Az elsô, hogy ne vesszen el

egyetlen ötlet sem. A második, hogy közülük csak

a hosszú távon gazdaságosak valósuljanak meg.

Végül a Zwack Unicum Rt. vezetôi szem elôtt

tartják, hogy az újdonság bevezetése idô- és

költséghatékony módon történjen.•
SZÉLL ANDRÁS
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BUSINESS ONLINE: – MI INDOKOLTA, HOGY A

SZOLGÁLTATÓCÉGEK SZÁMÁRA SPECIÁLIS INFORMATIKAI

RENDSZERT FEJLESSZENEK KI?

ADAM BAGER: – Ezek a vállalatok munkatársaik idejét

bocsátják áruba. Ez egy teljesen más jellegû menedzs-

mentet kíván meg, mintha termékek gyártásáról vagy

forgalmazásáról beszélnénk. Fontos az alkalmazottak

képességeinek, gyakorlati tapasztalatainak megkülön-

böztetése, és lényeges nyomon követni, hogy az alkal-

mazottak hogyan használják fel munkaidejüket. Ebben

a szektorban jelenleg kicsi az integrált rendszerek pe-

netrációja, sok szolgáltatóvállalatot információszigetek

jellemeznek – egy HR-rendszer, amelyben nyilvántart-

ják az emberek bérét, egy projektmenedzsment-rend-

szer, amelyben a projektekre vonatkozó információkat

kezelik. Természetesen a legtöbb esetben ezek a cégek

elkülönült számlázási rendszerrel is rendelkeznek. Egy

PSA-rendszer mindezeket magában foglalja, biztosítva,

hogy a legjobbat hozzuk ki a munkatársainkból és 

a szolgáltatásainkból, egyáltalán azt, hogy mindent le-

számlázzunk, amit le kell számláznunk. Ez egyébként

teljesen komoly, sok szolgáltatóvállalat elköveti azt 

a hibát, hogy nem kíséri figyelemmel, milyen szolgálta-

tásokat nyújtott, és még mi az, amit nem számlázott.

Ez oda vezet, hogy csak jóval a szolgáltatások aktuali-

zálása után számláz, és likviditási gondok keletkezhet-

nek. Másrészt az ügyfeleknek sem jó, ha pár hónapos

hallgatás után egyszer csak kapnak egy hatalmas szám-

lát. A time@work segítségével azonnal számlázhatunk,

és a rendszer biztosítja az ár alapját képezô többtucat-

nyi paraméter – például a különbözô valuták, túlórák,

nemzeti ünnepek, árkedvezmények – kezelését is.

B. O.: – MIT SZÓLNAK EGY SZOLGÁLTATÓVÁLLALAT

ÜGYFELEI AHHOZ, HA HIRTELEN SOKKAL GYORSABBAN

KAPJÁK MEG A SZÁMLÁKAT?

A. B.: – Örülnek, mert nem éri ôket meglepetés.

Részt vehetnek a folyamatokban, és naprakészen lát-

hatják, hogy milyen munkákat végeztek el a részükre.

Így kontrollálni tudják a projekteket, és biztosíthatják,

hogy azok nem lépik túl a költségkereteket.

B. O.: – HOGYAN KELL EGY ILYEN RENDSZERT HASZNÁL-

NI A MINDENNAPI MUNKÁBAN? KI RÖGZÍTI PÉLDÁUL AZ

ALKALMAZOTTAK MUNKÁJÁRA VONATKOZÓ ADATOKAT?

A. B.: – Ôk maguk. Az adatbevitel történhet bármi-

lyen böngészôvel vagy akár egy speciális szoftverrel,

amely az elektronikus levelekhez csatolt fájlokat keze-

li. A rendszer használata nagyon egyszerû, csak egy

interneteléréssel rendelkezô számítógép szükséges

hozzá. Én például rengeteget utazok, és sokszor

internetkávézókból használom. Ez egy olyan interfész

az alkalmazottak kezében, amelyen keresztül azonnal

információhoz jutnak egymásról, a projektekrôl, a vál-

lalatot érintô hírekrôl vagy éppen a know-how-ról.

Természetesen az LLP Csoportnál is használjuk 

a rendszert. Számomra a legnagyobb elônye, hogy

egyetlen kattintással meg tudom nézni az egyes orszá-

gokban végzett munka értékét standard árfolyamokon

Az idô pénz
Interjú Adam Bagerrel
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PPSSAA-rreennddsszzeerrrrôôll bbeesszzééllggeettttüünnkk..



számolva. Rögtön látom az összeget, amelyet számláz-

tunk, és azt is, amelyet még nem. Ezt az információt

természetesen projektenként is össze tudom hasonlíta-

ni. Azt is elemezhetem, hogy az egyes alkalmazottak

munkája után mennyit számláztunk, azaz hogy az al-

kalmazott mennyi profitot hozott egy hónapban.

B. O.: – FURCSÁNAK TÛNIK, HOGY A RENDSZER ÖNBE-

VALLÁSI ALAPON MÛKÖDIK. HOGYAN GYÔZHETÔK MEG

AZ ALKALMAZOTTAK, HOGY VALÓDI ADATOKAT RÖGZÍT-

SENEK MUNKÁJUKRÓL?

A. B.: – Az emberek általában szeretik elkerülni, hogy

kontrollálják ôket. Megpróbáljuk tehát a lehetô legegy-

szerûbbé tenni a rendszert, hogy tényleg csak pár per-

cet vegyünk el az idejükbôl. Ugyanakkor ez szervezeti

kultúra kérdése is. A szolgáltatóvállalatoknál dolgozók

eddig is hozzá voltak szokva, hogy a teljesítményüket

valamilyen módon mérni kell, mivel nem lehet meg-

számolni, hány darab terméket gyártottak. Meg kell

értetni velük, hogy a folyamat célja a vállalat nyeresé-

gesebbé tétele. A rendszerbôl így ôk is profitálnak az

év végi prémiumokon keresztül. A legtipikusabb

egyébként pont az, hogy az alkalmazottak úgy gondol-

ják, kevesebb idôt szánnak valamilyen feladatra, mint

ahogy az a valóságban megtörténik. Többet dolgoz-

nak, mint gondolnák, és ez a cég számára azt jelenti,

hogy kevesebbet számláz, mint tehetné.

B. O.: – MILYENNEK LÁTJA A TIME@WORK LEHETÔSÉ-

GEIT MAGYARORSZÁGON?

A. B.: – Az informatikai rendszerek piaca összetet-

tebb, mint valaha, és a verseny kifejezetten éles. Infor-

matikai megoldásaink újdonságnak számítanak, így

sok esetben missziósként kell kiépítenünk a piacot.

Elônyünk, hogy az LLP Csoport fô pillére a

SunSystems termékeinek forgalmazása és bevezetése,

ezt a rendszert világszerte több mint 18 000 ügyfél

használja, mintegy 180 országban. Így megvan a szük-

séges hátterünk ahhoz, hogy új területeken való beru-

házásokon gondolkodjunk. Az elôzô évünk nagyon jó

volt, húsz százalékkal növeltük bevételeinket, és büsz-

ke lehetek budapesti irodánkra, amely a sok tanács-

adási projekt miatt különösen eredményesnek mond-

ható. Magyarországon már levonult a multinacionális

szervezetek piachódításának elsô hulláma. Ha szeren-

csések vagyunk, néhány év múlva ez az ország is 

csatlakozhat az Európai Unióhoz, ami újabb hullámot

jelent majd, különösen a középvállalatok kategóriájá-

ban. A mi rendszereink árelônye nagyon nagy a kon-

kurenseinkhez képest, és rugalmasságuk miatt a beve-

zetési idejük is alacsonyabb. Így optimistán nézek 

a következô évek elé.•SZÉLL ANDRÁS
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A RÁDIÓZÁSTÓL

A CÉGVEZETÉSIG

Az angol születésû ADAM BAGER saját bevallása sze-

rint most klasszikus zenét játszana egy zenekarban,

ha nem tévedt volna informatikai területre. Az egye-

temen filozófiát tanult, majd néhány éven

át a BBC Radio 3 csatornánál dolgozott.

Miután átképezte magát programozóvá,

egy szolgáltatóvállalatnál helyezkedett el

Angliában. Nem telt bele sok idô, és cé-

ge Magyarországra küldte, így Adam

Bager 1987-ben a Videotonnak dolgo-

zott egy informatikai projekten. Az

egyik elsô szó, amelyet magyarul megta-

nult, a „termelésirányítási rendszer”

volt. Az eredetileg három hónapos ki-

küldetésbôl három év lett, és a fiatalem-

bernek alkalma nyílt testközelbôl átélni

a „keleti kommunista országban” lezajló

rendszerváltást.

Néhány év munkatapasztalata alapján úgy

látta, hogy ebben a régióban szükség lenne egy nagy

tudású pénzügyi szoftverre. Mivel Angliában maradt

barátai éppen egy ilyen rendszeren dolgoztak, nem

volt nehéz a választás. Adam Bager megalapította az

LLP-t, és elkezdte forgalmazni a SunSystems termé-

keit. A cég gyorsan növekedésnek indult, és napjaink-

ra Közép- és Kelet-Európában vezetô szerepet vívott

ki az üzleti és pénzügyi szoftvermegoldások képvise-

lete terén. A gyors növekedés mellett nem csoda, ha

az elnök ideje jó részét repülôgépen tölti. Elmondása

szerint soha nem tanult meg autót vezetni. Amikor

Magyarországra került, még nem engedhette meg

magának a költséges eszközt, ma pedig – amellett,

hogy kevés lenne az ideje a tanfolyamra – szüksége

sincs a négy kerékre.



...mit is mond-

hatnék még

azután, hogy

így hitet tettem

az olvasmány

mellett?

Ha már dolgoz-

nunk kell, ak-

kor legalább

nevessünk 

a dolgokon

egy jót!
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Hát efféle történetekrôl szól

ez a könyv, ami egyszerûen szen-

zációs. SCOTT ADAMS 17 éven

keresztül dolgozott nagyvállalatok

irodai kalitkáiban. Volt banktiszt-

viselô (két alkalommal fegyverrel

kirabolva), pénzügyi elemzô, ter-

mékmenedzser, valamint progra-

mozó. Névjegykártyáján sokáig

„mérnök” állt, de nem rendelke-

zik ilyen irányú végzettséggel –

ellenben képzett hipnotizôr. Most

karikatúrák rajzolásával múlatja

az idejét – aki olvasta „Dogbert

szigorúan titkos vezetôi kézi-

könyvét”, vagy ismeri a Figyelô

elején hétrôl hétre megjelenô karikatúrákat, esetleg 

a WWW.DILBERT.COM-ot, az tudja, hogy mirôl van szó.

Mindenesetre A Dilbert-elv nagyon, nagyon komoly

könyv, és az eddigiekhez képest egy kicsit más.

A szerzô ezúttal elméleti fejtegetésekbe kezd.

Mondanivalójának lényege, hogy a magát sokáig tartó

Peter-elv – mely szerint a hatékony alkalmazottak ad-

dig mennek felfelé a ranglétrán, amíg elérnek egy

olyan pozíciót, amelybôl már nem érdemesek az elô-

léptetésre, és így végsô soron mindenki olyan munka-

feladatnál állapodik meg, amelyet már nem képes ren-

desen ellátni – már idejétmúlt, és így szükség van új

elméletekre. (A Peter-elv egyébként még manapság is

egyetemi elôadások tárgyát képezi, nekem az ELTE-n

volt szerencsém a kiképzésben részt venni.) Itt az

ideje tehát a Dilbert-elvnek, amely azt mondja ki,

hogy a legkevésbé hatékony dolgozók végül bekerül-

nek a vezetésbe, mert ott okozhatják a legkevesebb

kárt. Ez az elmélet a következô évtizedben minden

valószínûség szerint meg fogja

határozni a körülöttünk tevé-

kenykedô szervezetek életét. Ma-

ga a könyv azonban ennél sokkal

több. Mert egyszerûen minden

benne van, amit tudnunk kell a

vállalatokról, fônökeinkrôl és kol-

legáinkról. Mert egyszerre ko-

moly, és egyszerre olyan humo-

ros, hogy egyenesen veszélyes 

a rekeszizmokra. Mert ez egy

gyakorlati kézikönyv, amely

olyan területeket is kellô mélysé-

gükben tárgyal, mint a projekt-

menedzsment, az ISO 9000, 

a költségvetések készítése, 

a változásmenedzsment, a teljesítményértékelés, 

a marketing, az értékesítés és a leépítés.

És mit is mondhatnék még azután, hogy így hitet

tettem az olvasmány mellett? Kötelezô anyagnak tar-

tom minden munkáltató és munkavállaló számára. Ha

már dolgoznunk kell, akkor legalább nevessünk a dol-

gokon egy jót! Úgy sokkal könnyebb!•
SZÉLL ANDRÁS

KIADÓ: SHL Hungary Kft., 2001
TERJEDELEM: 332 oldal
ÁR: 3200 Ft

FFôônnöökköökk,, éérrtteekkeezzlleetteekk
ééss eeggyyéébb mmuunnkkaahheellyyii
ttuurrppiissssáággookk
SSccootttt AAddaammss:: A Dilbert-elv

„„EEggyy vváállllaallaatt úúggyy ddöönnttöötttt,, hhooggyy ffiizzeettéésseemmeellééss hheellyyeetttt jjuuttaallmmaatt aadd ddoollggoozzóóiinnaakk,, hhaa hhééttbbôôll lleeggaalláábbbb öött vvááll-

llaallaattii ccééllkkiittûûzzéésstt tteelljjeessíítteenneekk.. AAzz éévv vvééggéénn éérrtteessíítteettttéékk aa ddoollggoozzóókkaatt,, hhooggyy aa hhééttbbôôll ccssaakk nnééggyy ccééllkkiittûûzzééss

tteelljjeessüülltt,, ííggyy aa jjuuttaalloomm eellmmaarraadd.. AA hhiiáánnyyzzóó ccééllkkiittûûzzéésseekk eeggyyiikkee aarrrróóll sszzóólltt,, hhooggyy aazz aallkkaallmmaazzoottttaakk nneemm lleell-

kkeesseeddnneekk eellééggggéé aa vváállllaallaattuukkéérrtt..””

www.shl.hu
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BUSINESS ONLINE: – ELÔSZÖR IS SZERETNÉM MEG-

KÉRDEZNI, HOGY MAGA A „TUDÁS” ÉRTELMEZHETÔ-E

A PSZICHOLÓGIA SZEMPONTJÁBÓL, ÉS HA IGEN, AKKOR

HOGYAN LEHET A HUMÁN ÉRTELEMBEN VETT TUDÁSME-

NEDZSMENTET A SZERVEZETEK FEJLESZTÉSÉRE HASZNÁLNI?

KLEIN SÁNDOR: – Maga a „tudás” nehezen értelmez-

hetô, a tudásmenedzsment fogalmát pedig elég eltérô

szempontok szerint szokták manapság definiálni. Én

úgy gondolom, hogy a szervezetek szempontjából csak

az összefüggéseiben megragadható tudásnak van értel-

me, és ez ugyanúgy igaz minden területen, legyen az

informatika vagy pszichológia. Tehát az, hogy valaki

rendelkezik bizonyos információkkal, csak akkor válik

a szervezet számára értékessé, ha ezeket az informáci-

ókat az illetô akkor, amikor szükség van rá, és úgy,

ahogy szükség van rá, képes is felhasználni. Az alkal-

mazottak kiválasztásának szempontjából ez komoly

nehézséget jelent. Azt viszonylag könnyû mérni, hogy

valaki rendelkezik-e valamilyen ismerettel. Megkérde-

zem tôle, és ha fel tudja idézni, akkor birtokában van

az ismeretnek. De hogy ez a tudás hasznosítható tu-

dás-e, az igazán csak változatos körülmények között

vizsgálható. Nem elég egy kontextusban, egy össze-

függésben rákérdezni. Az ilyen, összefüggéseiben al-

kalmazható tudás vizsgálatához szakmailag a képes-

ségvizsgálatok állnak a legközelebb. Ezekben az ese-

tekben bizonyos kérdésekre adott válaszokból arra

szeretnénk következtetni, hogy hasonló jellegû problé-

mák esetén megtalálja-e a jó megoldást az illetô. 

Amikor tehát humán szemszögbôl beszélünk tudásme-

nedzsmentrôl, akkor a képességek fejlesztésére, kiala-

kítására lehet gondolni. Ráadásul ezt csak a személyi-

séggel együtt lehet értelmezni, hiszen az, hogy bizo-

nyos kontextusban hogyan használom a tudást (és

Tudásmenedzsment
a hhuummáánn eerrôôffoorrrrááss szemszögébôl

AAzz SSHHLL HHuunnggaarryy KKfftt.. aazz eeggyyeettlleenn oollyyaann mmaaggyyaarroorrsszzáággii ccéégg,, aammeellyy nneemmzzeettkköözzii sszziinntteenn eellffooggaaddootttt ééss

eelltteerrjjeeddtt,, sszzéélleess kköörrûû aallkkaallmmaassssáággvviizzssggáállaattii mmóóddsszzeerreekkeett ttuudd aaddnnii aa HHRR-sszzaakkeemmbbeerreekk kkeezzéébbee.. AA ccéégg aazz SSHHLL

–– SSaavviillllee aanndd HHoollddsswwoorrtthh LLiimmiitteedd –– GGrroouuppoott kkééppvviisseellii MMaaggyyaarroorrsszzáággoonn,, CCsseehhoorrsszzáággbbaann,, SSzzlloovváákkiiáábbaann ééss

RRoommáánniiáábbaann,, eezzeennkkíívvüüll jjeelleennlleegg sszzeerrbb,, vvaallaammiinntt bbuullggáárr tteesszztteekk kkiiddoollggoozzáássáátt iiss ffoollyyttaattjjaa.. IInntteerrjjúúnnkkbbaann

KKLLEEIINN SSÁÁNNDDOORRTT,, aa ppsszziicchhoollóóggiiaaii ttuuddoommáánnyyookk ddookkttoorráátt,, aazz SSHHLL HHuunnggaarryy eeggyyiikk aallaappííttóójjáátt ééss vveezzeettôô

mmuunnkkaattáárrssáátt kkéérrddeezzttüükk aarrrróóll,, hhooggyy aa ttuuddáássmmeenneeddzzssmmeenntteett hhooggyyaann lleehheett éérrtteellmmeezznnii aa HHRR sszzeemmsszzööggéébbôôll..

FO
TÓ

: W
A

LK
Ó

BO
G

LÁ
RK

A



47
2002/4
ÁPRIL IS

...csak az

összefüggései-

ben meg-

ragadható 

tudásnak van

értelme, és ez

ugyanúgy igaz

minden terüle-

ten, legyen az

informatika

vagy 

pszichológia.

egyáltalán fel merem-e használni) az a személyiség

függvénye. 

B. O.: – TEHÁT A MUNKAVÁLLALÓK KÉPESSÉGEINEK, SZE-

MÉLYISÉGÉNEK MENEDZSELÉSE A HUMÁN ÉRTELEMBEN

VETT TUDÁSMENEDZSMENT ALAPJA. MILYEN ESZKÖZÖKKEL

LEHET MAGÁT A MENEDZSELÉST MEGVALÓSÍTANI?

K. S.: – Ha csoportokról beszélünk, akkor az alapvetô

eszközünk a tréning, ha egyénekrôl, akkor pedig 

a coaching. De nem szabad elfelejteni, hogy mindkettô-

nek az alapja, hogy a vállalat megpróbálja felmérni, 

a különbözô tevékenységek sikeres elvégzéséhez, 

a munkakörök betöltéséhez milyen emberi tulajdonsá-

gokra van szükség – ezeket szokták mostanában kom-

petenciáknak nevezni. Ha a szükséges kompetenciákat

alaposan megvitatja a szervezet vezetôsége a dolgo-

zókkal, majd ezeket megfelelô struktúrába szervezik,

akkor beszélhetünk kompetenciamodellrôl. Az ilyen

kompetenciamodellekbôl már látható, hogy a szerve-

zetnél milyen viselkedésformákra van szükség, és

ezek között milyen összefüggések vannak, hol találha-

tók a súlypontok. A következô lépés, hogy a modell

alapján felmérjük, az emberek rendelkeznek-e a szük-

séges kompetenciákkal, tehát tudnak-e és akarnak-e

úgy viselkedni, ahogy az a hatékony munkavégzéshez

szükséges. Erre szolgálnak a kompetencia-kérdôívek,

különösen azok 360 fokos változatai. Ezután megpró-

báljuk fejleszteni azokat a kompetenciákat, amelyek

gyengébbek, mint az elvárható lenne. A fejlesztô tré-

ningek alapvetôen kétfélék. Megpróbálhatnak speciáli-

san arra a területre irányulni, ahol a gyengeségeket 

felfedték – tehát ha valakinek gyenge a meggyôzô ké-

pessége, akkor kifejezetten olyan gyakorlatokat végez-

tetünk vele, amelyek ezt a képességet erôsítik. A má-

sodik lehetôség, hogy a tréning általánosabb, a teljes

személyiség fejlesztésére irányul, és azt várjuk el,

hogy miközben a résztvevôk egész személyisége fejlô-

dik, az egyes kompetenciáik is erôsödnek. Ilyen tré-

ningekre akkor van szükség, ha egy-egy kompetencia

nehezen fejleszthetô a komplex személyiségbôl kira-

gadva. Végül érdemes figyelmet fordítani a képzések,

tréningek hatékonyságának vizsgálatára is. Sajnos na-

gyon jellemzô, hogy a cégek töméntelen sok pénzt

költenek képzésre, és az eredmények vizsgálatára

szinte semmit. Ha nem fullad botrányba egy tréning,

akkor elhiszik, hogy eredményes volt. 

B. O.: – HOGYAN LEHETNEK A SEGÍTSÉGÜNKRE EZEK

A MÓDSZEREK, AMIKOR NEM ÁLTALÁNOSSÁGBAN, 

HANEM VALAMILYEN KONKRÉT FELADAT, PROJEKT VONAT-

KOZÁSÁBAN KELL MEGVIZSGÁLNUNK A MUNKAVÁLLALÓK

KÉPESSÉGEIT?

K. S.: – Amikor egy feladatra keresek egy embert, ak-

kor természetes, hogy bizonyos kompetenciákkal ren-

delkezô személyekre van szükségem. A projektek ese-

tén, amikor egy csoportnak kell együtt dolgozni, akkor

ezeknek a kompetenciáknak ki kell egészíteniük egy-

mást. Tudunk segíteni a teamek összeállításában, mert

elég világos tapasztalati anyag gyûlt össze azzal kapcso-

latban, hogy milyen jellegû emberekbôl kell összeállíta-

ni a hatékony teamet, vagyis melyek azok a viselkedés-

formák, amelyekre általában szükség van egy hatékony

csapatban. Elég természetes például, hogy szükség van

egy elnök jellegû emberre, aki odafigyel a többiekre, és

igyekszik mindenkibôl kihozni a legjobbat. Szükség

van valakire, aki nem hagyja leülni a folyamatokat, ha-

nem állandóan serkenti a többieket, és szükség van egy

olyanra is, aki a sok serkentéstôl esetleg idegessé váló

embereket megnyugtatja, kellemessé teszi a munkát.

Ezenkívül kell egy ötletember és egy befejezô ember is,

aki a részletek kidolgozásában erôs. Ezeket az embertí-

pusokat világosan tudjuk mérni az SHL „Viselkedés 

a munkahelyen” nevû személyiség-kérdôívével. Ez 

a kérdôív 32 emberi tulajdonság vizsgálata mellett

ezen tulajdonságok kombinációiból azt is megmutatja,

hogy ki milyen csapattagtípus, majd ezeknek megfele-

lôen meg tudja állapítani, hogy már milyen típusú em-

berek vannak a teamben, és még milyen típusúak hiá-

nyoznak. Ez természetesen teljesen független attól,

hogy ezeknek az embereknek érteniük kell az adott

szakmához is. Mi annyit teszünk, hogy az adott szak-

mában jeles személyek közül állítunk össze egy csapa-

tot, úgy, hogy az pszichodinamikailag is megfelelô 

legyen. Ennek a kérdôívnek egy egyszerû változata az

SHL honlapján is kitölthetô.

B. O.: – HA JÓL TUDOM, MINDEZT INFORMATIKAI REND-

SZEREKKEL IS SEGÍTI AZ SHL…

K. S.: – Valóban. Az informatikai rendszereinknek

több részük is van. A számítógépes szakértôi rendsze-

rünk neve Hurmis – Human Resource Management

Integrated System – és két fô részbôl áll. Az elsô 

a WPS – Work Profiling System, Munkakör Elemzô

Rendszer –, a második pedig az Expert, amelyik 

a munkavállalók vizsgálatára, elemzésére képes. 

A két rendszer a gyakorlatban együttmûködik egy-

mással. A munkakör elemzésével megállapítom, hogy

milyen tulajdonságok szükségesek a munka elvégzé-

séhez, az ember vizsgálatával pedig azt, hogy ô mi-

lyen mértékben alkalmas az adott munkakör betölté-

sére. Rendszereink elônye, hogy ki tudják értékelni

az úgynevezett erôltetett választásos kérdôíveket, va-

lamint képesek a tesztekben elért eredmények szakér-

tôi jelentésekké történô konvertálására, azaz a pont-

értékeket képesek mondatokká alakítani, és mindezt

természetesen egyszerre több nyelven. Így lehetséges

egy munkavállalóról automatikusan akár negyvenol-

dalas jelentést is generálni, bár természetesen az ilyen

mélységekben történô felmérésnek csak fontos pozíci-

ók betöltése, illetve felsô vezetôk kiválasztása során

van igazi jelentôsége.•SZÉLL ANDRÁS



A technológiai fejlôdés következményeként 

a direktmarketing-eszközök egyre szélesebb körét

használhatják fel azok, akik üzenetüket személyre

szólóan szeretnék eljuttatni ügyfeleikhez, fogyasz-

tóikhoz. A direct mail, az internet, az e-mail, az

SMS és újabban az MMS felhasználása azonban

még nem terjedt el annyira, hogy az egyébként

leginkább költséghatékony eszközök domináns

szerepre tegyenek szert a reklámozásban. Hivatal

Péter szerint a direkt marketing magyarországi

szabályozása megfelel az Európai Unió normái-

nak. Ezt a tevékenységet gyakorlatilag egyetlen

jogszabály, a kutatás és közvetlen üzletszerzés cél-

ját szolgáló név- és lakcímadatok kezelésérôl szóló

1995. évi CXIX. törvény szabályozza. A törvény

alapszelleme az úgynevezett opt-in direktmarke-

ting-megoldásokra épül – azaz a fogyasztó hozzá-

járulása, kérése szükséges ahhoz, hogy a reklámo-

zó ajánlatokkal kereshesse meg –, és csak kevés

opt-out lehetôséget tartalmaz.

H I Á N Y Z I K R O B I N S O N

Általános vélemény, hogy a hazai szabályo-

zás túlságosan is szigorúra sikerült, és csak az

opt-in szabály alóli ritka kivételek teszik lehetô-

vé, hogy a szakma mûködni tudjon. Magyaror-

szágon nincs legális listabróker, azaz ha például

kerti kapát szeretnék reklámozni, nem lehetsé-

ges egy olyan listát vásárolni, amely a kertész-

kedni szeretô emberek elérhetôségeit tartalmaz-

za. Ezzel párhuzamosan sajnos úgynevezett 

Robinson-listákat is tiltott létrehozni, azaz nem

lehet egy nagy, a direkt marketinggel foglalkozó

cégek számára közös adatbázisba foglalni azokat

a személyeket, akik jelezték, hogy semmilyen

körülmények között nem szeretnének direktmar-

keting-ajánlatokat kapni. (Egészen pontosan 

a törvény olyan engedélyezési procedúrához és

megoldásokhoz köti az ilyen listák létrehozását,

amelyek irreálisan drágává teszik a megoldást.)

Ez az állampolgárok számára is nehézséget

okozhat, mivel ha bekerülnek egy adatbázisba,

és a bekerüléskor jelezték (opt-in), hogy a cég

más vállalatok számára is kiszolgáltathatja adatai-

kat, akkor ezt a döntésüket nehéz megváltoztat-

ni. Ha például én egy levelezôrendszer felhasz-

nálójává kívánok válni, és bejelölöm ezt a bizo-

nyos opciót, hamarosan azon vehetem észre 

magam, hogy mindenféle területrôl kapok direkt-

marketing-ajánlatokat. Ilyen esetben csak külön-

külön jelezhetem az engem megkeresô vállala-

toknak, hogy nem kérek a leveleikbôl. Természe-

tesen arra is van mód, hogy az eredeti vállalatot

– esetünkben a levelezôrendszer üzemeltetôjét –

keressem meg, és szólítsam fel, hogy címemet

törölje, illetve töröltesse saját és partnerei adat-

bázisaiból. Szerencsém van, ha a vállalat a Di-

rekt Marketing Szövetség tagja, a szövetség eti-

kai kódexe ugyanis elôírja a tagok számára, hogy

teljesítsék az ilyen kéréseket. Ellenkezô esetben

a vállalat csak saját adatbázisából köteles törölni

az adataimat, a partnerei felé történô intézkedést

már nem írja elô számára a törvény.

I N T E R N E T E S T E C H N O L Ó G I Á K

Jelenleg az internet segítségével történô direkt

marketingre is ugyanazok az adatvédelmi elôírá-

sok vonatkoznak, mint az offline tevékenységre.

Pogány András szerint online is felhasználható

minden olyan direktmarketing-megoldás, amely

a hagyományos világban elterjedt. Mindez ter-

mészetesen webes környezetben sokkal köny-

nyebben kezelhetô, hiszen az akciók nagymér-

tékben automatizálhatók, és sikerükrôl valóban

azonnali visszajelzéssel rendelkezhetünk. A ma-

gyarországi site-ok többségére még nem jellem-
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Kapcsolódó
webcímek:

•
WWW.DMSZ.NET

•
WWW.KIROWSKI.COM

•

Megszólító szép üzenet
A direkt marketing MMaaggyyaarroorrsszzáággoonn
HHaazzáánnkkbbaann aa DDMM mméégg ccssaakk 88 sszzáázzaalléékknnyyii sszzeelleetteett hhaassííttootttt kkii aa tteelljjeess,, 111100-114400 mmiilllliiáárrdd ffoorriinntt nnaaggyyssáággúú rreekk-
lláámmttoorrttáábbóóll.. EEzz aazz aarráánnyy NNyyuuggaatt-EEuurróóppáábbaann 3300,, aazz EEggyyeessüülltt ÁÁllllaammookkbbaann ppeeddiigg mmáárr 5500 sszzáázzaalléékk ffeelleetttt jjáárr..

ÖÖsssszzeeáállllííttáássuunnkkbbaann HHIIVVAATTAALL PPÉÉTTEERR,, aa DDiirreekktt MMaarrkkeettiinngg SSzzöövveettsséégg eellnnöökkee ééss PPOOGGÁÁNNYY AANNDDRRÁÁSS,, aa KKiirroowwsskkii 
áállttaalláánnooss vveezzéérriiggaazzggaattóó-hheellyyeetttteessee sseeggííttssééggéévveell jjáárrjjuukk kköörrbbee aa ddiirreekktt mmaarrkkeettiinngg mmaaggyyaarroorrsszzáággii hheellyyzzeettéétt
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zô, hogy megszemélyesítsék, személyre szabják 

a megjelenített tartalmat, azonban valamilyen

módon már szegmentálják azt. A vállalatok ezen-

kívül arra is használják webes felületeiket, hogy

az ott megjelenô fogyasztókról információkat,

adatokat gyûjtsenek.

Az internetes tartalom személyre szabásának

egyébként két módja van. Az elsô az ún. direkt

perszonalizáció, amikor a felhasználó által konk-

rétan megadott preferenciáknak megfelelô tartal-

mat jelenítjük meg – ez természetesen csak re-

gisztráció alapján mûködik. A másik út az 

indirekt perszonalizáció. Ekkor a felhasználónak

nemcsak olyan tartalmakat mutatunk meg, ame-

lyeket kifejezetten kért, hanem valamilyen mo-

dell segítségével a site-on megfigyelt viselkedésé-

bôl következtetünk arra, hogy milyen típusú fo-

gyasztóról van szó, és ennek megfelelôen alakít-

juk a bemutatott tartalmi elemeket vagy a megje-

lenés vizuális és stílusbeli jellemzôit. Nem re-

gisztrált felhasználók esetében a cookie-kon, az-

az a sütiken alapuló technológia nyújthat ebben

segítséget. A süti egy olyan kód, amelyet a site a

felhasználó számítógépén helyez el, természete-

sen csak akkor, ha a felhasználó a böngészôjében

ezt nem tiltotta meg. Egy sütiben tárolható, hogy

az adott géprôl korábban milyen tartalmakat néz-

tek már meg a weboldalon, és a böngészési tör-

ténetbôl következtetéseket lehet levonni a fo-

gyasztó preferenciáira nézve. E következtetések

mélységének és a megjelenô tartalom

perszonalizácójának a technológia nem szab ha-

tárt – csupán a logikai vagy pénzügyi korlátok.

Természetesen léteznek kevésbé összetett

megoldások is: a Kirowski által elkészített és 

a Magyar Marketing Szövetség díját elnyert

OTP Junior website-on például más és más 

tartalom jelenik meg attól függôen, hogy a fel-

használó melyik korcsoportot választja ki a láto-

gatás során.

É L E N J Á R Ó K

A Kirowski tapasztalata szerint az interneten

nagyon sok kapcsolat jön létre a cégek és poten-

ciális fogyasztóik között, s a feladat jellemzôen

nem az online értékesítés, hanem hogy ezeket 

a megkereséseket, kapcsolatokat a hagyományos

kereskedelmi csatornákba tereljük. Minden eset-

ben érdemes azonban odafigyelni arra, hogy az

interneten már nem elég divatos, szép, érdekes

tartalmat kínálni, mivel ezzel csak az egyébként

is márkahû fogyasztókat lehet megnyerni. Olyan

alkalmazásokra is szükség van, amelyek a célcso-

portunk konkrét igényeire válaszolnak, és így va-

lamilyen hasznossággal bírnak a számukra. A Jet

benzinkúthálózat például személyre szabott

SMS-útinfo szolgáltatást kínál regisztrált felhasz-

nálóinak, ami szervesen kapcsolódik a márka vi-

lágához. Az ilyen szolgáltatások generálják a fo-

gyasztói tábor bôvülését, és rendszeres látogatá-

sokat eredményeznek a cég weboldalán.

Az internetes direktmarketing-megoldások

kulcstényezôi közé tartozik tehát, hogy az a tar-

talom, szolgáltatás, amelyet nyújtunk, mennyire

releváns, hasznos és felhasználóbarát a fogyasz-

tók számára. Ha ezek a követelmények teljesül-

nek, akkor interakcióba lehet lépni ügyfeleink-

kel, a passzív, egyoldalú kommunikációt pedig

érdemes kerülni. Ez természetesen nemcsak 

a weben, hanem más interaktív médiumon ke-

resztül is mûködhet; a Coca-Cola legutóbbi

promóciós kampánya jó példával szolgálhat. Az

akció során a félliteres üvegek kupakjában talál-

ható kódszámot kellett SMS-ben visszaküldeni,

és a fogyasztó azonnal visszajelzést kapott arról,

hogy milyen szerencséje volt.

A  J Ö V Ô

A direkt marketing területén két fô tenden-

cia rajzolódik ki. Az elsô, hogy a technológiai fej-

lôdéssel egyre olcsóbb és hatékonyabb eszközök

állnak a vállalatok rendelkezésére, míg a másik,

hogy aktivizálódnak a weboldalak, egyre több

automatizmus beépítésére kerül sor. Eseménye-

ket, akciókat kezelnek, és ezek beépülnek 

a rendszeres kapcsolattartásba is. Nagyon sok

magyarországi cég fektetett már be abba, hogy

megjelenjen az interneten. Most ezek a cégek

azon kezdenek el gondolkodni, hogy a webes

megjelenés milyen területeken hogyan tud kimu-

tatható megtérülést vagy bevételt eredményezni

a számukra.•SZÉLL ANDRÁS
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A direct mail,

az internet, az

e-mail, az SMS

és újabban az

MMS felhasz-

nálása azon-

ban még nem

terjedt el 

annyira, hogy

az egyébként

leginkább

költséghatéko

ny eszközök

domináns 

szerepre 

tegyenek szert

a reklámozás-

ban. 
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A verseny és

az annak 

eszközeként

jelentkezô

részbeni tarifa-

csökkenés 

hatására 

a piacelemzôk

szerint idén 

10-14%-kal 

csökken 

a távközlési

szolgáltatók

beszédátviteli

összbevétele.

orozatunk elsô, bevezetô cikkében idéztük 
a „Magyar infokommunikációs jelentést”, mely
szerint az elmúlt évben a vállalatok 155 milliárd
forintot költöttek beszédcélú távközlésre (tele-
fonra), 66 milliárdot adatkommunikációra, 
185 milliárdot informatikára és 14 milliárdot
internetkapcsolatra. Vagyis miközben a munká-
ban és az üzleti kapcsolatokban egyre nagyobb
szerepet játszik a gépek közötti kommunikáció,
még mindig sokat beszélünk. Az évi 420 milliár-
dos üzleti kommunikációs kiadások több mint
egyharmadát eltelefonáljuk. Számos nyelvi fordu-
lat is bizonyítja, hogy a szavaknak kiemelt szere-
pük van: „szóból ért az ember”, „más szóval” –
„magyarán szólva” ma még szükség van a tele-
fonra. Mostani utazásunkat ezért a legnépsze-
rûbb telekommunikációs szolgáltatással, a jó
öreg „távbeszélôvel” kezdjük.

V E R S E N Y T Í Z M I L L I Á R D É R T

A telefon igazi versenytársává csak saját mo-
bil változata tudott válni, de azért a zsebben, tás-
kában lapuló vagy az övre csatolt marokfon mel-
lett még mindig kiemelt helye és szerepe van az
íróasztalon a vonalas távbeszélô-készüléknek. 
A hangkommunikáció részpiacainak egymáshoz

viszonyított bevételeirôl készített felmérést és
elôrejelzést PAP ZOLTÁN, a Matáv piacelemzôje,
amely a lap alján található táblázat szerint szin-
tén a mobil térhódítását jelzi.
Arányaiból legtöbbet a vezetékes távhívás ve-
szíthet, ám ez legyen a Matáv gondja – és a ver-
senytársak reménye. A felhasználók a verseny
hatására valószínûleg csak nyerhetnek, persze 
a dolog sajátosságaiból adódóan ezt a nagyobb tá-
volsági vagy nemzetközi forgalmat lebonyolítók
érzékelhetik erôteljesebben. Ha nem tûnne kép-
telenségnek, azt is mondhatnánk, hogy minél
többet telefonál valaki, annál többet takarít meg.
Vagy legalábbis módja van rá, hiszen a szabad
szolgáltatóválasztással immár a Matáv és a
Vivendi korábbi elôfizetôi szabadon eldönthetik,
hogy távolsági és nemzetközi hívásaikat melyik
szolgáltató kapcsolja. Hasonló megállapodást a
PanTellel is kötött már a Matáv, ám ez alapvetô-
en a Matáv elôfizetôinek kínál választási lehetô-
séget, hiszen a PanTelnek korábban nem volt
közcélú telefonszolgáltatási jogosultsága, így sa-
ját koncessziós körzete és azon belül „földrajzi
alapon” megszerzett elôfizetôi köre.
A verseny és az annak eszközeként jelentke-
zô részbeni tarifacsökkenés hatására a piacelem-
zôk szerint idén 10-14%-kal csökken a távközlési
szolgáltatók beszédátviteli összbevétele. Lesznek
vesztesek és nyertesek, ám ez szintén az ô di-
lemmájuk. A telefonhasználók számára sokkal lé-
nyegesebb, hogy az elmúlt évi 700 milliárd forin-
tos telefonforgalmat alapul véve idén összességé-
ben mintegy 10 milliárddal (!) kevesebbet kell
erre költenünk. Bizonyára nem tévedek, ha azt
feltételezem, hogy minden üzleti vállalkozásnak,
intézménynek, szervezetnek van egy vagy több
(vezetékes és/vagy mobil-) telefonja. Jóllehet,

Kinek mmiitt,, mennyiért??
((IIII..))

Kommunikációban lliissttaavveezzeettôô a telefon
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BEVÉTELI ARÁNYOK A HANGPIACON (%)
RÉSZPIACOK 2001 2002

Helyi + I. díjöv 14 13

Belföldi 14 9

Nemzetközi 9 8

Fix–mobil 17 17

Mobil–fix 11 11

Belföldi mobil 33 40

Internet 2 2



ebbôl a 10 milliárdból a teljes felhasználói kör,
tehát a lakosság is részesedhet, ez az összeg
mégis olyan nagyságrendû, hogy érdemes min-
den üzleti felhasználónak megvizsgálnia saját te-
lefonálási szokásait, és könnyen lehet, hogy je-
lentôs megtakarítási lehetôséget fedez fel a be-
szédkommunikációban.
Ennek egyik új, kézenfekvô módja a
szolgáltatóválasztás. Persze ahhoz, hogy dönteni
tudjunk, érdemes egymás mellé tenni az ajánla-
tokat. Általános érvénnyel ezt szinte lehetetlen
megtenni, hiszen eltérô számokat kaphatunk a
különféle tarifacsomagoknál, hívási viszonylatok-
nál, távolságoknál, idôszakoknál. Érdemes azért
is résen lenni, mert esetleg nem egymással össze-
mérhetô megoldásokat vagy paramétereket ka-
punk. A Matáv ajánlatában például a helyközi 
II. zónába irányuló hívások tûnnek vonzónak.
Azt ígérik a Vivendi elôfizetôinek, hogy akik 
Budapest agglomerációjában élnek, és a fôvárost
hívják, azoknak a megtakarítás nagysága csúcs-
idôben elérheti a 37,5%-ot. A Vivendi ajánlata vi-
szont (amint az a táblázatból kiderül) a nagyobb
(III.) díjtávolságnál nappali idôszakban látszik
kedvezôbbnek. A nemzetközi hívásoknál az a
meglepô, hogy a Matáv saját elôfizetôinek az el-
sô három zónában drágábban kapcsol, mint elô-
hívószámmal a Vivendi területén elô hívóknak.

I P - A L A P O N :  E M E L E M

K A L A P O M

Alacsonyabbak lehetnek a díjak az internetes
telefonálással (Voice over IP, VoIP) is. Ez ugyan
kissé eltérô technológiát igényel a szolgáltatótól,
de abban hasonló az elôbbi választási lehetôség-
hez, hogy elsôsorban hosszabb átviteli szaka-
szokra, a nemzetközi és távolsági hívásoknál

ajánlják a kedvezôbb percdíjakat. Ezt az IP-
technológia, a csomagkapcsolás elve teszi lehetô-
vé, amely a vonalak jobb kihasználásával fajlago-
san olcsóbban tudja kapcsolni a hívást, s a hasz-
not megosztja az elôfizetôvel.
Ennek fejében persze bizonyos mértékû mi-
nôségromlást kell elviselnünk. Érdekes, hogy az
objektíven mérhetô különbséget szubjektív hallá-
sunk alig érzékeli. Van, aki azt állítja, hogy az
internetes telefon hangja semmivel sem rosszabb
a mobilhívások minôségénél, míg mások hallani
vélik a 250 milliszekundumos hangkésést vagy
az esetleges szótagkiesést. Nos, ebben nem érde-
mes a döntôbíró szerepére vállalkozni, mi is csak
azt tudjuk javasolni, hogy ki-ki próbálja meg ezt
is, azt is, és ha nincs kifogása a minôség ellen,
esetleg további forintokat takaríthat meg a tele-
fonszámláján.
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A MA T Á V É S A VI V E N D I P E R C D Í J A I B E L F Ö L D I H Í V Á S O K N Á L (B R U T T Ó,  FT )
MATÁV* VIVENDI**

Budapest–Szigetszentmiklós Nappali 23,50 26,30–28,00
(II. díjtávolság) Kedvezményes 16,00 13,00–14,00

Szigetszentmiklós–Budapest Nappali 23,50 26,30–30,00
(II. díjtávolság) Kedvezményes 16,00 12,00–13,80

Budapest–Szeged Nappali 34,75 26,30–28,00
(III. díjtávolság) Kedvezményes 19,75 26,30–28,00

Szeged–Budapest Nappali 31,75 26,30–30,00
(III. díjtávolság) Kedvezményes 17,75 13,80–15,00

A szürkével jelzett rovatok az elôhívószámos tarifákat 
tartalmazzák.
* A Matáv tarifái tartalmazzák a 4,75 Ft-os kapcsolási díjat.
** A Vivendi tarifái az üzleti elôfizetôk csomagjainak árát tartal-
mazzák, az egyéni elôfizetôk esetenként eltérô díjat fizetnek.

A szürkével jelzett rovatok az elôhívószámos tarifákat tartalmazzák.
* A Matáv tarifái tartalmazzák a 4,75 Ft-os kapcsolási díjat.
** A Vivendi tarifái az üzleti elôfizetôk csomagjainak árát tartalmazzák, az egyéni elôfizetôk esetenként eltérô díjat fizetnek.

A MA T Á V É S A VI V E N D I

P E R C D Í J A I K Ü L F Ö L D I H Í V Á S O K N Á L

(B R U T T Ó,  FT )

MATÁV* VIVENDI**

SAJÁT 1515-ÖS
TERÜLET ELÔHÍVÓ

1. díjzóna 94,75 85,500 90,00

2. díjzóna 97,75 89,125 93,75

3. díjzóna 97,75 89,125 93,75

4. díjzóna 312,25 312,250 307,50

5. díjzóna 364,75 364,750 360,00

6. díjzóna 739,75 739,750 435,00
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...percenként

1000 forint kö-

rüli összegért

elérhetôk 

maradhatunk 

a Himaláján,

vagy haza-

szólhatunk 

a busmanok

földjérôl is.

Egyre többen gondolják úgy, hogy valóban ki-
próbálják a VoIP-t, a felmérések szerint a nagy-
vállalatok 20-30%-a, míg a kis és közepes cégek
5-15%-a használja rendszeresen az internetes te-
lefont. Ezek a számok persze a forgalmi arányo-
kat nem tükrözik, csak azt, hogy élnek ilyen le-
hetôséggel is. E hívások döntô többsége (mintegy
80%-a) külföldre irányul, márpedig a legtöbb cég-
nek alig van nemzetközi telefonforgalma, s még
a nagyvállalatoknál is a belföldi, illetve a helyi hí-
vások adják a forgalom zömét. Persze van lehe-
tôség, és vannak példák a VoIP belföldi használa-
tára is, de itt már korántsem olyan népszerû. A
Bell Research felmérése szerint a tavalyi év ösz-
szes VoIP-forgalma a gazdálkodó szférában 4 mil-
liárd forintot tett ki, ami ugyan jelentôs összeg,
ám a teljes nyilvános beszédforgalomnak alig
több mint 5%-a.
Az internetes telefonnal elsôsorban a piac
múlt év végi liberalizálása elôtt kínáltak választá-
si lehetôséget a piacra betörni szándékozó szol-
gáltatók. Az ismeretlenségbôl felbukkanó kisebb,
kísérletezô társaságok elsôsorban a kis és köze-
pes felhasználóknál értek el sikereket. Jellemzô
viszont, hogy az egyik legsikeresebb közülük, 
a Kiwwi azóta már kivonult a hazai piacról, az
eTel viszont nemcsak megmaradt, hanem egy-
szersmind belépett a hagyományos telefonszol-
gáltatást nyújtók piacára is. A nagyobb alternatív
szolgáltatók, mint a Vivendi vagy a PanTel, a na-
gyobb felhasználói kört célozták meg, ám ezek 
a társaságok most már a hagyományos, közcélú
telefont is kínálni tudják.
Változatlanul sikeres a VoIP a mobilszolgálta-
tóknál. Ez valószínûleg annak is köszönhetô,
hogy egyszerû a regisztrációja és a használata,
nem kell vezetékes telefonnal, szolgáltatói elô-
hívószámokkal bíbelôdni, a megszokott mobil-
készülékrôl a népszerû +0 (vagy Plusz Nulla) 
tárcsázásával lehet olcsóbban hívni a külföldi
számokat. Az összehasonlításokból persze az is
kiderülhet, hogy a mobilról indított VoIP-hívás
nem mindig és nem minden országba olcsóbb 
a vezetékesnél, és ez utóbbinál is lehet eltérés 
a szolgáltatók ajánlatában.

V I L Á G J Á R Ó K A M Û H O L D A K

A L A T T

S ha már nemzetközi vizekre eveztünk, a szó
szoros értelmében is idôzzünk el itt egy kicsit.
Ugyanis vannak a Földnek olyan tájai (óceánok, si-
vatagok, hegycsúcsok), ahová sem kábel, sem
GSM-rádióhullám nem jut el. Ám a tengerhajó-

zók, hegymászók és egzotikus vidékekre utazók
sem maradnak feltétlenül kommunikációs kapcso-
lat nélkül. Ôket a mûholdas telefonrendszerek
szolgálják ki. Errôl túl sokat nem érdemes monda-
ni, hiszen még a Business Online olvasói közül is
valószínûleg kevesen fordulnak meg rendszeresen
olyan helyeken, ahol a madár sem jár (a „magyar
tengert” pedig három GSM-szolgáltató is lefedi). A
lényeg az, hogy az Inmarsat és az Iridium mûhol-
das rendszer a Föld szinten minden pontján lehe-
tôvé teszi a telefonálást. Mûszakilag ehhez a fel-
használónak a hagyományos rádiótelefonnál ese-
tenként alig nagyobb készülék elegendô, de mivel
a teljes infrastruktúra tetemes beruházást igényelt,
ez a percdíjakban is érezteti hatását. Mindeneset-
re percenként 1000 forint körüli összegért elérhe-
tôk maradhatunk a Himaláján, vagy hazaszólha-
tunk a busmanok földjérôl is.

A L K Ö Z P O N T O K É S I S D N -
V O N A L A K

A telefon – több mint száz évvel ezelôtti
megszületése óta – alapvetôen beszédátvitelre
szolgál. Ha azonban csak a technológiát vesszük
alapul, már akkor is választhatunk a régi, meg-
szokott analóg vonal (PSTN) és az ISDN között.
A marketinges szakemberek folyamatosan pró-
bálnak megfelelô érveket felsorakoztatni az
ISDN mellett, mert sokszor úgy érzik, vagy azt
tapasztalják, hogy a rövidítés kifejtése (integrált
szolgáltatású digitális hálózat) nem eléggé kifeje-
zô vagy meggyôzô. Ennek a cikknek nem felada-
ta a megoldás népszerûsítése, csupán azért ismé-
teljük el a legfôbb ismérveket, mert fontos szem-
pontok lehetnek a választásnál.
Való igaz, hogy a hagyományos vonalnál ma-
gasabb egyszeri és havidíjjal jár az ISDN, de az
alapcsatlakozás (ISDN2) máris két normál vonal-
nak felel meg. Sôt ehhez akár tíz eltérô telefon-
szám rendelhetô, így egy kis cég alközponti bevá-
lasztása is könnyen megoldható. Bár egyidejûleg
csak ketten kommunikálhatnak a külvilággal, tíz
munkatárs (vagy végpont) külön-külön számon el-
érhetô. A digitális összeköttetés szükségtelenné
teszi a hagyományos modem használatát, ráadásul
a két csatorna együtt 128 kbps átviteli sebességet
tesz lehetôvé, de külön-külön két darab 64 kbps
sebességû vonalként is funkcionálhat. Ráadásul
ezeken bármilyen információ (beszéd, fax, adat,
kép) integrálható, átvihetô akár egyidejûleg is.
Az ISDN30 ugyanezeket a lehetôségeket kí-
nálja, de összességében 2 Mbps kapacitás hasz-
nálható fel, alapesetben 30 hagyományos vonal-



nak megfelelô összeköttetésen. Ehhez már szá-
zas nagyságrendû hívószámsorozat tartozhat.
Az ISDN kiváló összekötô közege lehet a vál-
lalati telefonalközpontnak és a nyilvános hálózat-
nak. Ma már a 4-5 fôt foglalkoztató vállalkozá-
soknál is követelmény, hogy egymást belsô vona-
lakon hívhassák fel. Erre szolgálnak a vállalati 
telefonalközpontok. Ezek lehetôségeinek és fel-
használási szempontjainak tárgyalása egy külön
cikket is megtöltene, így itt csak címszavakban
utalunk olyan szempontokra, mint a bejövô vo-
nalak és a belsô mellékvonalak száma, illetve
aránya, a zsinórnélküli eszközök csatlakoztatása,
az alközponti beválasztás, a számítógép és a tele-
fon integrációja. Az optimális megoldás kiválasz-
tása alapos helyzetelemzést, igényfelmérést és
költségszámítást követel.

I N T E L L I G E N C I A

A T E L E F O N H Í V Á S O K B A N

Egy intelligens alközpont különféle híváscso-
portokat tud képezni. Erre nagy szükség lehet
például a call centeres alkalmazásoknál vagy ak-
kor is, ha bizonyos típusú hívások forgalmát
adott hívásfogadó csoport munkatársaihoz sze-
retnénk terelni. Ez pedig már egy újabb kommu-
nikációs szempontot vet fel, amely szintén a „ki-
nek mit, mennyiért?” fô kérdésünkhöz kapcsoló-
dik. Ugyanis nem mindig az a fontos, hogy a leg-
olcsóbb megoldást találjuk meg, az üzletpolitikai
megfontolások gyakran többletköltségek vállalá-
sát kívánják. Mostani cikkünkben alapvetôen 
a telefonhasználatot elemeztük, s ebben a lehe-
tôségek számbavétele viszonylag egyszerû, mert
jellemzôikben azonos vagy összevethetô megol-
dásokkal találkozunk: például hogyan és mennyi-
ért telefonálhatunk helyben, belföldre, külföldre,
hogyan kapcsolódhatunk más hálózatokhoz (mo-
bilhoz, a konkurenciához), milyen költségcsök-
kentô módszerekkel élhetünk.
Ezzel párhuzamosan érdekes lehet a drágább
vagy pontosabb kifejezéssel növelt értékû (szak-
nyelven szólva: „értéknövelt”) szolgáltatások
vizsgálata is, de ettôl eltekintünk, hiszen a tele-
fonszolgáltató kezelôjétôl kérhetô szolgáltatások-
ról, a különféle digifon- (pl. átirányítás), illetve
egyéb többletszolgáltatásokról (pl. hívássoroló,
hangposta, centrex) vagy akár a nyilvános tele-
fonszolgáltatásokról a különbözô társaságok rek-
lámkiadványai mindent elmondanak. Az úgyne-
vezett intelligens hálózati szolgáltatások közül
azonban mégis érdemes néhányat megemlíteni,
mert ezekkel a felhasználók jövedelmezôbbé te-

hetik mûködésüket, növelhetik partnereik elége-
dettségét, jobban megszervezhetik ügyfélkapcso-
lataikat. A hagyományos telefonhívásokra épülô
intelligens megoldások elsôsorban a díjazásukban
különböznek. Ha például egy szolgáltató cégnek
fontos, hogy ügyfelei minél gyakrabban, minél
szívesebben hívják fel, akkor célszerû zöldszá-
mot rendelnie a szolgáltatótól, amelyet az embe-
rek az ország bármely részébôl ingyenesen 
hívhatnak, pontosabban a hívás díját a szám tu-
lajdonosa átvállalja. Ennek testvérszolgáltatása 
a kékszám, amely bárhonnan helyi tarifával elér-
hetô, ilyenkor a hívás tényleges díjának különbö-
zetét vállalja a számtulajdonos. Telefonos ügyfél-
szolgálathoz, kereskedelmi információk nyújtásá-
hoz, tanácsadáshoz vagy helpdeskfelülethez 
célszerû „színes” számokat rendelni. Nemcsak
üzleti, hanem karitatív célokból is sokan használ-
ják a zöld- és kékszámokat.
Ebbe a körbe tartozik az audiotex szolgáltatás
is, ám éppen fordított filozófiával mûködik: a
megrendelô nem átvállalja a díjat, hanem éppen-
séggel magasabb összeget kér a telefonon nyúj-
tott információért. Valódi üzleti vállalkozások
vagy üzletágak jöttek létre az emelt díjas (06-90-
es) hívással elérhetô szórakoztatásra, tájékozta-
tásra. Ilyenkor a beszélgetés normál alapdíján fe-
lüli bevételen a tartalmat nyújtó megrendelô 
(a szám tulajdonosa) és a hívásokat kapcsoló 
telefonszolgáltató osztozik.

E L É G A S Z A V A K B Ó L !

Ne csak a szád járjon! – hangzik gyakran a
figyelmeztetés, ám mi az ösztönzô szavakat ere-
deti jelentésüket teljesen kifordítva, egyfajta táv-
közlési szlogenként használjuk majd sorozatunk
következô részében. Az üzleti kommunikáció-
ban ugyanis léteznek olyan mérföldkövek, olyan
kritikus pontok, ahol érdemes megállni, és meg-
fontolni, hogy melyik úton menjünk tovább. Oly-
kor érdemes letenni a telefont, és faxra, e-mailre,
adatátvitelre váltani. Gondolatébresztônek álljon
itt egy konkrét példa. Ez a cikk kb. 16 ezer ka-
rakterbôl áll, több mint 2300 szót tartalmaz, do-
kumentumként elmentve 92 kB méretû, számí-
tógépbôl kiprintelve 6 oldalt tesz ki, s Ön most
nyomtatásban 4 oldalon olvashatja. Kiszámolta-e
már, hogy egy ilyen anyagot mennyi ideig tarta-
na telefonon beolvasni valakinek, esetleg 4-6 ol-
dalt elfaxolni, ugyanezt e-mailben elküldeni 
vagy éppenséggel egy 128 kbps sebességû adat-
csatornán átröppenteni? Egy hónap múlva kiszá-
moljuk.•GALVÁCS LÁSZLÓ
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Kapcsolódó
webcímek:

•
WWW.MATAV.HU

•
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•
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•
WWW.ETEL.HU

•



Novell ZENworks Synergy a végfelhasználók szá-

mára egységes munkakörnyezetet biztosít, legyenek 

a tûzfal bármelyik oldalán. A munkájukhoz szükséges

alkalmazásokat és adatokat – helyüktôl és eszközeiktôl

függetlenül – pusztán igényeik és személyazonosságuk

alapján érik el a hálózaton. „Az IT-rendszergazdáknak

idô- és költségmegtakarításra van szükségük” – mondja

FRED BROUSSARD, az IDC vezetô kutatáselemzôje. „Az

alkalmazások és adatok kliens–szerver, terminál–szer-

ver és webes architektúrákon keresztül történô szolgál-

tatásának egyetlen szoftverbe történô beágyazása egy-

szerûbbé teheti a folyamatot, így a végfelhasználók ha-

tékonyabban dolgozhatnak.”

A ZENworks Synergy lehetôvé teszi a rendszer-

üzemeltetôk számára, hogy a háromféle – a kli-

ens–szerver, a terminál–szerver és a webes – architek-

túra alkalmazásainak elérését egyetlen helyrôl, egysé-

ges felületen keresztül biztosítsák a felhasználóknak.

A csatlakozás pedig szinte bármilyen eszközrôl meg-

oldható, hiszen elég egy webböngészô, de a felhaszná-

lók közvetlenül a Windows asztaláról is kapcsolódhat-

nak. A ZENworks Synergy – a Novell eDirectoryt

használva a személyazonosságok kezeléséhez – 

a Novell ZENworks for Desktops 3.2, a Novell

ZENworks OnDemand Services 2 és a Novell Portal

Services 1.5 funkcióit és szolgáltatásait ötvözi.

A felhasználói hozzáférések egyszerûsítésével nö-

veli a termelékenységet, mert a felhasználók bárhon-

nan, bármilyen számítógéprôl végezhetik feladatukat.

Az alkalmazottak, partnerek és ügyfelek rugalmasan,

saját idôrendjük szerint dolgozhatnak – a hét minden

napján, minden órában, az irodában vagy útközben,

akár online kapcsolatban vagy anélkül. Mivel a felhasz-

náló fontos erôforrásai mindig kéznél vannak, gyorsab-

ban és hatékonyabban dolgozhat. A végfelhasználók

munkája gördülékenyebb, az ügyfélszolgálati hívások

száma pedig csökken, mert nem kell érteniük a számí-

tógépekhez, illetve az adott technológiákhoz munká-

juk elvégzéséhez. A rendszergazdák megváltoztathat-

ják a felhasználó által aktuálisan használt architektúrát

anélkül, hogy abból bármit is észrevenne.

Ráadásul a vállalatok kevesebb befektetéssel többet

érhetnek el, mivel technológiai környezetük simán és

hatékonyan futhat a csökkenô erôforrások ellenére is.

A mobil és a kihelyezett windowsos munkaállomások

költségét lényegesen csökkenti. Az összes ráfordítás

akár 60 százalékkal is kevesebb lehet. A felesleges ele-

meket eltávolítja, és gördülékenyebbé teszi a kezelést,

így a személyzet a stratégiailag fontosabb pontokra

koncentrálhat. Az IT-rendszergazdák egyetlen közpon-

ti helyrôl tekinthetik át és kezelhetik a számítógépes

környezeteket. Tisztán átláthatóvá teszi az IT haszná-

latát (ki melyik erôforrást használja, és milyen mérték-

ben) s ennek tükrében lehetôvé teszi a pontos számlá-

zást. Emellett pontos adatokat szolgáltat a szoftver-

gyártókkal történô szerzôdésekhez. Pénzt takarít meg,

mert csökkenti az ügyfélszolgálati hívások számát. 

Automatizálja az elektronikus értékek jóváhagyását és

szállítását emberi beavatkozás nélkül is.

A ZENworks Synergy páratlan rugalmasságot

biztosít, segítségével a vállalatok rugalmasan reagál-

hatnak a piac változó körülményeire. A rendszer so-

sem áll le szoftvertelepítés miatt, így nem szakadnak

meg a mûveletek vagy munkafolyamatok. A tovább-

képzés gondjait minimalizálja, a felhasználók a na-

gyobb szoftverfrissítések után is hatékonyak és 

termelékenyek maradhatnak. Megvédi a kritikus

fontosságú rendszereket, biztosítva, hogy a vállalat

mindig a legújabb szoftverfrissítésekkel és javító-

csomagokkal rendelkezzen, még a mobil felhaszná-

lók esetében is.

A megoldás a Novell one Net koncepcióját követi

azzal, hogy lebontja az intranetek, extranetek, az

internet, valamint a vezetékes és vezeték nélküli rend-

szerek között emelt határokat. Ez a megoldás minden

felhasználó számára – legyen az alkalmazott, partner

vagy ügyfél – egységes, személyre szabott felületet biz-

tosít a munkavégzéshez szükséges információk eléré-

séhez, valamint a vállalattal való kapcsolattartáshoz.

Ez az egyszerû felület biztosít mindent, amire egy fel-

használónak szüksége van, függetlenül a platformtól

vagy az alkalmazástól.•
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A telefonszolgáltatásban régóta várt versenyt 

jogilag már lehetôvé tette a koncessziós

szerzôdésekben deklarált nyolcéves kizárólagossági

idô lejárta, illetve az új hírközlési törvény. A szabad

szolgáltatóválasztáshoz azonban az egyes távközlési

cégek hálózatainak összekapcsolása is szükséges, ami

egyrészt mûszaki kérdés, másrészt viszont a liberalizá-

ciós szándékokat tükrözô összekapcsolási szerzôdések

is nélkülözhetetlenek.

Ez utóbbi akadályt a szolgáltatók számára elôírt

összekapcsolási referenciaajánlatok automatikusan el-

hárítják majd, ám amíg a Hírközlési Döntôbizottság

(HDB) jóváhagyja ezeket az ajánlatokat, addig még

hetek, hónapok telhetnek el. A szolgáltatók – köztük

a Matáv – a törvényben elôírt határidôig, január 22-éig

benyújtották hálózat-összeköttetési referenciaajánlatu-

kat, ám elsô körben egyiket sem fogadta el a HDB.

Most tehát a hiányosságok pótlása, az új változatok el-

készítése folyik, majd következik a Hírközlési

Döntôbizottság újabb értékelése

A Matáv célja viszont kezdettôl fogva az, hogy mi-

nél hamarabb megkezdôdhessen az igazi verseny.

Ezért Magyarország vezetô távközlési szolgáltatója

úgy döntött, hogy felveszi a kapcsolatot azokkal 

a szolgáltatókkal, amelyek összekapcsolási szerzôdést

kívánnak kötni vele, megkezdi a tárgyalásokat, és 

a lehetô leghamarabb megköti az összekapcsolási

szerzôdéseket. Az azok alapjául szolgáló tervezet össz-

hangban van a Matáv által a HDB-nek benyújtott ösz-

szekapcsolási referenciaajánlattal. Ennek jóváhagyása

után természetesen a hatóság által rögzített feltételek

érvényesülnek majd, de a kezdeményezett áthidaló

megoldással kiküszöbölhetô a verseny kiszélesedésé-

nek jelenlegi akadálya.

A Matáv már megkezdte az egyeztetô tárgyalásokat

az alternatív távközlési szolgáltatókkal az összekapcsolási

szerzôdésekrôl. A Matáv elsôként a Vivendivel állapodott

meg hálózataik összekötésérôl, erre egy korábban  meg-

kötött szerzôdés módosításával nyílt lehetôség. A Vivendi

korábbi koncessziós területeinek mind több elôfizetôje

tárcsázza a Matáv 1515-ös elôhívószámát, és egyre nö-

vekszik azok száma, akik a Matávtól kérik belföldi távol-

sági, illetve nemzetközi hívásaik kapcsolását.

AMatáv és a PanTel már tavaly júliusban megkötöt-

te elsô hálózati szerzôdését. Ez a megállapodás – a két

hálózat összekapcsolása révén – azt tette lehetôvé, hogy

a PanTel internet alapú beszédszolgáltatásának (VoIP)

elôfizetôi elérhessék a Matáv hálózatán át a PanTelt, il-

letve a PanTel VoIP-elôfizetôi hívhassák a Matáv-számo-

kat. A  két társaság a liberalizáció szellemében együtt-

mûködésének bôvítésérôl állapodott meg április 8-án. 

A hálózati szerzôdés módosításával a Matáv és a PanTel

hálózatának összekapcsolása a hagyományos telefonszol-

gáltatásra is kiterjed. A szolgáltatóválasztás összekapcso-

lásának mûszaki megvalósítását követôen a Matáv és 

a PanTel ügyfelei hamarosan dönthetnek, hogy melyik

szolgáltató hálózatán bonyolítják le belföldi távolsági, il-

letve nemzetközi hívásaikat.

A Matáv változatlanul a liberalizáció elkötelezett-

je, ezért arra törekszik, hogy a kölcsönös érdekek

szem elôtt tartásával minden területen mielôbb meg-

egyezzen valamennyi partnerével. Ennek bizonyítéka,

hogy már megkezdte az egyeztetô tárgyalásokat az al-

ternatív távközlési szolgáltatókkal az összekapcsolási

szerzôdésekrôl. Ugyancsak erre utal egy másik terüle-

ten kinyilvánított szándéka, hiszen az internetes bevé-

telmegosztás kérdéseirôl is tovább folytatja a tárgyalá-

sokat az internetszolgáltatókkal.•
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Kapcsolódó

webcím:

•
WWW.MATAV.HU

•

A Matáv a hháállóózzaattookk
öösssszzeekkaappccssoolláássáátt szorgalmazza

LLiibbeerraalliizzáácciióóss törekvések
AAzz eellmmúúlltt éévv kkaarrááccssoonnyyii aajjáánnddéékkaa vvoolltt aa ttáávvkköözzllééssii ppiiaacc sszzeerreeppllôôii sszzáámmáárraa aa lliibbeerraalliizzáácciióó.. AA jjooggii lleehheettôôsséégg

vvaallóórraa vváállttáássáárraa ttöörreekksszziikk aa MMaattáávv iiss,, aammeellyy aa lliibbeerraalliizzáácciióó eellkköötteelleezzeettttjjéénneekk vvaalllljjaa mmaaggáátt,, ss eezzéérrtt 

aa hháállóózzaatt-öösssszzeekkaappccssoolláássii sszzeerrzzôôddéésseekk mmiieellôôbbbbii mmeeggkkööttéésséévveell sszzeerreettnnee hhoozzzzáájjáárruullnnii aa ttéénnyylleeggeesseenn sszzaabbaadd

tteelleeffoonnppiiaacc ffeellttéétteelleeiinneekk mmeeggtteerreemmttééssééhheezz.. SSzzáánnddéékkáátt bbiizzoonnyyííttjjaa,, hhooggyy aa VViivveennddiivveell mmáárr ttaavvaallyy ddeecceemmbbeerr

2211-éénn mmóóddoossííttoottttaa kkoorráábbbbii sszzeerrzzôôddéésséétt aazz úújj jjooggsszzaabbáállyyii kköörrnnyyeezzeettnneekk mmeeggffeelleellôôeenn,, mmaajjdd áápprriilliiss 88-áánn mmáárr

aa PPaannTTeelllleell iiss aallááíírrttaa aazztt aa mmeeggáállllaappooddáásstt,, aammeellyy aa kkoorráábbbbii IIPP aallaappúú eeggyyüüttttmmûûkkööddééss mmeelllleetttt iimmmmáárr aa hhaaggyyoo-

mmáánnyyooss tteelleeffoonnsszzoollggáállttaattáássrraa iiss kkiitteerrjjeedd.. AAzz öösssszzeekkaappccssoollááss mmûûsszzaakkii ffeellttéétteelleeiinneekk mmeeggtteerreemmttéésséétt kköövveettôôeenn

ííggyy aa MMaattáávv ééss aa PPaannTTeell üüggyyffeelleeii vváállaasszztthhaattnnaakk,, hhooggyy mmeellyyiikk sszzoollggáállttaattóó hháállóózzaattáánn bboonnyyoollííttjjáákk llee bbeellffööllddii

ttáávvoollssáággii,, iilllleettvvee nneemmzzeettkköözzii hhíívváássaaiikkaatt..



Úgy tûnik, a digitális technika a konferenciák vi-

lágába is betört. Legalábbis errôl tanúskodik, hogy

egyre több és több eszköz szolgálja, illetve segíti

mindazok munkáját, akik különbözô rendezvényeken

adnak elô, vagy rendszeresen céges prezentációt tar-

tanak, netán otthonukban kívánják megteremteni a

mozizás páratlan hangulatát. Ezek mindegyikéhez ma

már szinte nélkülözhetetlen eszköz a projektor, habár

a jó öreg írásvetítô is kihúzza a bajból a prezentálni

vágyókat, amely szintén szép számban megtalálható

volt a kiállítási pavilonban. A projektorok újabb gene-

rációja nemcsak elôre és vászonra, de hátra is tud ve-

títeni. A szakemberek szerint e megoldás utolérhetet-

len elônye, hogy a barátságtalan környezeti fényviszo-

nyok ellenére is remek képminôséget ad. (Mivel az

ilyen berendezések ára a több százezres vagy akár

milliós nagyságrendekben mozog, a kiállító cégek kö-

zött olyanokat is találtunk, amelynél bérelni lehet

ezeket az eszközöket.)

Természetesen a prezentációhoz a hang legalább

annyira hozzátartozik, mint a kép, így a plazmamoni-

torok, projektorok, kültéri kivetítôk mellett az 

elektroakusztikai berendezések is komoly

szerephez jutottak. Azoknak sem kellett

csalódniuk, akik nem a munkájuk miatt,

hanem a kikapcsolódásukhoz kapcsolódó-

an keresték fel az SAP-csarnokot. A külön-

bözô házimozirendszerek szintén szép

számban megtalálhatók voltak, csakúgy,

mint a digitális fotózás és mozgóképtech-

nika legújabb (legkisebb, legnagyobb fel-

bontású és még ki tudja, hány paraméter

szerint sorrendbe állítható) masinái. Az

imént felsorolt területeken való eligazo-

dás végett, ha nem is a részletes kínálatot, de leg-

alábbis a jelen lévô cégek internetes elérhetôségeit,

illetve a fôbb területeket táblázatba szedtük, s terve-

ink szerint a témára hamarosan visszatérünk.•
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Csak látványosan!
IIddéénn eellôôsszzöörr kkeerrüülltt mmeeggrreennddeezzééssrree aa PPrreesseenntteecchh sszzaakkvváássáárr,, aammeellyy aa sszzeerrvveezzôôkk rreemméénnyyeeii sszzeerriinntt aa pprreezzeennttáá-

cciióóss ééss kkoonnffeerreenncciiaatteecchhnniikkaa,, aa hháázziimmoozzii,, aa ddiiggiittáálliiss ffoottóó- ééss mmoozzggóókkéépptteecchhnniikkaa,, vvaallaammiinntt aa kkaappccssoollóóddóó

sszzoollggáállttaattáássookk éévvrrôôll éévvrree iissmmééttllôôddôô sseerreeggsszzeemmllééjjéévvéé vváálliikk..

KIÁLLÍTÓK ÉS TERMÉKEIK
CÉGNÉV WEBCÍM PREZENTÁCIÓS KONFERENCIA- HÁZI DIGITÁLIS DIGITÁLIS

TECHNIKA TECHNIKA VETÍTÉSTECHNIKA FOTÓTECHNIKA MOZGÓKÉPTECHNIKA

3M HUNGÁRIA www.mmm.com x – – – –

ATEC MAGYARORSZÁG www.atecaudio.com – x – – –

BASYS MAGYARORSZÁG www.basys.hu x – – – –

BRILL www.brill.hu – x – – –

BSM MANAGE www.bsminfo.hu – – x – –

CORG COMPUTER www.corg.hu – – – – x

DIGITON www.digiton.hu – x – – –

DNN PROFESSIONAL GRAPHICS www.dnn.hu x x x – –

EPS TEAM www.epsteam.hu – – – x –

HRP HUNGARY www.hrp.hu x – x x x

INFOSCREEN www.infoscreen.hu x – – – –

MACRODA www.macroda.hu x x x – –

MIKROPO www.mikropo.hu x – x – –

NEULAND www.neuland.hu x – – – –

ORBITRADE www.orbitrade.hu – – – x –

PANASONIC-VIDEO–PART www.panasonic–online.hu – – – – x

STUDIO LINE FOTOTECHNIKA www.nika.hu – – – x –

SVED INFORMATIKA www.sved.hu x – – – –

VISION KERESKEDÔHÁZ www.visionkft.huí x – – – –

VISUALPOWER www.visualpower.hu x x x – –

VIZUÁL IRODATECHNIKA www.vizual.hu x – – – –

VM PRO www.vmpro.hu x – – – –
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MMeeggoollddááss:: –– AAzz ééppííttôôiippaarr sszzeerreeppllôôii aa lleeggnnaaggyyoobbbb jjóó-
iinndduullaattttaall sseemm ssoorroollhhaattóókk aazz iinnffoorrmmaattiikkaaii rreenndd-

sszzeerreekk ffôô ffeellhhaasszznnáállóóii kköözzéé,, kküüllöönnöösseenn nneemm aa ppaarrttnnee-
rreekkkkeell ttöörrttéénnôô eelleekkttrroonniikkuuss kkaappccssoollaattttaarrttááss tteerréénn.. EEzz aallóóll
üüddííttôô kkiivvéétteell aazz LLBB-KKnnaauuff KKfftt.. MMiillyyeenn mmeeggffoonnttoolláássookk
aallaappjjáánn ddöönnttöötttteekk aa BB22BB-mmeeggoollddááss bbeevveezzeettééssee mmeelllleetttt??
Piedl György: – Nagyon fontosnak tartom elmondani,
hogy a kezdetektôl fogva, vagyis immáron 12 éve alap-
elvünk, hogy csak kereskedôkön keresztül értékesítünk.
Ennek megfelelôen kiépítettünk egy nagykereskedôi és
egy viszonteladói hálózatot, s szigorúan betartjuk, hogy
úgy a magánfogyasztóknak, mint a nagyobb építôipa-
ri felhasználóknak egyaránt ezen a hálózaton keresz-
tül értékesítjük építôipari termékeinket. Ezekkel a ke-
reskedôkkel az évek során nagyon szoros kapcsolatot 
sikerült kialakítani, számuk most már stabilnak mond-
ható. Összességében közel 800 kereskedôvel állunk
kapcsolatban, de akik az LB-Knauf Kft. forgalmának 
80-90 százalékát adják, azok száma nem több mint 150.
Az ötlet onnan adódott, hogy szerettük volna valahogy
sokkal közvetlenebbé, korrektebbé, pontosabbá ten-
ni a megrendelésfelvételt, illetve az azt követô kiszol-
gálást. Ennek elsô lépése volt a B2B-rendszer beveze-
tése, amivel másik nem titkolt szándékunk az volt,
hogy – mivel innovatív cégként tartanak bennünket
számon – az építôanyag-piacon elsôként nyújtsunk
ilyen komplett szolgáltatást a kereskedôknek.

MM..:: –– MMiillyyeenn sszzeemmppoonnttookk aallaappjjáánn ttöörrttéénntt aa rreennddsszzeerr
kkiivváállaasszzttáássaa??
P. Gy.: – Több B2B-rendszert gyártó, illetve forgalma-
zó vállalkozást is megkerestünk, s a választás végül is

az R&R Software Rt.-re esett. Lassan tíz éve dolgozunk
velük együtt, ôk szállították és vezették be a Verk/400-
as vállalatirányítási rendszert is. Miközben a megfele-
lô partnert kerestük, természetesen az elsôk között
az R&R Software Rt. munkatársai felé is jeleztük igé-
nyünket. Épp akkortájt vezették be a FusinonR iEC
elektronikus kereskedelmi rendszerüket – ami az elô-
zetes felmérés alapján számunkra is ideális megoldást
jelentett – a Brau Union Hungária Sörgyárak Rt.-nél. Így
– mivel jól ismerték a meglévô informatikai infra-
struktúránkat, hiszen azt ôk vezették be, s az elmúlt tíz
évben nagyon korrekt partnereink voltak – 2001 ápri-
lisában ajánlatot kértünk tôlük. A tárgyalásokat júni-
usban zártuk le, amelynek során decemberi befejezé-
si határidôben állapodtunk meg. A megjelölt idôben át
is adták a rendszert.

MM..:: –– HHooggyyaann,, mmiillyyeenn llééppccssôôffookkookk „„mmeeggmmáásszzáássáá-
vvaall”” ttöörrttéénntt aa rreennddsszzeerr bbeevveezzeettééssee,, iilllleettvvee mmeellyyeekk vvooll-
ttaakk aa pprroojjeekktt nneehheezzeebbbb sszzaakkaasszzaaii?? GGoonnddoolloomm,, kkiieemmeelltt
hhaannggssúúllyy kkaappootttt aa mmeegglléévvôô vváállllaallaattiirráánnyyííttáássii rreennddsszzeerr,,
aammeellllyyeell iinntteeggrráállnnii kkeelllleetttt aa BB22BB-mmeeggoollddáásstt..
Kálló Zoltán: – A FusionR iEC robusztus és piacvezetô
IBM-technológiákra épül, s szabványos, platform-
független Java-architektúrájú, ilyenként pedig maximá-
lisan testre szabható. Ennek megfelelôen elsôként 
az igényeinket fogalmaztuk meg, ami 2-3 találkozó so-
rán sikeresen megtörtént. Ezt követôen az R&R Soft-
ware Rt. elkészítette a részletes rendszertervet, illetve
a legapróbb részletekig egyeztette velünk az üteme-
zést. A bevezetés során semmilyen komoly problémá-
val nem kellett szembenéznünk, ha voltak is ilyenek,

A szárazvakolatokat, habarcsokat, ragasztókat s egyéb porkeverékeket a legmodernebb

technológiával gyártó LB-Knauf Kft. (WWWWWW..LLAASSSSEELLSSBBEERRGGEERR-KKNNAAUUFF..HHUU) 12 éve alakult. Az 50-

50 százalékban osztrák, illetve német tulajdonban lévô építôipari vállalkozás Magyaror-

szágon három gyárral rendelkezik, tavalyi éves árbevétele pedig 8 milliárd forint volt. 

Mivel a cég fô célja, hogy a fogyasztók és az üzleti partnerek igényeinek maradéktalanul

megfeleljen, a termékek garantáltan jó minôsége és a szolgáltatások folyamatos fejlesz-

tése mellett fokozott szerepet szán az üzletvitelt támogató informatikának. Ennek egyik

fontos állomása volt a belsô ügyvitelt és üzleti folyamatokat elektronizáló Verk/400 

vállalatirányítási rendszer bevezetése, amelynek munkálatait az R&R Software Rt.

(WWWWWW..RRRRSSOOFFTTWWAARREE..HHUU) végezte el. 2001-ben azonban a vállalatvezetés úgy döntött, hogy

továbblép, s ennek keretében Magyarországon az építôiparban elsôként olyan rendszert

vezet be, amelynek révén az LB-Knauf Kft. viszonteladóival elektronikus úton tarthatja 

a kapcsolatot. Az R&R Software Rt. FusionR iEC gyártóoldali business-to-business (B2B)

e-commerce megoldásán alapuló rendszer kiépítésével a cég kiemelt ügyfelei, illetve

nagykereskedôi felé kívánt modern, megbízható, gyors értékesítési csatornát biztosítani.

A 2001 végén sikeresen lezárult projekt részleteirôl az LB-Knauf Kft. ügyvezetô 

igazgatója, PPIIEEDDLL GGYYÖÖRRGGYY, illetve KKÁÁLLLLÓÓ ZZOOLLTTÁÁNN értékesítési munkatárs nyilatkozott.

Építô megoldás

|II||||||Megoldás|
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azokat az R&R Software Rt. számunkra észrevehetet-
lenül megoldotta. Természetesen az egész projekt
meghatározó része – vagy ha úgy tetszik, az alfája és
ómegája – a vállalatirányítási rendszer, illetve a B2B-
alkalmazás hatékony integrálása volt. Ennek révén
ugyanis elkerülhetô az egyik rendszerben lévô 
adatok másik rendszerbe történô ismételt bevitele, rá-
adásul a régen frissített, pontatlan információkat tar-
talmazó weboldalak, a két rendszer adatai közti ellent-
mondások, valamint az egyes rendszerekben történô
késôbbi változások ellen is védekezhetünk. A megva-
lósított magas szintû integráció azt is lehetôvé teszi,
hogy minimális ráfordításokkal, igen alacsony költség-
gel tudjuk a rendszer folyamatos üzemelését biztosíta-
ni. Mivel az R&R Software Rt. meglévô rendszereinket
jól ismerte, a két részleg egymással kommunikált, 
s így semmi nem hátráltatta a dolgokat. Személyes ta-
pasztalataim alapján elmondhatom, hogy a B2B-
rendszert bevezetô csapat nagyon rugalmas volt, jól le-
hetett velük a problémákat megoldani.

MM..:: –– LLaassssaann ttööbbbb mmiinntt ffééll éévvee hhaasszznnáálljjáákk aa rreennddsszzeerrtt..
EEzzeenn iiddôôsszzaakk aallaatttt bbiizzoonnyyáárraa ssookk ttaappaasszzttaallaattoott ggyyûûjjttöött-
tteekk.. ÖÖsssszzeeffooggllaallnnáá oollvvaassóóiinnkknnaakk mmiinndd aa hháázzoonn bbeellüüllii,,
mmiinndd ppeeddiigg aa kkeerreesskkeeddôôii oollddaalloonn jjeelleennttkkeezzôô eellôônnyyöökkeett??
P. Gy.: – Számunkra a rendszer talán legnagyobb 
pozitívuma, hogy pontos, korrekt, kváziszabvány-
formátumú, vagyis könnyen és gyorsan feldolgozha-
tó megrendeléseket kapunk. A rendszer teljes beve-
zetése ugyan már megtörtént, de a benne rejlô lehe-
tôségeket és szolgáltatásokat fokozatosan használjuk
fel, illetve nyújtjuk kereskedôink felé. Így jelen pilla-
natban a beérkezett megrendelések – bár automati-
kusan feladódnak a vállalatirányítási rendszerbe –
még nem juthatnak el közvetlenül a termelési részleg-
hez, elôször jóváhagyásra kerülnek. Kereskedôink
számára az elônyök hasonlóak, maga a megrendelés
roppant egyszerûvé vált, nem kell a formátummal
bíbelôdni, hiszen a keret adott, amelyben meghatá-
rozhatják többek között a cikkszámot, a pontos 
mennyiséget és természetesen a kiszállítási egységet
is. Ezenkívül olyan pluszszolgáltatásokat tudunk nyúj-
tani, ami korábban nem volt jellemzô. Kereskedôink
a rendszer segítségével például tudomást szerezhet-
nek arról, hogy mikor kerül az áru kiszolgálásra, ha 
pedig mi magunk szállítjuk a megrendelt árut, mikor
indult el a teherautó.

MM..:: –– AA ssiikkeerreess bbeevveezzeettéésstt kköövveettôôeenn kkeerreesskkeeddôôiikkkkeell
ééss üüzzlleettii ppaarrttnneerreeiikkkkeell eell kkeelllleetttt ffooggaaddttaattnniiuukk aa rreenndd-
sszzeerr hhaasszznnáállaattáátt,, aammii ffeellvveettii aazz ookkttaattááss kkéérrddéésséétt.. MMiillyyeenn
sseeggííttssééggeett aaddttaakk mmiinnddeehhhheezz,, iilllleettvvee ppaarrttnneerreeiikk kköözzüüll jjee-
lleennlleegg hháánnyyaann ttaarrttoozznnaakk aazzookk kköözzéé,, aakkiikk mmáárr aa BB22BB-
mmeeggoollddáásstt aallkkaallmmaazzzzáákk rreennddeellééssffeellaaddáássrraa??
P. Gy.: – Pillanatnyilag abban a szakaszban vagyunk,
amikor még nem értük el a korábban kitûzött célokat,
de egyre több kereskedô kapcsolódik a rendszerhez.
Eddig 21 partnerünket sikerült meggyôznünk arról,
hogy az elektronikus kereskedelmi megoldás haszná-
latával számukra is sokkal könnyebb lesz az élet. Ter-
mészetesen azon vagyunk, hogy ez a szám minél dina-

mikusabban nôjön, illetve hogy a legnagyobbak minél
elôbb csatlakozzanak, hiszen ôk rendelik a legtöbb
árut, ami számunkra is sokkal hatékonyabbá teszi az üz-
letvitelt. Ami az oktatás kérdését illeti, minden évben
tartunk egy néhány napos partnertalálkozót, ahol exk-
luzív környezetben bemutatjuk legújabb termékeinket,
illetve oktatói tevékenységet is végzünk. Idén Cipruson
volt a találkozónk, amelyre partnereink közül a 150 leg-
fontosabbat hívtuk meg. Itt debütált a rendszer, s ezt
az alkalmat használtuk ki arra, hogy ne csak egyszerû-
en bemutassuk a B2B-megoldás mûködését, hanem
egyúttal „beiskolázzuk” kereskedôinket. Ez természe-
tesen nem okozott gondot, hiszen a rendszer az
interneten keresztül mûködik, így a szállodában mint-
egy három nap alatt bemutattuk a használatot.

MM..:: –– KKeerreesskkeeddôôii oollddaalloonn mmiikk aa ffeellhhaasszznnáállóóii kköövveetteell-
mméénnyyeekk,, vvaaggyyiiss mmii kkeellll aahhhhoozz,, hhooggyy ppaarrttnneerreeiikk iillyy mmóó-
ddoonn aaddhhaassssáákk ffeell mmeeggrreennddeelléésseeiikkeett??
P. Gy.: – Tulajdonképpen csak egy számítógép, illetve
egy internetes hozzáférés. Ezek a feltételek szinte már
mindenhol adottak, vagyis semmilyen extraberuhá-
zásra nincs szükség. Az internetkapcsolatról azért meg
kell jegyeznem, hogy modemes elérés esetén olykor las-
súnak bizonyul a kommunikáció, de hangsúlyozni sze-
retném, hogy ez olyan tényezô, ami teljesen független
tôlünk, illetve a B2B-megoldástól. Egy egyszerû ADSL-
vonal esetében azonban már tökéletesen mûködik az
alkalmazás, nem jelentkeznek a lassú kommunikáció-
ból eredô problémák. Kicsit visszatérve még az oktatás-
ra: úgy tapasztaltuk, hogy a használat aránylag egysze-
rûen elsajátítható, 1-2 nap alatt eddig mindenki meg
tudta tanulni, hiszen a felhasználói felület igazán em-
berbarát. „Kosárelven” mûködik, a kereskedô egysze-
rûen „beledobja” azokat a termékeket, amelyekre
szüksége van, de például a gyakran visszatérô megren-
deléseket automatikusan felkínálja az alkalmazás.

MM..:: –– HHaa jjóóll éérrtteemm,, bbiizzoonnyyooss sszzoollggáállttaattáássookk eeggyyeellôô-
rree mméégg nneemm eelléérrhheettôôkk.. EEzzeekkeett mmiikkoorrttóóll nnyyúújjttjjáákk mmaajjdd
ppaarrttnneerreeiikknneekk,, iilllleettvvee mmiillyyeenn tteerrvveekkkkeell rreennddeellkkeezznneekk 
aa jjöövvôôrree nnéézzvvee??
P. Gy.: – A közeljövôben természetesen bôvítjük 
a szolgáltatások körét, így például kereskedôink azt is
meg tudják majd nézni, hogyan áll a pénzügyi egyen-
legük. Egyelôre többel nem kívánjuk ôket terhelni. Az
idei cél az, hogy év végére kereskedôinknek legalább
a fele, forgalmunknak pedig mintegy 60-70 százaléka
átterelôdjön erre az új megrendelési formára. Ha ezt
sikerült elérni, akkor bôvítjük az elérhetô pénzügyi in-
formációkat.

MM..:: –– MMiillyyeenn ttaannááccssoott aaddnnáánnaakk aazzookknnaakk aa vváállllaallaattookk-
nnaakk,, aammeellyyeekk hhaassoonnllóó BB22BB-mmeeggoollddááss bbeevveezzeettéésséénn ttöö-
rriikk aa ffeejjüükkeett??
K. Z.: – Úgy gondolom, hogy a projekt sikere a part-
nerválasztáson múlik. Mindenképpen olyan megol-
dást kell bevezetni, amelynek már legalább egy, bizo-
nyítottan jól mûködô referenciája létezik. Másik fon-
tos szempont, hogy – mivel B2B-megoldásról van szó
– az üzleti partnerek technikai felkészültsége is meg-
felelô legyen.
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MMeeggoollddááss:: –– MMiivveell bbiizzoonnyyííttoottttaa kkoorráábbbbaann aazz AAAAMM,, hhooggyy
ee ggiiggaannttiikkuuss ffeellaaddaatt eellôôkkéésszzííttéésséébbeenn iiss ttáámmaasszzkkooddhhaatt rráá

aa BBKKVV RRtt..??
Kiss József: – A korábban a BKV Rt. számára elvégzett, az IT-
és a pénzügyi folyamatok felmérését követô reorganizációs
és BPR jellegû munkáik, valamint a pénzügyi folyamatok
felméréséhez szükséges szolgáltatás kiválasztásakor nyúj-
tott tanácsadásuk elegendô alapul szolgált az AAM közvet-
len közbeszerzési eljárásban való szakértôi közremûködésre
vonatkozó felkéréséhez. Ennek három szakaszát – a kiírás
elôkészítését, a tender lefolytatását s végül a beérkezett pá-
lyázatok kiértékelését – támogatták szakértelmükkel, és
mert költségoldalról eredménytelen volt az elsô eljárás, 
a munka folyamatossága érdekében velük szerzôdtünk 
a következôre is.

MM..:: –– VVoollttaakk-ee aazz eellôôkkéésszzííttééssii sszzaakkaasszznnaakk ttaannuullssáággaaii??
K. J.: – Mostani tapasztalataim birtokában az outsourcing-
üzletek késôbbi gördülékenységéhez a szolgáltatótól elvár-
tak minél pontosabb meghatározását tartom a legfonto-
sabbnak. Ehhez pontosan definiálni kell, hogy milyen tevé-
kenységeket akarunk kihelyezni, majd milyen feltételekkel
várjuk el azok szolgáltatását az outsourcertôl. Az Informati-
kai Fôosztály által a részvénytársaság szakterületei számára

nyújtott belsô szolgáltatásnak az AAM támogatásával történô
nagyon pontos feltérképezését követôen szakmailag és mû-
szakilag egyaránt megalapozott kiírás készülhetett.

MM..:: –– HHooggyy ttöörrttéénntt aa sszzoolláállttaattáássii sszziinntteekk mmeegghhaattáárroozzáássaa??
K. J.: – A tárgyalások során 27 SLA-ba foglaltuk össze a ko-
rábban a belsô IT által nyújtott, de a kihelyezést követôen már
az outsourcertôl várt tevékenységekre vonatkozó – a szolgál-
tatás szintjének meghatározójaként a díjfizetések alapjául is
szolgáló – mutatókat és mérési módszereiket. SLA-k készül-
tek többek között a központi infrastruktúra folyamatos fej-
lesztésére és üzemeltetésére – a TransIT rendszer magját al-
kotó Unix-szervereket, a hálózatokat, a munkahelyi eszközö-
ket stb. is ideértve –, valamint az alkalmazások követésére és
az alapszoftverek biztosítására, illetve követésére. Külön
SLA-t hoztunk létre a verzióváltások végrehajtására, az alkal-
mazások megfelelô rendelkezésre állású és válaszidejû üze-
meltetésére, a helpdeskfunkciók átvételére és hatékony vég-
rehajtására, valamint a vírusmentesítésre is.

MM..:: –– MMiillyyeenn sszzeerreepp jjuuttootttt eebbbbeenn aa ttaannááccssaaddóónnaakk??
K. J.: – A tevékenység rendszerezett áttekintéséhez és feltér-
képezéséhez szükséges módszertan és az egyes tevékenysé-
gek standardjára irányadó iparági áttekintés a tanácsadó
kompetenciája. Mint ahogy annak megfogalmazása is, milyen

A BKV Rt. 1996-ban készült reorganizációs tervében már megjelent – az alaptevékeny-

ségtôl idegen területként – az informatika leválasztásának gondolata. Végrehajtásához

azonban az akkoriban még központosított s ezért kevésbé hatékony adatfeldolgozás

modernizálására volt szükség. A BKV Rt. informatikai rendszerének korszerûsítését célzó

TransIT projekt 2000-ben történô lezárását követôen vetôdött fel ismét, s majd’ kétéves

elôkészítés után, 2001 utolsó negyedévében realizálódott is a BKV Rt. informatikai szol-

gáltatásainak teljes, az eszközökre és az emberi erôforrásokra egyaránt vonatkozó kihe-

lyezése. A részvénytársaság alaptevékenységének színvonalasabb ellátása érdekében – ki-

számítható költségeket remélve – megfelelô szintû informatikai szolgáltatást nyújtó vál-

lalkozás kezébe kívánta helyezni az informatikát. Az elôkészítési szakaszban felvetôdött

az addig a BKV Rt. Informatikai Fôosztálya által ellátott informatikai szolgáltatások mód-

szertani alapokon történô rendszerezésének igénye, ami a tenderkiírásnál megfelelô ala-

pul szolgálhat a majdani szállítóval megvalósíttatni kívánt szolgáltatás mûszaki tartalmá-

hoz. Már a fôosztály által korábban végzett tevékenység rendszerezett feltérképezésének

szükségessége, valamint az ilyen nagyságrendû outsourcingban való hazai tapasztalat 

hiánya is indokolttá tette tanácsadó bevonását a mûszaki elôkészítésbe, de saját tapasz-

talat hiányában szakértôi csapatot kerestek a szolgáltatóval szembeni igények meghatá-

rozásához is. A munka volumene alapján nem esett közbeszerezési eljárás alá, így az 

elôkészítés, a tenderkiírás és a szolgáltató kiválasztása alatt a korábbi együttmûködések

során bizalmat szerzett és a BKV Rt. belsô viszonyait is ismerô AAAAMM VVeezzeettééssii IInnffoorrmmaattiikkaaii

TTaannááccssaaddóó KKfftt.. mûszaki jellegû tanácsaira kívántak támaszkodni. A munkát az AAM ol-

daláról BBooddnnáárr LLáásszzllóó, a BKV Rt. részérôl pedig KKiissss JJóózzsseeff irányította. A projektvezetôk-

kel az együttmûködés különbözô szakaszairól beszélgettünk.
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mûszaki követelményeink, elvárásaink lehetnek, s azokat
hogyan célszerû – mérhetôségük és a végrehajtás alatti
ellenôrizhetôségük érdekében – megfogalmazni.

MM..:: –– HHooggyyaann ffoollyytt aa tteennddeerreezztteettééss,, ééss kköözzbbeenn mmiillyyeenn ttaa-
ppaasszzttaallaattookkkkaall ggaazzddaaggooddttaakk??
K. J.: – Az elôkészítés befejezô fázisát, a kiíráshoz szükséges
dokumentáció elkészítését követôen megtörtént az ajánlat-
kérés. Az AAM-mel való konzultációk alapján – a pályázók-
ban meglévô tudást is kihasználva – két, egy részvételi és egy
ajánlati szakaszban zajló tárgyalásos eljárást írtunk ki. 
A részvételi szakaszban az AAM közremûködésével mûsza-
ki és gazdasági paraméterek alapján kiszûrt öt pályázó kö-
zül kiválasztott háromból már csak a pályamunkát beküldô
kettôvel ültünk le tárgyalni.
A kiválasztást jelentôsen megkönnyítették a tevékenység
feltérképezése alapján történt korrekt kiírások. Az iparági
best practice bemutatásával, a megfelelô, elsôsorban a kül-
földi háttérrôl szóló adatokkal a tanácsadótól megkaptunk
a dokumentáció összeállításához szükséges minden infor-
mációt. Csak egy példát említve, az AAM általam is elfoga-
dott megközelítésében az informatikai szolgáltatások
fokmérôi a végeken lévô felhasználók. Ezért a lehetô-
ségekhez mért legjobb javaslat felállításához a felhasználók-
nál lecsapódó informatikai tevékenységek felmérésével kap-
csolatos kérdôíveket állítottak össze és dolgoztak fel, ami nem
kevés manuális munkával járt.

MM..:: –– MMiillyyeenn ffeellaaddaatt jjuuttootttt aa ttáárrggyyaallááss ttoovváábbbbii sszzaakkaasszzáá-
bbaann aazz AAAAMM-nneekk??
K. J.: – A tárgyalás több ágon futott. Az AAM a szolgáltatás
meghatározása szempontjából fontos mûszaki területeket
érintô szakaszokban segített, de marginálisan részt vett az
emberi erôforrások, illetve az outsourcing jogi feltételeinek
tisztázásában is, különös tekintettel az informatikai specia-
litásokra.

MM..:: –– MMii aa ttaannááccssaaddóó sszzeerreeppee aa sszzoollggáállttaattóóvváállaasszzttáássnnááll??
K. J.: – A kiválasztási kategóriák és szempontok mérhetôvé
tételében s az utóbbiak súlyozásában jelentett biztos tá-
maszt az AAM. A BKV elvárásainak, az addigi belsô informa-
tika mûködésének, valamint az általuk végzett felhasználói
felmérések eredményeinek ismeretében meghatározták,
hogy mit, hogyan és milyen szempontok alapján kell mérni
a szolgáltató kiválasztásakor. Szakértelmük és nemzetközi ki-
tekintésük komoly segítséget adott a jelentkezôk gazdasá-
gi, mûszaki szempontok szerinti „átvilágításához”, a bemu-
tatott referenciák ellenôrzéséhez.

MM..:: –– HHooggyy ttiisszzttuulltt ttoovváábbbb aazz AAAAMM kköözzrreemmûûkkööddéésséévveell 
aa ppootteenncciiáálliiss sszzoollggáállttaattóókkrróóll aallkkoottootttt kkéépp??
K. J.: – 2000. július közepén írtuk ki a részvételi felhívást, és
év végére prognosztizáltuk a befejezést. A feszített munka-
tempó miatt a pályázók a tárgyalásokkal páthuzamosan vi-
lágították át a BKV Rt. Informatikai Fôosztályának tevékeny-
ségét. A megfelelô munkabizottságok megalakulása után, he-
ti 3-4 tárgyalást követôen, elindult a szolgáltatók mûszaki 
felmérése is, aminek során azt kellett kideríteni, hogy az ál-
talunk meghatározott pénzügyi kereten belül mit tudnak mû-
szakilag nyújtani a szolgáltatók. A mûszaki tárgyalásokat
magam vezettem, a felkészülésben s a kiértékelésben azon-
ban nagymértékben támaszkodtam Bodnár László észrevé-
teleire, tanácsaira. A tárgyaló partnerek korrekt módon fo-

gadták „szimbiózisunkat”, hiszen maguk sem voltak egyedül
– csapataikban jelentôs számban képviseltették magukat 
a világ legkülönbözôbb tájairól érkezett anyavállalati
szakértôk.
A mûszaki tárgyalások az AAM-mel közösen készített, a már
említett 27 SLA-t is tartalmazó kiírások mentén a két partner-
rel külön-külön folytatódtak, de menetükben csupán a kan-
didálók eltérô módszertanai miatt voltak különbségek. Egyi-
kük ugyanis a sajátjához igazította az SLA-struktúrát, ám a
kettô egyezôségét ellenôrizve az AAM ez utóbbiban is kimu-
tatta a BKV elvárásainak való megfelelést. Vagyis a mûszaki
követelmények teljesítésével egyik oldalról sem volt probléma,
tisztázódtak a feltételek is, így a tárgyalások során – ismét csak
az AAM-nek köszönhetôen – a legjobban definiált mûszaki
kérdések (ki mi alatt pontosan mit ért, s amit a tárgyaló fél
mond, az mit jelent) jutottak elôször nyugvópontra, és szol-
gáltak az egyéb kérdések tisztázásának alapjául. A szolgálta-
tás átvételével, fejlesztésével és késôbb üzemeltetésével kap-
csolatos elképzeléseikben mutatkozó eltérések ellenére mû-
szakilag a BKV számára mindkét irány elfogadható volt.
A 2001. január 3-áig beérkezett ideiglenes ajánlataikat közö-
sen átnézve rámutattunk a BKV elvárásaitól, illetve a tárgya-
lások eredményeitôl eltérônek tûnô pontokra, majd január kö-
zepén megérkeztek a végleges ajánlatok. Az értékelési sza-
kasz megállapítása szerint azonban bár mûszakilag igen, de
pénzügyi szempontból nem feleltek meg az ajánlatok, ezért
a tendert – egyben az újraindításra is engedélyt adva – a Tu-
lajdonosi Bizottság eredménytelennek nyilvánította.

MM..:: –– AAzz iiddôô sszzoorrííttáássáábbaann,, kkoommoollyy mmuunnkkaabbeeffeekktteettéésssseell 
aa hhááttuukk mmööggöötttt mmii vvoolltt aa lleeggéésssszzeerrûûbbbb mmeeggoollddááss eebbbbeenn 
aa hheellyyzzeettbbeenn??
K. J.: – Mivel mindkét pályázó jelezte hajlandóságát a tárgya-
lások folytatására, meghívásos tendert írtunk ki az eddigi két
potenciális szolgáltató részvételével, s a Közbeszerzési
Döntôbizottság jóváhagyásával új eljárás keretében folytat-
tuk a tárgyalásokat. Augusztusban pedig megszületett a T-
Systems Debis Unisoftware javára hozott döntés.

MM..:: –– MMii vvoolltt aa mmáássooddiikk ffoorrdduullóóbbaann,, aa vvéégglleeggeess aajjáánnllaattookk
bbeeéérrkkeezzéésséétt kköövveettôôeenn aazz AAAAMM sszzeerreeppee??
K. J.: – Mûszaki szinten még folytak ugyan korrekciós tárgya-
lások, de ezek már nem hoztak komoly tartalmi változást. 
A szerzôdéskötési tárgyalások mûszaki oldalához nyújtott se-
gítségként a szerzôdésstruktúra mûszaki mellékletében
szereplô SLA-k tartalmát egyeztették a korábbiakkal, amely
az alapos elôkészítésnek köszönhetôen rendben volt, s így
azok a végleges szerzôdés mellékletévé váltak. A tényleges
munka a 2001. szeptember 27-ei szerzôdés-aláírást követôen,
október 8-án, az eszközök felmérésével és átadásával indult,
majd az emberek átvétele következett, de ebben az AAM már
nem vett részt.

MM..:: –– MMiitt pprrooffiittáálltt aazz AAAAMM eebbbbôôll aa pprroojjeekkttbbôôll??
Bodnár László: – Érdekes tapasztalat volt az általunk ismert
és alkalmazott módszertanok, illetve külföldi tapasztalatok
hazai környezetbe történô adaptációja. Kezelhetôk voltak 
a meglévô eltérések, és kompromisszumokat kötve minden
kérdéses szituációban megtaláltuk a lehetô legjobb megol-
dásokat. A projekt kapcsán azzal is szembesülhettünk, hogy
hogyan néz ki – az eredményt tekintve leképezhetô fejlettebb
szolgáltatási kultúra tükrében – a magyar valóság.||||
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