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PANNON GSM: SZEPTEMBERTÔL ÚJ VEZÉR-
IGAZGATÓ

Szeptember 1-jétôl KLAUS HOLGAAR RASMUSSEN tölti
be a Pannon GSM Távközlési Rt. vezérigazgatói
posztját. A társaság jelenlegi vezérigazgatója, BJÖRN

J. FLAKSTAD ezt követôen továbbra is a Pannon GSM
igazgatóságának tagja marad, és az anyavállalat
legfelsôbb vezetését erôsíti. Björn J. Flakstad a Pan-
non GSM 100 százalékos tulajdonosától, a norvég
Telenortól új nemzetközi megbízatást kap. Az új ve-
zérigazgató dán állampolgár, s többéves tapaszta-
lattal rendelkezik a mobilpiacot illetôen.

VIVENDI: A VERSENY SZELLEMÉBEN

A verseny tudatosítása céljából június 12-én sajtó-
beszélgetés keretében három rövid prezentációval
mutatta be az újságíróknak „váltószámos”,
kedvezô tarifájú vezetékes távhívószolgáltatását,
továbbá a V-net által kínált internetcsomagokat
(Basic, Comfort, Master), valamint Univerzum nevû
portálszolgáltatását a Vivendi Telecom Hungary.
POLÁNYI SÁNDOR vezérigazgató és LEDNITZKY PÉTER

külkapcsolati igazgató hangsúlyozta: a lakossági
vezetékes piacon – a távolsági, nemzetközi és mo-
bilhívások terén – eddig egyedül a Vivendi szállt
ringbe, hogy a Matávval versenyezzen. Annak elle-
nére teszi ezt a vállalat, hogy a Matáv összekapcso-
lási referenciaajánlata még nincs elfogadva. A
Vivendi július elsejével nem emeli a telefontarifák
alapdíjait, bár arra törvényes lehetôsége lenne. 
A távolsági hangszolgáltatásban eddig hozzá-
vetôleg 3500-an „pártoltak át” hozzá, míg a V-net
internetszolgáltatás elôfizetôinek száma 22 ezer.
2002-ben a Vivendi Telecom Hungary összességé-
ben mintegy 15 milliárd forint értékû beruházást
tervez. A V-net internetszolgáltatás jelenleg az or-
szág primer körzeteinek 65-70%-ában, a lakosság
mintegy 85-90%-a számára lehet – megfelelô
szerzôdés alapján – elérhetô.

OM – MINISZTERI BIZTOS LESZ A VOLT

HP-VEZÉR

Az Oktatási Minisztérium (OM) informatikai minisz-
teri biztosává nevezték ki június elsejével a Hewlett-
Packard (HP) korábbi vezérigazgatóját, PESTI

ISTVÁNT. Az eddig kizárólag az üzleti életben
tevékenykedô szakember elsô munkahelye a Video-
ton volt, de pályafutását rövid idôn belül már az
IBM magyarországi leányvállalatánál folytatta. Há-
rom év múlva a Digital Magyarországhoz került,
ahol a PC-üzletágat vezette. Egy évvel késôbb
ugyanezzel a feladattal bízták meg a HP Magyaror-
szágnál, ahol decemberi távozását megelôzôen már

az elsô számú vezetôi pozíciót is betöltötte. Az ok-
tatási tárcánál feladatai közé tartozik többek között
a Sulinet program továbbfejlesztése is.

SZOFTVERTÁMOGATÓ KÖZPONT A BULL

MAGYARORSZÁGNÁL

Jelentôs megállapodást kötött a Bull Magyarország
a francia Pegazus szoftverrendszer karbantartására.
Az elsôsorban közszolgáltató vállalatok igényeit
kielégítô komplex csomagot két francia óriáscég, az
elektromosenergia-szolgáltató EDF és a gázszolgál-
tató GDF fejlesztette ki, s Magyarországon 
a Démász, valamint a Dégáz használja. A szoftver-
rendszer nemzetközi támogatóközpontja Párizsban
található, most a Bull a helyi támogatás létrehozá-
sára kötött szerzôdést. A helyi központ megvalósí-
tása sokat segít a vállalatoknak, mert számlázásu-
kat és egységes ügyfélszolgálatukat a Pegazus
programra építették. A Bull Magyarország a mun-
kára külön csapatot hozott létre, amelynek tagjait
Párizsban az EDF szakemberei képezték ki. Létre-
hoztak egy hardverkörnyezetet is, ahol tesztelni
tudják a programot. A csapat feladata elsôsorban 
a folyamatos adaptáció, de kijavítják az esetleges
szoftverhibákat is. A szoftvertámogatás ilyen szint-
je új tevékenység a Bull Magyarországnál. A profil
bôvítése megfelel annak az új irányvonalnak, amely
a magas hozzáadottérték-tartalmú munkákra he-
lyezi a fô hangsúlyt.

A HITACHI KIVÁSÁROLJA AZ IBM 
MEREVLEMEZ-ÜZLETÁGÁT

A legnagyobb japán elektronikai konszern, 
a Hitachi 2,05 milliárd dollárt ajánlott fel az IBM
merevlemez-üzletágához tartozó vagyon jelentôs
hányadáért. A Hitachi a felvásárlás elsô lépésében
70 százalékos tulajdonrészt szerez, majd három év
múlva részesedését 100 százalékra növeli. A Hitachi
szerkezetátalakítás végrehajtását tervezi a
megszerzendô üzletágban. Arra azonban, hogy ez
kitejed-e a létszámcsökkentésre, a közlemény nem
tért ki. Az egyelôre közös vállalkozásba az IBM 
18 ezer, a Hitachi pedig 6 ezer alkalmazottat visz
át, s a tervek szerint a következô pénzügyi évben
már mûködési nyereséget termelnek. Az értékesítés
5 milliárd dollár körül várható, ami 2006/2007-re 
7 milliárd dollárra emelkedik. Az IBM szóvivôje sze-
rint egy gondokkal küszködô üzletágat építenek le.
A Hitachi ezzel szemben nagy növekedési potenci-
ált lát a merevlemezek gyártásában. A Hitachi és az
IBM a második és a harmadik helyezést foglalja el
az adattároló berendezéseket gyártók rangsorá-
ban. Egyesülésükkel komoly konkurenciát jelente-
nek a piacvezetô EMC Corp. számára.

CÉGVILÁG
WWW.PGSM.HU

WWW.VIVENDI.HU

WWW.HITACHI.COM

WWW.BULL.HU

WWW.OM.HU

ÜZLET
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PLAUT–S&T SAP-SZÖVETSÉG KÖZÉP- ÉS

KELET-EURÓPAI TERJESZKEDÉSRE

A salzburgi székhelyû Plaut Aktiengessellschaft és 
a bécsi S&T System Integration & Technology
Distribution AG Közép- és Kelet-Európát lefedô
együttmûködési szerzôdést írt alá. Célja a partnerek
SAP-implementációs aktivitásának erôsítése a régió-
ban. A két vállalat együtt 14 országban rendelkezik
helyi képviselettel, és kiterjedt hálózatának
köszönhetôen képes akár nemzetközi vállalatok igé-
nyeinek kiszolgálására is. A Plaut és az S&T az akvi-
zíciók, a projektkivitelezések, a munkaerôképzés, az
informatikai szolgáltatások és az SAP-
rendszermenedzsment területén fog együttmûköd-
ni. A szövetség a régióban betöltött vezetô pozíció
elérése érdekében jött létre. A Plaut részérôl ez már
a második lépés a közép- és kelet-európai piac irá-
nyába történô nyitás érdekében. A korábban meg-
alapított magyar, cseh, szlovák, lengyel és román 
leányvállalatok mára biztos pontot jelentenek szá-
mára e régió piacán.

AZ ERICSSON ELADJA LAPKARÉSZLEGÉT AZ

INFINEONNAK

A jelenleg veszteséges svéd Ericsson távközlési-
berendezés-gyártó bejelentette, hogy lapkagyártó
részlegét, a Microelectronicsot eladja a német
Infineonnak; az üzlet értéke 400 millió euró. A Tele-
fon AB LM Ericsson közölte, hogy az Infineon
Technologies AB részvényekkel fizet, de nem részle-
tezték az átadandó csomag nagyságát. Az üzletet –
a szükséges felügyeleti jóváhagyás után – nyáron
zárhatják le. Az Infineon átvesz 700 dolgozót, a ter-
mékeket, a kutatási-fejlesztési részleget és 
a termelôberendezéseket, de a két stockholmi üzem
mintegy 600 dolgozója az Ericsson alkalmazottja ma-
rad. Az Ericsson, a világ legnagyobb mobilhálózat-
gyártója küzd a nyereségesség visszaszerzéséért: 
a távközlési szolgáltatók gyenge keresletét úgy pró-
bálja ellensúlyozni, hogy értékesíti úgynevezett nem
alapvetô részlegeit. A Microelectronics után a kábel-
részleg kerül sorra.

ORACLE–MEH: 600 MILLIÓ FORINTOS

KÖZBESZERZÉSI KERETSZERZÔDÉS

2002 májusában az Oracle termékei és szolgáltatásai
is felkerültek a Miniszterelnöki Hivatalon belül
mûködô Miniszterelnökség Közbeszerzési és Gazda-
sági Igazgatóságának kezelésében lévô központosí-
tott közbeszerzési listára, így a jövôben az állami és
önkormányzati intézmények közvetlenül, közbe-
szerzési eljárás nélkül vásárolhatják meg azokat. 
A 600 millió forintos keretszerzôdés kiterjed az
Oracle-adatbáziskezelôre és -alkalmazásszerverre, 
a fejlesztô- és adattárházszoftverekre, valamint szol-
gáltatásokra. Az Oracle szoftvereszközei korábban
kizárólag a listán szereplô nagy hardverszállító cé-

geken keresztül, illetve azok hardvertermékeihez
kapcsolódóan voltak megvásárolhatók központosí-
tott közbeszerzés keretében. 2002 májusától ez 
a helyzet megváltozott, így a szerzôdés értelmében
már közvetlenül is elérhetôk az Oracle termékei.

ÚJ, MINÔSÉGI CRM-SZOLGÁLTATÁSOK

A MAGYAR PIACON

A United Transfer és a Selligent stratégiai szövetsé-
get kötött, ezáltal a United Transfer új, az egész
termékéletciklust lefedô minôségi Customer
Relationship Management (CRM) megoldást kínál
magyarországi ügyfelei számára. A megállapodás
eredményeként a United Transfer a Selligent-
termékek kizárólagos magyarországi forgalmazója
lett. A minden igényt kielégítô rendszer segítségé-
vel jelentôsen leegyszerûsödik a vállalati adatfo-
lyam kezelése. A sales- és marketingadatok
áttekinthetôbbé válnak, így a rendszer a B2B, 
a pénzügyi szolgáltatások vagy az e-commerce 
területein túl egyedi esetekben is a legmagasabb
szintû vásárlói elvárások teljesítését teszi lehetôvé
használói számára. A Selligent CRM-megoldása 
– amely három fô területre koncentrál: sales, 
marketing és ügyfélszolgálat – szerves részévé vá-
lik a United Transfer saját fejlesztésû, úgynevezett
Triple-A koncepciójának. A United Transfer szak-
emberei szerint az adattárház-használat, az üzleti
intelligencia és a CRM együttes használata elen-
gedhetetlen. A koncepció segítségével egyszerûen
modellezhetô, hogyan hasznosíthatók eredménye-
sebben a vevôi információk. Az adattárház-
technológia lehetôvé teszi a vevôi adatok elérését
(access), azok elemzését (analysis), illetve a beavat-
kozást (inter-act).

TÁVKÖNYVELÉS ÉS ELEKTRONIKUS

SZÁMLÁZÁS

A digitális számlázási rendszer bevezetésével teljes
mértékben kiszûrhetôk a fiktív cégek és számláik 
– hangzott el egy, a cégek könyvelôinek, illetve 
a könyveléssel foglalkozó társaságok képviselôinek
tartott veszprémi fórumon. LENGYEL TIBOR, a táv-
könyvelési és elektronikus számlázási rendszert ki-
dolgozó Euroexpert Holding Rt. vezérigazgatója
hangsúlyozta: ha például a cégbíróságnál egy gaz-
dasági társaság megszûnését bejegyzik, és törlik az
adószámát, akkor az elektronikus rendszer ettôl
kezdve a cég számláit nem engedi át, ugyanis kap-
csolatban lesz a cégbíróság adatbázisával. Hasonló 
a helyzet akkor is, amikor valaki egy számlát hamis
adatokkal állít ki. Az elektronikus távkönyvelési
rendszer elônye a papír kiiktatása, a gyorsaság és 
a könyvelési költségek csökkenése. A rendszer már

WWW.ORACLE.HU

WWW.EUROEXPERT.HU

WWW.ERICSSON.COM

WWW.UNITEDTRANSFER.HU

MEGOLDÁS

WWW.PLAUTWORLD.COM
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mûködik, kifejlesztésére az Euroexpert eddig 
300 millió forintot fordított. Az elektronikus számlá-
zás azonban még nem mûködik, ehhez módosítani
kellene a számviteli törvényt – hangsúlyozta a szak-
ember. A jogszabály ugyanis a számla aláírásához 
a legszigorúbb fokozatú, minôsített elektronikus
aláírást követeli meg, ezzel azonban a hitelesítô
központok ma még nem rendelkeznek – mondta
Lengyel Tibor vezérigazgató.

SAS INSTITUTE: ADATELEMZÉS A BANKI ÉS

A TÁVKÖZLÉSI SZEKTORBAN

Az operatív üzleti adatelemzô szoftverek
piacvezetôje, a SAS Institute június 14-én új megol-
dásokat jelentett be. A beágyazott ágazati szakér-
telmet és bôvíthetô alaparchitektúrát tartalmazó
SAS Industry Intelligence Solution ágazati operatív
üzleti adatelemzési megoldások elsô két megoldás-
csomagja a telekommunikációs és a banki szektor
legfontosabb üzleti igényeit elégíti ki. A már kapha-
tó két megoldás támogatja a hitelminôsítést, illetve
az ügyfelek megtartását és szegmentálását, a ke-
reszteladást (cross-selling) és a magasabb színvonalú 
termékekre való átállítást (up-selling), a marketing
automatizálását, valamint a stratégiai teljesítmény
kezelését. Mivel a megoldások gyorsan, igen rövid
idôn belül megvalósíthatók, a vállalatok, bankok és
telekommunikációs cégek akár 90%-kal lerövidíthe-
tik az igényfelmérési és a tervezési fázist. Ezenfelül
a bedolgozó alkalmazások – például az ügyfélmeg-
tartás, illetve a marketingkampányok és -stratégiák
kezelése, valamint a stratégiai teljesítmény mérése 
– használatával a szervezet a termékkel szállított ke-
retrendszert könnyen kibôvítheti a növekedését és
változását segítô elemekkel, illetve modulokkal.

AZ ELSÔ AUTÓ BEÉPÍTETT UMTS-
SZOLGÁLTATÁSOKKAL

Néhány héttel lapunk megjelenése elôtt Berlinben
közös bemutatót tartott a Siemens Mobile, 
a DaimlerChrysler, a Sun, a T-Mobile, a Jentro,
valamint  a nizzai Sophia Antipolis Egyetem,
amelynek során a világon elôször szemléltettek
mozgó autóban mûködô mobiltelefonos multimé-
dia-szolgáltatásokat, például élô video- és
audioközvetítést. Természetesen a demonstráció-
nak megadták a módját, ugyanis a gépjármû egy, 
a bemutatóra különlegesen átalakított S-osztályú
Mercedes volt. Az információk átvitele 128 kbps 
átlagos sebességgel történt; az UMTS 384 kbps
szabványos névleges sebességet tesz lehetôvé 
a gépkocsikban, ami az ISDN-sávszélesség hatszo-
rosának felel meg. E sávszélesség révén már ma re-
ális lehetôségnek tekinthetôk olyan, eddig „a jövô
zenéjének” számító szolgáltatások, mint az élô
video- és zeneletöltések, a videotelefónia vagy 
a fedélzeti navigációs rendszerek, amelyek az úti
célhoz való eljutáshoz az UMTS útján érkezô aktu-
ális kartográfiai adatokat használják. 

AZ ORACLE9I ADATBÁZIS-KEZELÔ 2-ES

VERZIÓJA

Az Oracle bejelentette, hogy megjelent, és már kap-
ható az Oracle9i adatbázis-kezelô 2-es verziója,
amely a cég díjnyertes termékének legújabb kiadása.
Az új változat, amelyet közel egy hónap alatt már
több mint 11 ezren töltöttek le az Oracle Technology
Network webhelyérôl, új funkciókat és lehetôségeket
kínál a nagyfokú rendelkezésre állás, az üzleti adat-
elemzés és az XML támogatása terén. A korábbi ver-
zióhoz képest teljesítménye és felügyelhetôsége is
számos téren javult. Az Oracle9i Database Release 2
már megrendelhetô az összes támogatott platform-
hoz, Unixhoz, Linuxhoz és Windowshoz is.

MAGYAROFFICE 1.0 STANDARD

A MagyarOffice 1.0 Alap után június második felé-
ben a Multiráció Kft. bemutatta a MagyarOffice
programcsomag Standard verzióját. Az alapokra új
kényelmi és tartalmi funkciók épültek.
Ezek közé tartozik a kontextusfüggô magyar nyelvû
súgó, a Mozilla internetes böngészô, a levelezô és
csevegô magyarított változata, összekapcsolva 
a helyesírás-ellenôrzôvel. Megtalálható benne egy
térképes diagramkészítô, amely statisztikai adatok
térképes megjelenítését biztosítja, valamint egy fej-
lett optimalizációs program. Ezenkívül új sablonok-
kal bôvült az Alap széles kínálata. A Standard aján-
lott végfelhasználói ára egy licenc esetén – az alap-
verzió 18 000 forintos nettó árával szemben – 
24 000 forint, de oktatási intézmények vagy több li-
cenc megrendelôi jelentôs, akár 40-50%-os árenged-
ményt is kaphatnak. Az Alappal rendelkezôk külön-
bözeti áron juthatnak hozzá a Standard verzióhoz.

NOVELL EDIRECTORY – TÚL A 420 MILLIÓN

A Novell eDirectory-licencek száma elérte a 420 mil-
liót. A negyedéves 39 százalékos növekedéssel az
eDirectory a leggyorsabban és legszélesebb körben
elterjedt címtárszolgáltatás a piacon. Skálázhatósá-
ga és sokoldalúsága, valamint a versenytársakhoz
képest több operációs rendszer támogatása miatt
az eDirectory az egyetlen címtárszolgáltatás, mely
képes egyetlen hálózatként kezelni a belsô
intranetet és az internetet. Különbözô iparágakban
érdekelt, például egészségügyi, kereskedelmi vagy
kormányzati szervezetek vezették be az eDirectory
címtárszolgáltatást belsô és külsô felhasználóik 
millióinak felügyeletéhez. Ezek a szervezetek 
hihetetlen mértékben csökkentették hálózatuk 
felügyeleti költségeit és bonyolultságát, s emellett
növelték a biztonságot.

WWW.SASINSTITUTE.COM

WWW.ORACLE.COM

WWW.MAGYAROFFICE.HU

WWW.NOVELL.COM

WWW.SIEMENS.COM

TERMÉK



ÚJ ÜZLETÁG A MONTANA RT.-NÉL

DR. MÁRKHÁZAI SÁNDORT nevezte ki a Montana Rt.
májusban indított új, kereskedelmi üzletágának
igazgatói posztjára. Az üzletág a könnyûipar és a lo-
gisztika területén tevékenykedô cégek testre szabott
informatikai megoldásainak kialakítására és szállítá-
sára összpontosít. Az újonnan kinevezett igazgató
feladata többek között, hogy felügyelje a fuvarozás-
szállítmányozás, az élelmiszeripar és az elektronika
(brand- és bérgyártás) területén történô dinamikus
cégvásárlások következtében létrejövô új cégek in-
formatikai infrastruktúrájának kiépítését, integrált
vállalatirányítási rendszereinek megvalósítását.

AZ ALLIANZ HUNGÁRIA LETT AZ ÉV

INTERNETES BIZTOSÍTÓJA

Az Allianz Hungária Biztosító Rt. nyerte „Az év
internetes biztosítója Magyarországon 2002” pályá-
zat fôdíját. Az Index.hu Rt., a Bankbiztosítási és
Kockázatkezelési Szakoktató Intézet, valamint 
a Hewlett-Packard Magyarország Kft. által kiírt 
pályázaton az internetes üzleti kommunikációért a
Generali-Providencia Biztosító Rt. kapott elismerést,
míg a legjobb internetes biztosítási termékért járó
díjat a Credit Suisse Life Pensions Biztosító Rt. nyer-
te. A zsûri több nézôpontból is értékelte a beérke-
zett pályázatokat, egyebek mellett vizsgálta a fel-
használói felület kezelhetôségét, a technikai kivite-
lezést és a biztonságot is. Az indoklás szerint az
Allianz Hungária részben azért nyerte meg a fôdí-
jat, mert az internetes szolgáltatásokat stratégiai
célnak is tekinti.

INFORMATIKA: NAGY AZ EU-TAGJELÖLTEK

LEMARADÁSA

Komoly mértékben lemaradtak az EU-tagjelölt or-
szágok – áll az EU brüsszeli bizottsága által a napok-
ban nyilvánosságra hozott felmérésben. A tanul-
mány szerint a tagságra pályázó 13 országban ta-
valy átlagosan hét személyi számítógép jutott száz
lakosra, ami negyede az uniós és hatoda az amerikai
átlagnak. A mobiltelefon-ellátottság 31 százalékos
volt az EU-ra jellemzô 72 százalék helyett; a mobil-
telefont nem nagyon kedvelô Egyesült Államokban
is 44 százalékos volt az elterjedtség 2001-ben. Az
uniós bizottság ugyanakkor elismeri, hogy a tagje-
löltek átlagát erôsen lehúzza a jelentôs népességû
Törökország, amely még nem kezdte el a hivatalos
csatlakozási tárgyalásokat, valamint Románia és Bul-
gária, amely nincs benne az elsô körös bejutásra
esélyes tízes országcsoportban. A jelentés szerint
Szlovéniában, Máltán és Cipruson a személyi
számítógépek elterjedtsége megközelíti az uniós át-

lagot, Észtország és Szlovénia pedig nem sokkal ma-
rad el az EU-tól az internethasználók arányában.

2003 JANUÁRJÁBAN INDUL A NASDAQ

DEUTSCHLAND

A fôként technológiai vállalatok részvényeit forgal-
mazó amerikai Nasdaq elektronikus értékpapír-keres-
kedelmi rendszer 2003 januárjában Németországban
is megkezdi mûködését. A Nasdaq Deutschland le-
ányvállalatban a Nasdaq 50 százalékos, a brémai és 
a berlini tôzsde 10–10 százalékos, a Commerzbank és
online leányvállalata, a Comdirect 7,5–7,5 százalékos,
a Dresdner Bank pedig 15 százalékos részesedéssel
rendelkezik majd. Kezdetben a DAX 100-as, a Nemax
50-es, a Nasdaq 100-as, a Eurotop 300-as, valamint a
Dow Jones 30-as indexet alkotó részvényekkel keres-
kednek majd. Középtávon a jegyzett értékpapírok
számát mintegy háromezerre tervezik növelni. 

MEGALAKULT A NYÍLT MOBIL SZÖVETSÉG

A világ közel 200 vezetô mobilszolgáltatója, beren-
dezés- és hálózatszállítója, informatikai vállalata és
tartalomszolgáltatója bejelentette az új világszerve-
zet, a Nyílt Mobil Szövetség (Open Mobile Alliance –
OMA) megalakítását. A szövetség összegyûjti a piac
igényeit, és meghatározza azokat a specifikációkat,
amelyek az interoperabilitás útjában álló akadályok
eltávolítását célozzák, valamint felgyorsítja számos
új, fejlett mobilinformációs, kommunikációs és szó-
rakoztatási szolgáltatás gyors és széles körû fejlôdé-
sét, illetve elfogadtatását. Ezen közös specifikációk
meghatározása és az interoperabilitás tesztelése az
innováción és a szolgáltatások megkülönböztethe-
tôségén keresztül élénkíti a piaci versenyt, miköz-
ben az egész értékláncon belül biztosítja a mobil-
szolgáltatások piacokon, terminálokon és szolgálta-
tókon átívelô interoperabilitását.

ÚJABB HDB-DÖNTÉSEK AZ INTERNETDÍJ-
MEGOSZTÁSSAL KAPCSOLATBAN

A Híf június 18-ai tájékoztatója szerint a Hírközlési
Döntôbizottság (HDB) az Interdotnet Kft.-nek mint
kérelmezônek a Bakonytel, a Dunatel, az Emitel és 
a V-fon Rt.-vel szemben benyújtott kérelmével kap-
csolatban az 1/2002. (III. 7.) HDB-döntéssel összhang-
ban határozatokat hozott. Ezek szerint a Bakonytel,
a Dunatel, az Emitel és a V-fon Rt. mint távközlési
szolgáltató köteles a hozzáférést az igénylôk részé-
re egyenlô, hátrányos megkülönböztetéstôl mentes
mûszaki, jogi és gazdasági feltételekkel biztosítani.
A határozatok rendelkeznek a díjmegosztás kérdé-
sében is, miszerint az internetszolgáltatót 2002. ja-
nuár 1-jétôl megilleti a 30/2001. (XII. 23.) MeHVM-
rendelet szerinti díjrész, függetlenül a hálózati szer-
zôdés megkötésétôl, továbbá az internetszolgáltató
nem kötelezhetô az elérési szolgáltatás számlázásá-
ra és díjának beszedésére sem.

WWW.MONTANA.HU/MONWEB

WWW.MTI.HU

WWW.AHBRT.HU
WWW.WAPFORUM.COM

WWW.HIF.HU

WWW.MTI.HU
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A páneurópai adatkommunikációs és

hostszolgáltató optikai hálózata 60 európai vá-

rost köt össze, tizennyolc országban vannak ügy-

felei, amelyek sorába olyan vállalatok tartoznak,

mint a HP, a Dell vagy a KLM. Az 1998-ban 

a holland KPN 40 százalékos és az amerikai

Qwest 47 százalékos részesedésével létrehozott

cég 2,3 milliárd eurónyi tartozást halmozott fel

hálózatának kiépítése miatt. A bíróság által kine-

vezett csôdgondnok a vagyon tetemes részének

értékesítésében, így a teljes kelet-európai hálózat

eladásában látta a megoldást, ám ez a kísérlet

kudarcot vallott, eredménytelenül végzôdtek 

a részbeni vagy teljes eladásáról folyó tárgyalá-

sok. A csôdgondnokok szeretnék elérni, hogy 

a KPNQwest hálózata, amelynek napi költsége 

1 millió dollár körül van, legalább június és július

folyamán mûködni tudjon, így maradna idô

vevôt találni, és a további néhány mûködési nap

idôt adna a 100 ezer ügyfélnek, hogy más szol-

gáltató után nézzen.

Mára már világosnak látszik, mi is okozta a

vállalatóriás vesztét: éppen akkor kezdett agresz-

szív hálózatépítésbe, amikor az egész számítás-

technikai piac megtorpant, így a már elkészült

hálózaton nem a remélt mértékben nôtt az

internetforgalom. Mindez hatalmas, csôdbe 

taszító adósságokat eredményezett, így 

a KPNQwest mai értékét a 39,5 milliárd dollár

helyett 8,4 millió dollárra teszik. Bár a

KPNQwesten korábbi formájában már nem lehe-

tett segíteni, a hálózat iránt – persze a teljes ösz-

szeomlás után – nagy az érdeklôdés, mivel for-

dulni látszik az iparág szele, a korábban deficitet

termelô beruházások most vagy jövôre már

termôre fordulhatnak. Az erôs érdeklôdés mint-

egy 40 vállalatot jelent, köztük a brit Colt, Cable

& Wireless, a Deutsche Telekom, a Belgacom,

valamint az AT&T céget.

A KPNQwest magyarországi tulajdonát, 

a GTS-DataNetet az anyacég csôdje közvetlenül

nem érinti, továbbra is normális üzletmenetet

folytat. A GTS-DataNet mint a GTS Central

Europe csoport tagja önálló szolgáltatóként foly-

tatja tevékenységét; a jelenleg is mûködô

KPNQwest hálózati kapacitása mellett 2 további,

KPNQwest-független STM–1 IP-kapacitást helye-

zett üzembe.•

A hónap híre
KPNQwest 
– a hálózat csapdájában

Egy csôdhelyzet anatómiája
MMáárrcciiuussbbaann mméégg aarrrróóll sszzáámmoollttuunnkk bbee,, hhooggyy aa KKPPNNQQwweesstt ppáánneeuurróóppaaii aaddaattkkoommmmuunniikkáácciióóss vváállllaallaatt bbeeffeejjeezzttee

aa GGlloobbaall TTeelleeSSyysstteemmss kköözzéépp-eeuurróóppaaii éérrddeekkeellttssééggeeiinneekk,, vvaallaammiinntt aazz eeuurróóppaaii ggeerriinncchháállóózzaattoott üüzzeemmeelltteettôô

EEbboonnee vváállllaallaattaaiinnaakk mmeeggvváássáárrlláássáátt 665500 mmiilllliióó eeuurróó éérrttéékkbbeenn.. KKéétt hhóónnaapp tteelltt eell,, ss EEuurróóppaa lleeggnnaaggyyoobbbb,, 

2200 eezzeerr kkiilloomméétteerr hhoosssszzúú sszzáállooppttiikkaaii hháállóózzaattáátt mmûûkkööddtteettôô iinntteerrnneettsszzoollggáállttaattóójjaa,, mmiiuuttáánn ffôô rréésszzvvéénnyyeesseeii,, 

aa KKPPNN ééss aa QQwweesstt,, vvaallaammiinntt aa bbaannkkookk mmeeggvvoonnttáákk ttôôllee aa ttáámmooggaattáásstt,, aa ccssôôddbbíírróóssáággoonn kkéérrtt vvééddeellmmeett

hhiitteelleezzôôiivveell sszzeemmbbeenn.. HHaa aa KKPPNNQQwweesstt kkiikkaappccssooll,, aakkkkoorr aazz eeuurróóppaaii iinntteerrnneettffoorrggaalloomm eeggyy rréésszzee jjóóccsskkáánn llee-

llaassssuullhhaatt eeggyy iiddôôrree,, ssookk oollddaall hhoozzzzááfféérrhheetteettlleennnnéé vváálliikk..



BUSINESS ONLINE: – HA STRAUB ELEK LENNE AZ IN-
FORMATIKAI MINISZTER, MÓDOSÍTANÁ AZ EGYSÉGES

HÍRKÖZLÉSI TÖRVÉNYT?
STRAUB ELEK: – A kérdés rossz, nem vagyok politi-
kus, és ha lehet, ezt a problémát sem politikusként
véleményezném.
B. O.: – KOVÁCS KÁLMÁN MINISZTER EGY NYILAT-
KOZATBAN AZT MONDTA: TÔLE GYAKRAN KÉRDEZIK,
HOGY MIÉRT NEM ALAKULT MEG MÁR 2-4-6 ÉVE AZ

INFORMATIKAI MINISZTÉRIUM. NOS, HA EHHEZ AZ

IDÔPONTHOZ KÉPEST MÉG VAGY TÍZ ÉVVEL VISSZA-
MENNÉNK AZ IDÔBEN, BIZONY A MEGFELELÔ SZE-
MÉLYNEK CÍMEZNÉM A KÉRDÉST, HISZEN A KSH EL-
NÖKHELYETTESEKÉNT A NYOLCVANAS ÉVEK VÉGÉN

ÖN VOLT A KORMÁNY INFORMÁCIÓTECHNOLÓGIAI

TANÁCSADÓJA ÉS FEJLESZTÉSI BIZOTTSÁGÁNAK

VEZETÔJE, AZAZ HA NEM IS IHM-, DE MONDJUK

IKB-SZINTÛ VEZETÔ...
S. E.: – Mégse menjünk vissza ennyire a múltba,
mert épp az idôtényezôrôl szeretnék beszélni, arról,
hogy a törvénnyel kapcsolatban most nem az átala-
kítást szorgalmaznám, hanem bizonyos megfogal-
mazott feladatok életbe léptetését. Például a törvény
elôírja, hogy 2003. január 1-jére meg kell teremteni
a hívószám hordozhatóságát szolgáltatóváltás ese-
tén. Jelen pillanatban elméleti munka folyik, holott
a szakértôk szerint a fizikai megvalósítás minimális
ideje egy év, így nehezen elképzelhetô, hogy sike-
rülni fog a törvény rendelkezését betartani. A szabá-
lyozás szerint a verseny szereplôinek meg kell álla-
podniuk a tudakozórendszer versenyfeltételek közti
mûködésérôl. E téren sem történt semmi, az égvilá-
gon senki nem lép, mi pedig mûködtetjük a pillanat-
nyilag egyetlen tudakozót. A költségek meghatáro-
zásában új módszertan lép életbe: az elosztott költ-
ségek algoritmusát felváltja egy elôretekintô, úgyne-
vezett inkrementált költségszámítási módszer. Az

ezzel kapcsolatos szabályozás nem ismert, holott
hat hónap múlva alkalmazni kell. Nem mondom,
hogy a törvényt nem lehet módosítani, sôt 2003
második feléig valószínûleg kell is, akár az EU jog-
harmonizációs elvárásainak jegyében, azonban a pi-
acot alapvetôen nem a törvények módosítják. Az én

véleményem, hogy elôször a piac töltse ki a törvény
által megszabott teret, és amikor a szabályozás kor-
látjává válik a növekedésnek, akkor kell megtalálni,
hogy hol szükséges valamit megváltoztatni. Nem
hinném, hogy a türelmetlenség jó tanácsadó, hagyni
kell, hogy a törvény valóban elkezdjen hatni, mû-
ködni. A hangulati tényezôkhöz igazodó, átgondo-
latlan beavatkozásnak nem sok esélye van arra,
hogy hatása legyen. A hangulati tényezôk és a piaci
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Ha van verseny, 
akkor miért nincs?

MMeegglleehheettôôsseenn ssookksszzoorr kkoonnfflliikkttuussbbaa kkeerrüülltt aazz eellmmúúlltt iiddôôsszzaakkbbaann aa MMaattáávv:: kkiirroobbbbaanntt aazz öösssszzeekkaappccssoolláássii

mmiinnttaasszzeerrzzôôddééss,, aazz úúggyynneevveezzeetttt RRIIOO mmiiaattttii vviittaa,, aazz ááttaalláánnyyddííjjaakk mmeeggsszzüünntteettééssee aa mmooddeemmeess iinntteerrnneetteezzôôkk

hhaarraaggjjáátt vváállttoottttaa kkii,, MMaaggyyaarroorrsszzáágg eellssôô iinnffoorrmmaattiikkaaii mmiinniisszztteerree ppeeddiigg aazz eeggyyssééggeess hhíírrkköözzllééssii ttöörrvvéénnyytt

((EEHHTT)) hhiibbáázzttaattttaa aazz aannoommáálliiáákk kkiiaallaakkuulláássááéérrtt,, ééss kkiillááttáássbbaa hheellyyeezzttee aannnnaakk mmóóddoossííttáássáátt.. 

SSTTRRAAUUBB EELLEEKKKKEELL,, aa MMaattáávv eellnnöökk-vveezzéérriiggaazzggaattóójjáávvaall eezzeekkrrôôll aa kkéérrddéésseekkrrôôll ééss aazz EEHHTT vvééggrreehhaajjttáássáánnaakk 

ffoollyyaammaattáábbaann aakkkkuummuulláállóóddóó kkéésséésseekkrrôôll bbeesszzééllggeettttüünnkk..

A hangulati

tényezôkhöz

igazodó, át-

gondolatlan

beavatkozás-

nak nem sok

esélye van 

arra, hogy ha-

tása legyen.



igények különbözôsége tetten érhetô például abban,
hogy mekkora nyomás nehezedett ránk a helyi 
hurok megosztásának kérdésében. Bár minden
határidôt betartottunk, és februárban idôben napvi-
lágot láttak a Híf-döntések, elôtte ellenfeleink 
úgy vélték, tudatosan fékezzük a folyamatokat. És
utána? Azóta egyetlenegy vetélytárs nem keresett
meg bennünket, hogy igénybe vegye ezeket 
a lehetôségeket...
B. O.: – A MINISZTÉRIUMI ÁLLÁSPONT SZERINT

A TÖRVÉNYNEK A „POZITÍV DISZKRIMINÁCIÓT” KEL-
LENE ERÔSÍTENIE. AMIKOR A TÖRVÉNY KÉSZÜLT, AZ

VOLT A CÉL, HOGY MEGNYISSA A PIACOT. IGEN ÁM,
DE KÖZBEN A TÁVKÖZLÉS, AZ INFORMATIKA VESZÍ-
TETT FÉNYESSÉGÉBÔL, TÔZSDEI ÉRTÉKÉBÔL – MA MÁR

ATTÓL, HOGY NYITVA AZ AJTÓ, NEM TÓDULNAK BE-
FELÉ A VERSENYTÁRSAK. ÉPPEN EZÉRT KELL BIZO-
NYOS KEDVEZMÉNYEKKEL CSÁBÍTANI ÔKET. MIKÉPP

A HELYI LTO-KNAK IS LEHETÔSÉGET KELL ADNI,
HOGY NE ÖNMAGUKBAN, HANEM VALAMIKÉPP ÖSSZE-
FOGVA VERSENYEZHESSENEK A MATÁVVAL, HISZEN

EGYÜTT A PIAC 35%-ÁT JELENTIK, ÉS EZ MÁR LEG-
ALÁBB NAGYSÁGRENDBEN NEM TÉR EL A 65%-TÓL.
S. E.: – A „pozitív diszkriminációval” semmi ba-
jom, csak megjegyzem, hogy a jelenlegi törvény
már alapelveiben is tartalmazza az aszimmetriát.
Például az összekapcsolási mintaszerzôdés (RIO)
kérdésében a versenytársak igénye, hogy a nagyke-
reskedelmi ár minden esetben kisebb legyen, mint
a kiskereskedelmi, vagyis az összekapcsolási díj –
még a legnagyobb ügyfeleknek sem adhatunk olyan
kedvezményt, amely ezt a szabályt megsérti. Nos,
rövidesen a HDB elfogadja a RIO-t, és mi minden
tekintetben be fogjuk tartani ezt a szabályt, még ak-
kor is, ha néhány nagyvevô esetében nem köny-
nyû... (Gondoljunk csak arra, ha mondjuk az autó-
gyárak kezét kötnék meg úgy, hogy a viszonteladói
árnál még az olyan nagyvevôiknek sem adhatják ol-
csóbban a flottát, mint az autókölcsönzôk.) De épp
az aszimmetria, a „pozitív diszkrimináció” jegyé-
ben ugyanezt a szabályt a versenytársainknak nem
kell betartaniuk, a törvény erre nem kötelezi ôket.
B. O.: – SOKAN ÉRZIK ÚGY, HOGY A VERSENY A JE-
LENLEGI TÖRVÉNY MELLETT MÉGSEM TUD ELÉGGÉ KI-
BONTAKOZNI... HASONLÍTSUK ÖSSZE PÉLDÁUL

A MATÁV HELYZETÉT AZ ANYAVÁLLALATÁÉVAL, A
DEUTSCHE TELEKOMÉVAL: MILYEN VERSENYHELYZET-
BEN HARCOL AZ UTÓBBI, S MIKOR ÉRI EL A LIBERALI-
ZÁLTSÁGNAK AZT A FOKÁT A HAZAI PIAC??
S. E.: – Hát akkor nézzük! Németországban 1998.
január 1-je óta liberalizált a piac, nálunk tavaly de-
cember 23-a óta, s még nem mindenben. De nem
is az azóta eltelt idôre szeretnék hivatkozni, hanem
az azt megelôzô hónapokra. Németországban 

17 hónappal a 98-as indulás elôtt készült el a törvény,
nálunk 8 hónappal elôtte. A végrehajtási utasítások-
tól számítva is volt 11 hónap, míg nálunk ezek az
utolsó és utolsó utáni pillanatban születtek meg. Az
elsô hálózati szerzôdés, amelyre mi most várunk, 
3 hónappal a törvény életbe lépése elôtt megszüle-
tett Németországban. Szóval ott 1998. január 1-jén
gombnyomásra indulhatott a verseny, míg nálunk
kódolva volt, hogy a versenyhelyzet érezhetôvé vá-
lásához legalább 2002 ôszéig kell várni. Én ezért
nem értem a türelmetlen hangokat, illetve hát
azok, akik türelmetlenek, egy átverés áldozatai: az
elôkészítés elcsúszott, jogilag minden a liberalizáció
utánra került, így pontosan ott tartunk ezen a té-
ren, ahol tarthatunk, ahol tartanunk kell.
B. O.: – EZÉRT NINCS VERSENY?
S. E.: – Ráadásul van verseny. Ez a kérdés – pláne
ha állítás formájában hangzik el – rossz
beidegzôdés, vagy a piac ismeretének teljes hiányá-
ról árulkodik. A mobiltelefóniában ugyebár van ver-
seny. A nemzetközi távhívások terén a Matáv piaci
részesedése 50% alá esett, vagyis itt sem mondha-
tó, hogy ne lenne verseny. Az adatátvitelben olyan
verseny van, hogy ihaj! A piacnak mindössze a ne-
gyedét-harmadát kitevô szegmensben nincs ma
még versenyhelyzet: ez a helyi hívások és a havi
elôfizetési díj területe. Az elôbbiben egy éven belül
bizonyosan lesz verseny, az utóbbi az egyetlen,
amivel kapcsolatban egy-két évig még a Matáv
monopolhelyzetérôl beszélhetünk.
B. O.: – SOKAN A SZABÁLYOZÁS HIBÁJÁNAK TEKIN-
TETTÉK AZT IS, HOGY A MATÁV EGYOLDALÚAN FEL-
MONDHATTA AZOKAT AZ ÁTALÁNYDÍJAS CSOMAGO-
KAT, AMELYEK ESTE, ÉJSZAKA ÉS HÉTVÉGÉN BIZTOSÍ-
TOTTÁK AZ OLCSÓ INTERNETEZÉST. EZEN A TÉREN

AZONBAN MINTHA TELJES KONSZENZUS ALAKULT

VOLNA KI A SZABÁLYOZÓ ÁLLAM ÉS A VERSENYSZFÉ-
RÁBAN TEVÉKENYKEDÔ NAGYVÁLLALAT KÖZÖTT; 
A RÉGI KEDVEZMÉNYEK HELYÉBE LÉPÔ ÚJ CSOMAGOK

ESETÉBEN AZ ÖNKÖLTSÉGHEZ KÉPEST UGYANNYI

DOTÁCIÓT AD AZ ÁLLAM, MINT AMENNYIT A SZOL-
GÁLTATÓ. EBBEN CSAK AZ A FURCSA, HOGY AZ

ÁTALÁNYDÍJAK AZÉRT SZÛNTEK MEG, MERT ARRA

RÁFIZETETT A MATÁV, ÁM EZEK SZERINT AZ ÚJ

CSOMAGOKRA IS RÁFIZET.
S. E.: – A Matáv nap mint nap jelent be olyan ked-
vezményeket, amelyek esetében a piacépítés érde-
kében veszteségeket kénytelen elkönyvelni, vagyis
nem ez volt a fô bajunk az átalánydíjakkal. A kér-
dés az, hogy egy kedvezmény jó irányban hat-e 
a piacra, vagy rossz irányban. Az éjszakai kedvez-
ményekkel nem értük el azt a célunkat, hogy
jelentôsen nôjön az internetpenetráció, a fejlôdés
megtorpant. Ugyanakkor „elértük”, hogy a nappali
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beszédforgalomra tervezett hálózat ma már éjsza-
kánként nagyobb igénybevételnek van kitéve az
adatátvitellel, vagyis ha a telefont beszéd céljára
használó ügyfeleinknek lenne érdekképviseleti szer-
vezetük, az átvehetné az internetesek lózungjait:
legyen már ingyenes a nappali beszélgetés, hiszen 
a nappali beszélôk csak kihasználják az éjszakai
internetes csúcsra méretezett hálózatot, vagyis ez 
a Matávnak nem kerül semmibe... Szerintem 
a Matáv költségein igenis osztozkodjanak igazságo-
san a telefonálók és az internetezôk, a kedvez-
ményt mint beavatkozást pedig alkalmazzuk ott,
ahol piaci és társadalmi céljainkat elérhetjük. Sze-
rintem most több internetezô kell, ez viheti elôre
az online hirdetési piacot, a tartalomszolgáltatást,
és ez vihet közelebb az ország jövôjének fontos
szempontjaihoz...
B. O.: – AZ ÚJ CSOMAGOK A KETTÔS DOTÁCIÓ RÉ-
VÉN KORLÁTOZOTT ÓRASZÁMBAN LEHETÔVÉ TESZIK

AZ OLCSÓ INTERNETEZÉST, AZONBAN A KORLÁTLAN

IDÔBEN INTERNETEZNI SZÁNDÉKOZÓK KÖZÖTT KELET-
KEZIK EGY ÚJ IGAZSÁGTALANSÁG AZ ÁTALÁNYDÍJAK

MEGSZÜNTETÉSÉVEL. A JELEN HELYZETBEN AZOK,
AKIKNÉL VAN MÓD AZ ADSL BEVEZETÉSÉRE, OL-
CSÓBBAN INTERNETEZNEK (RÁADÁSUL SZÉLES SÁVON,
IDÔKORLÁTOK NÉLKÜL), MINT AZOK, AKIKNÉL ERRE

NINCS LEHETÔSÉG! A FOGYASZTÓK – ELLENTÉTBEN

A MATÁVVAL, ILLETVE AZ ELMÚLT ÉVTIZEDEKBEN

TEVÉKENYKEDÔ ELÔDJÉVEL, A MAGYAR POSTÁVAL –
NEMIGEN TEHETNEK A MÛSZAKI KÖRÜLMÉNYEKRÔL,
AZ INFRASTRUKTÚRA ÁLLAPOTÁRÓL...
S. E.: – Egy sor példát tudok mondani hasonló
igazságtalanságokra, amikor valamely új szolgálta-
tást nem egyszerre kezdhetett el élvezni az egész
ország. Itt van például mindjárt maga a telefon. Bár
már teljes a lefedettség, még ma is van mintegy
100-150 ezer elôfizetô, akinek a telefonigényét
csak fix telepítésû mobileszközökkel tudtuk megva-
lósítani, amelyek bár megfelelnek a szabványok ál-
tal elôírt feltételeknek, kevesebb lehetôséget kínál-
nak (pl. adatátvitelre), mint a vezetékes telefonok.
A mobil vagy az ISDN sem egyszerre terjedt el az
egész országban, s van egy üteme az ADSL-nek is.
Az egyébként, hogy a mintegy 2,7 millióból ma jó-
val több mint 1 millió telefonvégponton lehetséges
az ADSL, a legtöbb európai országhoz viszonyítva
jó arány. Mindehhez hozzátenném, hogy az ADSL
nem alapszükségletet kielégítô szolgáltatás, s az
ilyesminél gazdaságossági megfontolások is felme-
rülnek: ahol az igénybevétel sûrûsége várhatóan
alacsony, ott esetleg nem éri meg kiépíteni. Ehhez
hadd említsem meg, hogy bár minden vetélytár-
sunk maga is kiépíthetne ADSL-hálózatot, hiszen
ehhez a hurokmegosztás keretében a Matáv köteles

átadni a vonalait a verseny résztvevôinek, még
egyikük sem jelentkezett ilyesmivel, pedig bizonyá-
ra elemezték üzletileg...
B. O.: – NEM IS AZ AZ IGAZSÁGTALANSÁG, HOGY

MONDJUK A RÓZSAVÖLGYBEN VAGY SUKORÓN NINCS

ADSL, ILLETVE GYENGE A VEZETÉKES KAPCSOLAT,
HANEM AZ, HOGY OTT A GYENGÉBB MINÔSÉGÛ ÉS

IDÔBEN KORLÁTOZOTT INTERNETEZÉSÉRT TÖBBET

KELL FIZETNI, MINT OTT, AHOL AZ ADSL MÁR NEM

ÁLOM. EDDIG, HA VALAKI A MEGSZÛNÔ KEDVEZMÉ-
NYEKKEL ÉLT, LEGALÁBB NEM VOLT KÖLTSÉGESEBB AZ

INTERNETEZÉSE, MINT A SZÉLES SÁVÚ ELÔFIZETÔKÉ,
CSAK ROSSZABB. EZENTÚL DRÁGÁBB IS LESZ, HOLOTT

NEM Ô TEHET A HELYZETRÔL... A KÉRDÉSEM: HA MÁR

AZ ÁLLAM IS BEAVATKOZIK ANNAK ÉRDEKÉBEN, HOGY

MARADJON MEG AZ OLCSÓ ELÉRÉS LEHETÔSÉGE, NEM

KELLENE-E AZ ILYEN TÍPUSÚ IGAZSÁGTALANSÁGOKRA

ODAFIGYELNI, AZOKAT MEGSZÜNTETNI?

S. E.: – Ez is több kérdés. Az elsô, hogy miért ol-
csóbb a korszerûbb. Nos azért, mert a hagyomá-
nyos, régi technika csak drágábban tud tartós vo-
nalkapcsolatot létesíteni. Nem ez az elsô eset a tör-
ténelemben, hogy valamely új dolog nemcsak jobb,
hanem még olcsóbb is, mint a régi. Nekünk az ára-
inkban a költségekhez kell igazodnunk. Az persze 
a kormányzati politika számára megfontolásra érde-
mes lehet, hogy a társadalmilag, földrajzilag indoko-
latlan különbségeket, igazságtalanságokat mérsékel-
je, de attól tartok, hogy ez csak egy a lehetséges 
argumentumok közül, amelyeket az IHM-nek figye-
lembe kell vennie, amikor eldönti, hogy mit támo-
gat. Most az internetes penetráció növelése került
elôbbre a preferencialistán, s szerintem ez üzletileg
az internetes gazdaság élénkítése.•
VÉRTES JÁNOS ANDOR
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...a Matáv költ-

ségein igenis

osztozkodja-

nak igazságo-

san a telefo-

nálók és az

internetezôk...

FOTÓ: WALKÓ BOGLÁRKA



A NetSurvey „Magyar online monitor” címû kuta-
tásának eredményei arra engednek következtetni,
hogy az internet széles körû elterjedése és rendszeres
használata gyorsítja az online piac kedvezô változása-
it. A felmérés adatai szerint a világhálóhoz
hozzáférôk száma közel 1,6 millió volt a múlt év vé-
gén. A gyakori használók, angolul „heavy userek”,
akik hetenként egynél többször látogatnak a hálóra,
már 600 ezren vannak hazánkban. Számukat Bokker
Sándor 1,1 millióra prognosztizálja 2004 végére. 
Akkor a felnôtt lakosság 13 százaléka tartozik majd 
a gyakori használók közé.
Az online piacon a gyakori használóknál várható a
kereslet növekedése az áruk, szolgáltatások, informá-
ciók és interaktív kapcsolatok iránt. Körük különbözô
irányokban bôvül, és nemcsak a magas társadalmi stá-
tusúakra vagy a legfiatalabb felnôtt korosztályra korlá-
tozódik. Az internet gyakori használóihoz felzárkóz-
nak a nôk, a vidéki városok lakói és a 30–49 évesek
is. A gyakori használók jelentôségét példázza az elekt-
ronikus kereskedelmet igénybe vevôk megoszlása.
Amíg a teljes népesség mindössze 1 százaléka vásá-
rolt valamit a hálón keresztül a múlt év második felé-
ben, addig az internetezôk közül 6, a gyakori haszná-
lók közül pedig már 11 százalék.

A további terjedést befolyásoló tényezôk közül em-
lítést érdemel, hogy az internet használatának feltételei
keményednek. Fékezi a fejlôdést, hogy egyes kedvez-
mények megszûnnek, az internetezés bizonyos esetek-
ben viszonylag drága, a korábban ingyenes szolgáltatá-
sok egy részéért pedig újabban fizetni kell. Ugyanakkor
viszont a felnôtt korba lépô új nemzedék minden
elôzônél nyitottabb és fogékonyabb az internet haszná-
latára. Ez viszont gyorsítja a világháló hazai térhódítá-
sát. Az online tevékenységek közül a legutóbbi
idôkben a böngészés vezette a sort, de a múlt év máso-
dik felében újra elsô helyre került a levelezés, az 
e-mail, állapítja meg a NetSurvey kutatása. •
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Világháló-prognózis
Két év múlva már mmiinnddeenn nneeggyyeeddiikk

ffeellnnôôtttt iinntteerrnneetteezziikk?
AAzz iinntteerrnneett hhaasszznnáállóóiinnaakk sszzáámmaa MMaaggyyaarroorrsszzáággoonn aa jjeelleennlleeggii 11,,22 mmiilllliióórróóll vváárrhhaattóóaann 22000044 mmáássooddiikk ffeelléébbeenn

eelléérrii aa 22,,11 mmiilllliióótt,, hhaa aa ffeejjllôôddééss jjeelleennlleeggii üütteemmee ffoollyyttaattóóddiikk –– jjeelleenntteettttee bbee BBOOKKKKEERR SSÁÁNNDDOORR,, aa NNeettSSuurrvveeyy

IInntteerrnneettkkuuttaattóó IInnttéézzeett iiggaazzggaattóójjaa.. MMiinnddeezz aarrrraa eennggeedd kköövveettkkeezztteettnnii,, hhooggyy jjóó kkéétt éévv mmúúllvvaa aa ffeellnnôôtttt llaakkooss-

ssáágg 2255 sszzáázzaalléékkaa iinntteerrnneetteezziikk mmaajjdd,, aammii aa sszzoollggáállttaattáássookkaatt ééss aazz iinnffoorrmmáácciióóáárraammlláásstt aa jjeelleennlleeggiinnééll mmaaggaa-

ssaabbbb sszziinntteenn tteesszzii lleehheettôôvvéé..

MÓDSZERTAN

A „Magyar online monitor” az internet-hozzáférés 
és -használat jellemzôit negyedévenként méri fel 
Magyarországon. A kutatássorozat az internettel 
kapcsolatos alapinformációk változásait folyamatosan
követi. Az adatgyûjtés módja félévenként 
12 719 felnôtt személyes megkérdezése.

A  G Y A K O R I H A S Z N Á L Ó K M E G O S Z L Á S A K O R C S O P O R T O K S Z E R I N T ( S Z Á Z A L É K B A N )

ÉV 15–29 ÉVESEK 30–49 ÉVESEK 50 ÉVESEK ÉS IDÔSEBBEK

1998 59 31 10
2001 55 37 8

Forrás: NetSurvey

A  G Y A K O R I H A S Z N Á L Ó K M E G O S Z L Á S A
N E M E K S Z E R I N T ( S Z Á Z A L É K B A N )

ÉV FÉRFI NÔ

1998 63 37
2001 58 42

Forrás: NetSurvey

A  G Y A K O R I H A S Z N Á L Ó K M E G O S Z L Á S A
L A K Ó H E L Y S Z E R I N T ( S Z Á Z A L É K B A N )

ÉV NAGYVÁROS VÁROS KÖZSÉG

1998 62 19 19
2001 58 24 18

Forrás: NetSurvey



L A S S A N T E R J E D

Az online banki szolgáltatásokat igénybe
vevôk köre lassan bôvül. Egyelôre 62 000-en
használják ki az elektronikus bankolás elônyeit
kisebb-nagyobb gyakorisággal, derül ki 
a NetSurvey Internetkutató Intézet „Magyar
online monitor” címû rendszeres felmérésének
ez év elsô negyedévére vonatkozó tanulmányá-
ból. Arányuk a 8 366 000 fônyi felnôtt lakosság-
ból nem éri el az 1 százalékot. Az internethez
hozzáférôk jó másfél milliós táborán belül vi-
szont már 4 százalékot tesz ki az online banki
ügyfelek aránya.
Az elektronikus bankolás használóinak meg-
oszlása alapján megállapítható, hogy e korszerû,
valóban XXI. századi szolgáltatás fô célcsoportja 
a diplomások, vezetô beosztásban lévôk, vállalko-
zók és szellemi munkát végzôk köre, akik Buda-
pesten vagy megyeszékhelyen élnek, 18 és 39 év
közöttiek, s vagyoni helyzetük szerint a társada-
lom felsô ötödébe tartoznak. Többségük három-
vagy négyszemélyes háztartásban él. A NetSurvey
igazgatója, BOKKER SÁNDOR tájékoztatása szerint
az online banki szolgáltatások tíz igénybe vevôje
közül kilenc rendelkezik bankkártyával. Kéthar-
mad-kétharmad részük a munkahelyén és ottho-
nában fér hozzá a világhálóhoz, ugyanakkor
kiemelkedôen fogékony az online vásárlásra is.
Az internetet bankügyeik lebonyolítására
használók az átlagot jóval meghaladó mértékben
tagjai valamely önkéntes nyugdíjpénztárnak, és
többségük naponta netezik. Regionálisan – a la-
kosság számarányához képest – Budapest mellett

az Észak-Dunántúlon és a Dél-Alföldön felülrep-
rezentáltak a bankok internetes ügyfelei. Ennek
megfelelôen a megyék közül Bács-Kiskun,
Csongrád, Gyôr-Moson-Sopron és Vas emelkedik
ki ebbôl a szempontból.
Az érdeklôdési körök szerinti megoszlás azt
mutatja, hogy az internetes banki ügyfelek 
60 százaléknál nagyobb része foglalkozik 
könnyûzenével, számítástechnikával, a táplálko-
zás egészséges voltával, lakásának berendezésé-
vel, politikával és közélettel, továbbá a környe-
zettel és annak védelmével. A nemek közötti
arány érdekesen alakul. Amíg a felnôttek 
53 százaléka nô, és 47 százaléka férfi, addig az
internethez hozzáférôk aránya most már ponto-
san egyforma. Viszont az online banki szolgálta-
tásokat valamivel több férfi (53 százalék) veszi
igénybe, mint nô (47 százalék).
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Pénzintézôk
Van-e élet az e-bankokban

s azokon túl?
HHaa hhiittttüünnkk vvoollnnaa aa kkoorráábbbbii,, aakkáárr ccssaakk 44-55 éévvvveell eezzeellôôttttii eellôôrreejjeellzzéésseekknneekk,, aakkkkoorr mmoossttaannrraa mmáárr aalliigghhaa

aakkaaddnnaa oollyyaann eemmbbeerr,, aakkii bbaannkküüggyyeeiitt nnee eelleekkttrroonniikkuussaann iinnttéézznnéé.. EEhhhheezz kkééppeesstt oollyykkoorr mméégg mmiinnddiigg hhoosssszzúú
ssoorrookk kkííggyyóózznnaakk aa bbaannkkffiióókkookkbbaann,, mmiikköözzbbeenn ccssööppppeett sseemm rriittkkaa jjeelleennsséégg,, hhooggyy ssoorrbbaann áállllááss kköözzbbeenn aazz eemm-

bbeerr lláábbáárraa ttaappoossnnaakk.. PPeeddiigg aa mmiinntteeggyy 4400 kkeerreesskkeeddeellmmii bbaannkk kköözzeell eeggyynneeggyyeeddee kkíínnáálljjaa iimmmmáárr aazzookkaatt 
aa lleehheettôôssééggeekkeett,, aammeellyyeekk rréévvéénn aa jjeelllleeggzzeetteess llaakkoossssáággii sszzoollggáállttaattáássookk –– ááttuuttaallááss,, eeggyyeennlleegglleekkéérrddeezzééss,, 

bbeettééttlleekkööttééss –– oonnlliinnee mmóóddoonn iiss eelléérrhheettôôkk.. CCiikkkküünnkkbbeenn eezztt aa kkíínnáállaattoott sszzeerreettnnéénnkk bbeemmuuttaattnnii,, kkiieeggéésszzííttvvee 
aa NNeettSSuurrvveeyy IInntteerrnneettkkuuttaattóó IInnttéézzeett lleeggffrriisssseebbbb,, ee ttáárrggyybbaann vvééggzzeetttt ffeellmméérréésséévveell,, vvaallaammiinntt 

aa CCllaassssyyss IInnffoorrmmaattiikkaa KKfftt.. bbaannkkii iinnffoorrmmaattiikkaaii sszzaakknnaappjjáánn eellhhaannggzzootttt eellôôaaddááss iiddeevváággóó rréésszzlleetteeiivveell..

A Z O N L I N E B A N K I S Z O L G Á L T A T Á S O K I G É N Y B E
V E V Ô I N E K M E G O S Z L Á S A

ÉLETKOR ARÁNY A FELNÔTT NÉPESSÉGEN ARÁNY AZ ONLINE BANKOLÓK

(ÉV) BELÜL (SZÁZALÉK) KÖZÖTT (SZÁZALÉK)

15–17 5 3

18–29 22 31

30–39 16 28

40–49 19 24

50 fölött 38 14

(FORRÁS: NETSURVEY INTERNETKUTATÓ INTÉZET: „MAGYAR ONLINE MONITOR”)

Az online 

banki szolgál-

tatásokat

igénybe vevôk

köre lassan
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Arányuk 

a felnôtt 

lakosságból

nem éri el az 

1 százalékot.



E - B A N K O K É S K Í N Á L A T U K

Amennyiben summázzuk a bankok által kö-
zölt ügyféladatokat, a NetSurvey kutatása alapján
született felhasználószámnak majd háromszorosa,
közel 180 000 (lakossági) ügyfél használja az
internetes banki szolgáltatásokat. Ebben a ver-
senyben – nem meglepô módon – az OTP került
az élre, saját közlésük szerint az OTPdirekt
internetes szolgáltatást több mint 60 ezren hasz-
nálják. Közel ekkora e-ügyfélszámot csak az Inter-
Európa Bank tudhat magáénak, aminek magyará-
zataként az szolgálhat, hogy a pénzintézet 1998-
ban elsôként indított ilyen jellegû szolgáltatást, 
s jó egy évig egyedül rugdosta a labdát a pályán.
Kínálatukat tekintve az internetes bankok
szolgáltatási köre javarészt hasonló, az egyenleg-
lekérdezés, a számlatörténet és a forintátutalás
minden internetes bank ügyféle számára adott. 
A betétek interneten keresztül történô lekötését
azonban már csak a CIB, a Citibank, az Inter-
Európa Bank, az OTP, valamint a Kereskedelmi
és Hitelbank teszi lehetôvé, s a mezôny javarésze
még inkább kifullad, ha a különbözô befektetési
lehetôségekrôl esik szó, ezeket ugyanis már kizá-
rólag az Inter-Európa Bank és az OTP rendszere

tudja. (Bár összeállításunkban nem szerepel,
online befektetési szolgáltatással rendelkezik
még a Budapest Bank is, a lakossági ügyfelek
azonban folyószámláikat továbbra is a fiókban,
esetleg a telebankon keresztül kezelhetik.) A biz-
tonsági megoldások tekintetében általánosságban
elmondható, hogy minden bank titkosított kom-
munikációt alkalmaz, amit a jelszó rendszeres
megváltoztatásának kényszerével, a különbözô
tranzakciókról és mûveletekrôl mobilra érkezô
SMS-ekkel, no és természetesen tûzfallal egészí-
tenek ki. A biztonságosság tekintetében – vissza-
élésre az elmúlt években nem volt példa, bár az
sem valószínû, hogy azt a bankok nagydobra ver-
nék – a Kereskedelmi és Hitelbank e-bank szol-
gáltatása tûnik az esetleges támadásokkal szem-
ben a legellenállóbbnak (a szolgáltatáshoz akár
chipkártyás azonosítás is kérhetô, ami ugyan 
némiképp megdrágítja a szolgáltatást, de szak-
emberek szerint maximális biztonságot nyújt).
Ami pedig a potenciális ügyfelek tájékoztatá-
sát illeti, a bankok többsége úgy véli, nem kell
minden „apró részletet” – például a szolgáltatás
kondícióit, a biztonságtechnika hátterét vagy ép-
pen a használathoz szükséges minimális hardver-
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BBAANNKK WWEEBBCCÍÍMMEE SSZZOOLLGGÁÁLLTTAATTÁÁSS HHAAVVIIDDÍÍJJ BBAANNKKOONN BBAANNKKKKÖÖZZII BBIIZZTTOONNSSÁÁGGII 
NNEEVVEE NNEEVVEE ((11)) ((22)) BBEELLÜÜLLII ÁÁTTUUTTAALLÁÁSS MMEEGGOOLLDDÁÁSS

ÁÁTTUUTTAALLÁÁSS DDÍÍJJAA
DDÍÍJJAA ((33))

CCIIBB BBaannkk www.cib.hu CIB Internet Bank díjmentes 20 Ft / 0,6 ezrelék, SSL (5)
díjmentes (4) min. 60 Ft, 

max. 4 500 Ft / 
díjmentes (4)

CCiittiibbaannkk www.citibank.hu CitiDirect díjmentes n. a. n. a. SSL
Internet Banking

EEuurrooddiirreekktt www.eurodirekt.hu iBanq díjmentes 99 Ft 99 Ft 4000 bites tikosítás 
+ elektronikus 
aláírás

HHBBWW EExxpprreessss www.netbank.hu NetBank 50 Ft/hó díjmentes 0,15% és SSL
TTaakkaarréékk- (6) 190 Ft/tétel
sszzöövveettkkeezzeett

IInntteerr-EEuurróóppaa www.ieb.hu BankoWEB díjmentes 30 Ft 30 Ft SSL
BBaannkk

KKeerreesskkeeddeellmmii www.ebank.khb.hu K&H e-bank 200 Ft 20 Ft 20 Ft SSL+ 
ééss HHiitteellbbaannkk webkártya vagy

chipkártya (7)

OOTTPP BBaannkk www.otpbank.hu OTPdirekt 980 Ft 50 Ft 0,15% + 50 Ft SSL

RRaaiiffffeeiisseenn www.raiffeisen.hu Raiffeisen díjmentes díjmentes díjmentes (8) SSL
Internet Banking

VVoollkkssbbaannkk www.volksbank.hu Volksbank n. a. n. a. n. a. n. a.
Internet Bank

MMEEGGJJEEGGYYZZÉÉSSEEKK:: NN.. AA..:: nincs adat. ((11)) A táblázat elkészítésekor a kifejezetten lakossági ügyfélkört megcélzó, forint alapú folyószámlához tartozó internetes szolgáltatásokat,
illetve azok díjtételeit kutattuk. Egyes bankok az internetes banki szolgáltatások funkcionálisan kibôvített körét vállalkozók számára külön csomagban kínálják. ((22)) A fo-
lyószámla-vezetés havidíján felül kifejezetten az internetszolgáltatásért fizetendô havidíj. ((33)) Tranzakciónként fizetendô díj. ((44)) CIB Classic magánszámla / CIB XL átutalási
magánszámla. ((55)) KPMG biztonsági tanúsítvány, SMS-értesítés belépéskor, 90 naponta kötelezô jelszóváltoztatás. ((66)) Bôvített szolgáltatási körrel 2450 Ft/hó: VISA Elektron
bankkártyát is tartalmaz, valamint korlátlan közüzemi számlakifizetést. ((77)) 2000, illetve 3000 Ft évente. ((88)) Biztonsági megfontolásokból naponta maximum 10 darab.

FORRÁS: BUSINESS ONLINE-ADATGYÛJTÉS

Kapcsolódó
webcímek:

•
WWW.CLASSYS.HU

•
WWW.NETSURVEY.HU

•
WWW.CIB.HU

•
WWW.CITIBANK.HU

•
WWW.EURODIREKT.HU

•
WWW.NETBANK.HU

•
WWW.IEB.HU

•
WWW.EBANK.KHB.HU

•
WWW.OTPBANK.HU

•
WWW.RAIFFEISEN.HU

•
WWW.VOLKSBANK.HU

•



és szoftverkövetelményeket – a honlapok látoga-
tóinak orrára kötni. E téren teljes körû kiszolgá-
lást csak három helyen – a CIB Banknál, 
a Kereskedelmi és Hitelbanknál, valamint az
Inter-Európa Banknál – találtunk.

M E R R E T O V Á B B ?
Többek között erre is választ kerestek a pár
héttel ezelôtt a Classys Informatika Kft. által
szervezett rendezvényen, amelyen a bankvilág
jövôjét latolgatták – elsôsorban természetesen
az informatikával támogatott fejlôdési
lehetôségekre rávilágítva. SURÁNYI MIHÁLY

a Classys képviseletében elmondta, hogy bár
nem olyan mértékben, mint arra számítani lehe-
tett, de megváltozott a bankfiókok jellege, sok-
kal több a tanácsadási tevékenység a tranzak-

ciók rovására, és az ügyfelek tranzakciós tevé-
kenységei eltolódtak az elektronikus csatornák
felé. S hogy azok milyenek? A call centertôl az
internetbankingig sokfélék. Néhány beváltotta 
a hozzá fûzött reményeket, néhány nem. Ráadá-
sul vannak földrajzilag elkülöníthetô területek,
ahol ugyanaz a média sikeresnek bizonyult, míg
máshol, Európa más részén nem. Például ugyan-
azt az internetbanking-szolgáltatást, amely 
a skandináv országokban nagyon népszerû, 
a dél-európai államokban alig-alig használják.
A megjelent új értékesítési csatornák lénye-
gesen olcsóbbak, hatékonyabbak és ügyfélre sza-
bottabbak, csak az a kérdés, hogy megtaláljuk-e
azokat, akik majd használják (erre a kérdésre
részben választ adhat a fentebb közölt
NetSurvey-kutatás). Ezek az eszközök a bank
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szempontjából értékesítési csatornaként mûköd-
nek, míg az ügyfél szempontjából hozzáférési
pontként, lehetôségként arra, hogy kifejezze az
akaratát, hogy rendelkezni tudjon. Ezeket az el-
múlt tíz-egynéhány évben sikerült felhalmozni:
kártyás és ATM-szolgáltatások, vállalati elektro-
nikus banking (szolgáltatásai a csoportos átuta-
lástól kezdve a hitelkeret-megújításig sokfélék),
internetbanking; kifejezetten a lakossági ügyfél-
körnek a telebank- és callcenter-megoldások,
amelyek a magyar piacon nagyon jól sikerültek,
használják, és sokkal nagyobb népesség éri el
ôket, mint az internetet.
A meglévô szolgáltatáskészlettel, a többé-ke-
vésbé kiforrott rendszerekkel technológiai oldal-
ról a kérdés az, hogy milyen újítást lehetne még
bevezetni. Van egy ügyfélkör, amely egyre igé-
nyesebb lett, amely egyre újabb és újabb elektro-
nikus szolgáltatásokat szeretne, de a meglévô csa-
tornákon belül. Ez a viszonylag konszolidált szi-
tuáció nagyon jó lehetôséget teremt arra, hogy
egy egységes „csatornamenedzsment-koncepciót”
lehessen kialakítani, és ennek keretében integrál-
ni lehessen az összes elektronikus csatornát, mert
ennek most van itt az ideje, a következô 2-3 év
ugyanis – Surányi szerint – a stabilizálódás jegyé-
ben telik majd el. A nagy infrastrukturális elemek
kiépültek, a szolgáltatások gerince elkészült, és
nagyon kevés új szolgáltatás várható.
Látható, hogy az elmúlt idôszakban a tranz-
akciós szolgáltatásokból a bankoknak lényege-
sen nagyobb bevételeik származtak, amelyek
gyorsabban nôttek, mint a kamatbevételek, és
ez nem véletlen. Az MNB jelentései azt mutat-
ják, hogy a kártyatranzakciók évrôl évre nônek.
Rengeteg bankkártya van forgalomban, és ezzel
a vásárlások száma is egyre nô, akárcsak az egy
kártyával történô vásárlások száma, illetve az
egy vásárlásra jutó forintösszeg. Megjelentek 
a hitelkártyák, amelyeknek a felfutása lényege-
sen lassabb lesz, mint a betéti kártyáké, de ez is
hozzátesz majd a piachoz. A bankok jelentôs ré-
sze nagyon fontosnak tartja, hogy viszonylag
széles ügyfélbázisa legyen, hogy a lakossági pia-
con is jelen legyen, és nagyon sok lakossági
szolgáltatás indul majd, akár az
internetbankinget, akár a különbözô kártyás
konstrukciókat vesszük alapul.
Ebben a helyzetben az egyetlen nagy kihívás a
mobileszközök megjelenése lesz. Aki azonban ezt
a viszonylag nyugalmasabb idôt jól ki tudja hasz-
nálni, versenyelônyt kovácsol magának arra a pil-
lanatra, amikor majd a mobileszközök megjelené-
sekor versenyezni kell a többiekkel. A mostani vi-

szonylagos nyugalmi helyzetben melyek is azok 
a feladatok, amelyekre eddig kevesebb energiát
fordítottunk, viszont most meg lehet lépni? Az
egyik az egységes csatornamix kialakítása; a kü-
lönféle csatornákon az ATM-tôl az internet-
bankingig képesnek kell lenni ugyanazt a termék-
skálát nyújtani hasonló vagy azonos felépítésben. 
A csatornamix létrehozása nem egy egyszeri lépés,
mert folyamatosan változnak az ügyféligények.

2 - 3  É V A S O R O K

R E N D E Z É S É R E

Kétségtelen, hogy a mobilpiac hatalmas, ma
Magyarországon több mint 4 millió felhasználót
jelent. Ha ebbôl csak néhány százezer vesz majd
igénybe mobilbanking-szolgáltatásokat, már az is
hatalmas tömeg. Még mindig csak 5-10 száza-
lék, de mindenki tudja, hogy a technológiai hát-
tér nem teljesen tiszta, vannak biztonsági és
protokolláris megoldatlanságok. A jelenlegi fázis-
ban érdemes végiggondolni, hogy 20-25-30 év-
vel ezelôtt a miniteles szolgáltatások hogyan
ütötték fel a fejüket Franciaországban, és azt
sem árt megnézni, hogy a 3G-szolgáltatások
hogyan kezdôdtek el Japánban. Szurányi szerint
Európában is megjelenik majd egy hatékony pro-
tokoll, és az lesz a nyertes, aki a legtöbb szolgál-
tatást tudja felvonultatni. Legyen az játékletöl-
tés, e-mail, bármi, csak szolgáltatás legyen 
a mobilkészülékek mögött. (Ezen a téren egyéb-
ként már vannak hazai kezdeményezések, a CIB
Bank, a HVB Hungary, az ING Bank, a Konzum-
bank, valamint a Raiffaisen nyújt különbözô
szintû és körû banki szolgáltatásokat WAP-on
keresztül.) Ugyanilyen feladat, amelyre a mosta-
ni kis hullámvölgy rettenetesen jó esélyt kínál, 
a már meglévô piaci szegmens pontosabb megis-
merése, kiaknázása – véli Surányi. Ez pedig azt
jelenti, hogy a CRM és az elemzôeszközök iránt
nô majd az igény, a tranzakciós szolgáltatások
pedig kifinomultabbá válnak.
Ami pedig általában véve a hazai bankinfor-
matikai piacot jellemzi, az röviden így foglalható
össze: sok az eszkimó, és kevés a fóka. Egy-egy
kereskedelmi bankra ugyanis jelenleg minimum
3 banki informatikai rendszert bevezetni szándé-
kozó vállalkozás jut, s habár az informatikát 
a bankon belül a sokszínûség jellemzi, a sorban
állás jelenleg egy-egy forgalmasabb napon 
a bankfiókokban tapasztaltakhoz hasonlítható.
Következô számunkban – haladva az internetes
üzleti szolgáltatások által kijelölt úton – az e-biz-
tosítókkal foglalkozunk. •
ÖSSZEÁLLÍTOTTA: KOLMA KORNÉL
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SZILÁGYI SZABOLCS: – A világhálóra egy varsói
magyar kolléga, TÓTH LÓRI, az MTI egykori 
lengyelországi tudósítója cipelt fel. Sokat idegesí-
tettem szegény barátomat a humán értelmiségi
akadékoskodó, értetlenkedô okoskodásával. Jó-
kat veszekedtünk. Lóri azóta hazatért, ám ma is
a tôle kapott internetes tudásból élek.
B. O.: – VÁLTOZTAK-E AZ INTERNETEZÉSI

SZOKÁSAI?
SZ. SZ.: – Jelentôsebben csak az utolsó fél
esztendôben. Decemberben tört ki nálam 

a „technikai forradalom”, amikor a telefonszám-
lámat növelô, szörfözéseimet fékezô modemet
felváltotta a „forródrót”, azaz az ADSL. Úgy ér-
zem egyébként, hogy inkább a szemléletem, az
igényem alakult át nem teljesen évtizednyi
internetes múltam során. Eleinte rendetlenül
kapkodva vadászgattam az érdekes helyekre, ám
kísérleteim legtöbbször kudarcot vallottak. Szép,
grafikusan csillogó-villogó oldalakra bukkantam,
de az öncélú, magamutogató honlapokban sok-
szor nyomát sem leltem az információnak.
Ugyanakkor az esztétikailag hanyagolható
website-ok között többnyire ott lapult az igazi ér-
ték, lengyel irodalmi parafrázissal élve: a hamu-
ban meg-megcsillant a gyémánt. Ma már egyre
többször derítem fel a szép és az értékes ötvöze-
tét. Példaként említhetem nagy kedvencemet, 
a magyar Házipatikát (WWW.HAZIPATIKA.HU),
amely pazar küllemével és tartalmi szerkesztésé-
vel számomra évek óta elragadó. És hogy önzô
módon, ám igazságosan egy hasonló értékeket
felmutató lengyel honlapot is megnevezzek, a
krakkói Gazeta Krakowska internetes verziójáról
szólok: WWW.KRAKOW.NASZEMIASTO.PL. Az ben-
ne az önzés, a dicsekvés, hogy leányom, ÁGOTA

szerkeszti, aki ennél a napilapnál internetes
rovatvezetô.
B. O.: – VANNAK-E KELLEMETLEN ÉLMÉNYEI

WEBHELYEKKEL KAPCSOLATBAN?
SZ. SZ.: – Igen, akad keserû tapasztalat is. Két
éve még naponta látogattam meg a Kárpátok
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SSzziilláággyyii SSzzaabboollccss
kedvenc webhelyei

SZILÁGYI SZABOLCS aa XXXX.. sszzáázzaadd uuttoollssóó kkéétt éévvttiizzeeddéébbeenn mmaaggyyaarr ttuuddóóssííttóó ééss ddiipplloommaattaa vvoolltt VVaarrssóóbbaann,, mmaajjdd
ssaajjttóóaattttaassééii sszzoollggáállaattaa bbeeffeejjeezzttéévveell,, 11999933-bbaann mmaaggyyaarr––lleennggyyeell ccssaallááddjjáávvaall áátttteelleeppüülltt aa lleennggyyeell ffôôvváárroossbbaa..
KKeettttôôss áállllaammppoollggáárr,, sszzeelllleemmii sszzaabbaaddffooggllaallkkoozzáássúú ((úújjssáággíírróó,, íírróó,, kkoonnffeerraannsszziiéé ééss ttaannáárr)).. FFeelleessééggéévveell eeggyyüütttt

vváállllaallkkoozzóó,, kkiilleenncc éévvee mmeenneeddzzsseellii oorrsszzáággooss mmaaggáánnhhíírrüüggyynnöökkssééggüükkeett.. PPsszziicchhoollóógguusskkéénntt eellôôaaddáássookkaatt,, ttrréénniinn-
ggeekkeett ttaarrtt mmeenneeddzzsseerrkkééppzzôô iisskkoolláákkbbaann,, ééss mmaaggyyaarr nnyyeellvveett ttaanníítt eeggyy vvaarrssóóii ggiimmnnáázziiuummbbaann.. TTiittkkáárrnnôôkkééppzzôô
iisskkoolláákk ttaannkköönnyyvvsszzeerrzzôôjjee,, zzeenneeii ffeesszzttiivváállookkoonn kkoonnffeerrááll,, aa mmaaggyyaarrtt mmiinnddeennkkoorr sszzíívveesseenn bbeeffooggaaddóó LLeennggyyeell-
oorrsszzáágg kköözzéélleettéébbeenn tteevvéékkeennyyeenn rréésszztt vveesszz.. HHaatt éévv óóttaa kkééppvviisseellii aa MMaaggyyaarr KKöözzttáárrssaassáággoott aa vvaarrssóóii sszzéékkhheellyyûû
MMoossoollyy LLoovvaaggrreenndd NNeemmzzeettkköözzii KKaappiittóólliiuummáábbaann,, aammeellyynneekk lleegguuttóóbbbbii,, ddeecceemmbbeerrii kköözzggyyûûlléésséénn vvaallaammeennnnyyii
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Eurégió honlapját (WWW.KARPATY.COM.PL/
EUROREGION/INDEX.HTM), annak magyar, len-
gyel, cseh és szlovák oldalait. De az utolsó fris-
sítés 2000 januárja óta úgy lóg ott a világhálón,
mintha mi sem történne ebben az ígéretes 
régióban.
B. O.: – FELTÉTELEZEM, HOGY A SAJÁT HÍRÜGY-
NÖKSÉGÜKNEK IS VAN WEBLAPJA.
SZ. SZ.: – Országos lengyel magánhírügynöksé-
günk természetesen megtalálható az interneten
is: WWW.KAP.COM.PL/PRESS2/INDEX.PHP. Napon-
ta töltjük fel tartalommal, mindenekelôtt a len-
gyel mûvészeti élet, a show-business, a sportélet
és kisebb mértékben a politikai elitet érintô szí-
nes háttéresemények információival, fotóival.
Tudósítóink – ötven lengyel újságíró és tizenkét
fotóriporter – közös munkája látható és vásárol-
ható meg nálunk.
B. O.: – A MUNKÁJÁHOZ KAPCSOLÓDÓAN MELY

WEBHELYEKRE TÉR VISSZA RENDSZERESEN, ÉS VAN-
NAK-E KEDVENCEI?
SZ. SZ.: – Nem tudom, hobbinak, szenvedélynek
vagy munkának nevezzem-e, hogy magyar nyel-
vet tanítok egy varsói gimnáziumban. Honlapjuk
magyar verzióját az iskola informatika szakos
tanárnôjével, ANIA LEWANDOWSKÁVAL együtt szer-
kesztgetem (WWW.GIMURS2.WAW.IDS.PL). Kérem,
ha meglátogatnak minket, kattintsanak majd 
a magyar zászlóra. Elôadásaimat, a diplomáciai
protokollról szóló multimédiás bemutatóimat 
a Limes Centrum varsói oktatási központ oldala
népszerûsíti (WWW.LIMESPL.COM.PL/SZKOL01.
HTML). Valamennyi munkám közül számomra ez
a legrokonszenvesebb, noha évente tíz-tizenkét
elôadást, tréninget tartok. Varsói és krakkói tré-
ningjeimhez kiválóan hasznosítom a mnemo-
techika és a mindmap módszereivel foglalkozó
honlapot (WWW.ACHERONT.NET/HTML/
MNEMOTECHNIKA.HTML). Olyan forrás ez, amely
prezentációimat folyamatosan gazdagítja az
elôadó számára nélkülözhetetlen friss példákkal.
Legújabb munkaterületemen, az Integrációt Tá-
mogató Lengyel Európa Társaság irodaigazgatói
munkakörében nélkülözhetetlen forrás az Euró-
pa Tanács portálja (WWW.COE.INT/PORTALT.ASP)
és az európai nevelésügy lengyel nyelvû lapja
(WWW.EUROPA.EDU.PL).
B. O.: – MAGÁNÉLETÉHEZ KÖTÔDÔEN MENNYIRE

HASZNÁLJA AZ INTERNETET?
SZ. SZ.: – Egyesek szerint nem illik bevallani,
hogy idônként gyorshajtásra és autóbuszos blic-
celésre adja a fejét az ember. Az elôbbit az okta-
lan sietés, az utóbbit az ifjúkori csibészség utáni
nosztalgia motiválja – így hatvanesztendôsen. Az

URL-cím közlése nélkül bevallom, hogy ilyen
alattomos szándékaim realizálása elôtt bekukkan-
tok azokra a varsói honlapokra, amelyeken órán-
kénti frissítéssel tájékoztatást kapok a rendôri ra-
darok (lengyel zsargonnal: hajszárítók) topográfi-
ájáról és a buszokon grasszáló jegyellenôrökrôl
(lengyel zsargonnal: kanárikról). Ha rutinos var-
sói autós létemre néha a helyi tömegközlekedés-
re fanyalodom, akkor van egy kiváló oldal,
amelyrôl megtudom, hogy melyik busszal, met-
róval, villamossal közelítsek célomhoz
(SERWIS.ZTM.WAW.PL/LINIE.ZTM). Ezt az oldalt a
Varsóba érkezô magyarok figyelmébe is ajánlom.
Régen elhunyt szüleim virtuális sírját is átmen-
tettem a nyíregyházi Északi Temetôbôl a számí-
tógépembe. Varsói barátom olyan kegyeleti
weblapot szerkesztett, amelyen bárki elhelyez-

heti elhunyt szeretteinek emlékét
(WWW.CMENTARZEPOLSKIE.COM.PL).
De hogy vidámabb dologgal zárjam a beszélge-
tést, hadd említsem meg a gasztronómiát.
Konyhai szenvedélyemben kiváló támaszt ka-
pok a magyar Konyhamestertôl
(WWW.KONYHAMESTER.HU). Amikor pedig el-el-
kap a nosztalgia szûkebb óhazám, Szabolcs-
Szatmár-Bereg iránt, akkor belépek az Index lo-
kális oldalára (INDEX.SZABOLCS.NET). Ha még
ennél is többre vágyom, elôkapom a világ leg-
jobb távcsövét (WWW.WEBKAM.HU), amellyel
610 km-es távolságból pontosan látom, mi tör-
tént az elmúlt 30 másodpercben a nyíregyházi
Országzászló téren, amelynek aszfaltját tizenöt
esztendeje még naponta koptattam, ám mosta-
nában már csak évente néhány napon át.•
CSAPÓ IDA
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tudásmenedzsment többé-kevésbé spontán
formája szinte minden vállalat, szervezet – tartoz-
zon az a versenyszférához, a közigazgatáshoz, 
a tudományhoz vagy a társadalom bármely más
területéhez – mûködésében jelen van. A TM
iránti étvágygerjesztônek is felfoghatók a Bôgel
Györgytôl a spontán „gyakoroltakról” hallottak.
„A TM spektruma igen széles, így gyakran elôfor-
dul, hogy valaki valamilyen tudásmenedzsment-
tevékenységgel foglalkozik, anélkül, hogy ennek
tudatában lenne. Kevés a nevesített és komplex
TM-projekt, ám annál több a TM tárgykörébe tar-
tozó vállalati, szervezeti tevékenység, amely ön-
magában fontos és hasznos, csak nem áll össze
belôlük átgondolt rendszer. TM az oktatás, 
a munka közben szerzett tapasztalatok rögzítése,
a kompetencialisták összeállítása, a technológiai,
termék- és folyamatleírások készítése, de a cégek
»inas« és »mentor« rendszerei is ide sorolhatók.”

Ö S Z T Ö N Ö K J Á T É K A

„Az informatikában TM-vonatkozású 
projekt a vezetôi információs (VIR) vagy az adat-
tárházrendszerek építése, de van ilyen vetülete
például a vállalatirányítási (ERP) rendszerek
bevezetésének vagy az adatbányászati projektek-

nek is – a ma divatos, az értékesítô szakemberek
személyes, az ügyféllátogatások során megszer-
zett tudását szervezeti ismeretté konvertáló
CRM-rôl nem is beszélve. Szerencsés állapotnak
tartom ezt a spontán »burjánzást«, hiszen a tu-
dásmenedzsment legizgalmasabb kérdése, hogy
létrejön-e, illetve létrejöhet-e egy szervezetben
olyan tudáspiac, ahol az emberek megszokott,
rutinjellegû tevékenységévé válik ismereteik
másoknak történô átadása, amiért cserébe elsô-
sorban szintén tudást várnak. Szerencsés dolog,
ha ez beleívódik a kultúrába, nem kellenek hoz-
zá külön szabályok, csak jó tároló és közvetítô
eszközök. A nem kimondottan tudás alapú válla-
latok, szervezetek esetében ez akár önmagában
is elegendô lehet. Spontán módon azonban csak
bizonyos határokig lehet eljutni, a további fejlô-
déshez szisztematikus gondolkodás, fejlett mód-
szerek és informatikai megoldások kellenek.”
„Egy TM-projekt egyharmad részt informa-
tika, kétharmad részt szervezeti kultúra, vezetés,
szokásrendszer – olvashatjuk a téma nemzetközi-
leg is elismert két szakértôje, DAVENPORT és 
PRUSAK Tudásmenedzsment címû könyvében,
amivel magam is egyetértek. A tudatosságra elsô-
sorban a költségigényes informatika hasznosulása
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miatt van szükség, de a spontán TM-folyamatokat
sem árt a tudatosság szintjére emelni, és informa-
tikával támogatni, vigyázva arra, hogy túlszabá-
lyozással ne tegyük ôket tönkre, hiszen nagyon
szerencsés állapot, ha önmaguktól is mûködnek.”

N E V É N N E V E Z E T T G Y E R E K

Ahol a szervezet alapvetôen a tudásából él,
vagyis a tudásbázisú szervezetek esetében – ilye-
nek például a tanácsadó-, az informatikai, 
a csúcstechnológiai cégek – hasznos a tudásme-
nedzsmentet nevesíteni. „Ahol alapvetô fontossá-
gú, hogy az emberek mellett a szervezet is tanul-
jon, ahol nagy fontosságú az intellektuális tôke, s
ahol nagy a mindennapos gyakorlati tapasztalatok
jelentôsége, ott módszeres és szervezett tudásme-
nedzsmentre van szükség. Ahol az emberek sokat
tanulnak munkájuk közben, de tudásukat nem
osztják meg másokkal, nem rögzítik, ott a szemé-
lyes tudás nem válik szervezetivé, igazi vállalati
erôforrássá. Ha a kulcsemberek kilépnek, munka-
helyük számára a tudásuk elvész, nem ôrizhetô
meg, nem hasznosítható tovább, így a ráfordított
költség (pl. tanfolyamok, konferenciák) ablakon
kidobott pénz” – véli Bôgel György.
„ATermészetesen arról sem szabad megfe-
ledkezni, hogy a vállalatok termékeik mellé tu-
dást is eladnak. Az egyszerû technológiákkal
rutinjellegû termelést végzôknél a tudástranszfer
kevésbé fontos, mint ott, ahol bonyolult termék-
rôl, állandóan fejlôdô technológiáról és rendkívül
összetett piaci kapcsolatrendszerrôl van szó. Az

értékesítés szempontjából beszélhetünk például
egyszerû termékértékesítést jelentô tranzakciós
eladásról, tanácsadási szolgáltatásokkal (beveze-
tés, installálás, oktatás stb.) kombinált konzultatív
eladásról, valamint a céget az ügyfeleivel stratégi-
ai partnerként összekapcsoló vállalateladásról.
Minél magasabbra akarunk ezen a létrán kapasz-
kodni, minél nagyobb szerepe van az eladásban
a tudástranszfernek, annál tudásigényesebb a te-
vékenység, annál jobban nô a TM jelentôsége.”
„Az egyetemeken folyó posztgraduális 
képzés – ahol a hallgatók a gyakorlati, az egyetem
pedig az elméleti tudást képviseli – szintén egyfaj-
ta magas szintû TM. Ha a hallgatókat delegáló
szervezet a beiskolázást TM-projektként fogja fel,
s nem csupán tudásban gazdagodó embereket lát
benne, hanem szervezeti tanulási folyamatot, és
ennek megfelelôen viselkedik, akkor a hallgatók
által szerzett tudás – megfelelô vállalati progra-
mok, rendszerek mûködtetésével – közkinccsé vá-
lik, szervesen beépül a cég mûködésébe. Valami-
lyen szinten persze az is TM, ha valakit kiküldünk
a világba tanulni, majd a szerzett tudással együtt
visszavárjuk, de önmagában ez kevés.”

A Z I N F O R M A T I K A

C S A K M A N K Ó

A TM tudatos és szervezett voltában, kezelé-
sében, irányításában és a stratégiának a célmegva-
lósítás szolgálatába állításában is jelentôsek a kü-
lönbségek. S mert a TM megvalósításában ma
már alapvetô szerepet játszó informatika alkalma-
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zása egyaránt függvénye a TM céljának, szerve-
zettségi fokának és a vezetôi hozzáállásnak, ezek-
rôl éppúgy, mint a tudás hollétérôl és a reálisan
ráfordítható költségekrôl nem szabad a TM-rôl
beszélve megfeledkezni. Az informatika ugyanis
csak mankó. A nem a megfelelô tudással, a célok-
nak megfelelô módon feltöltött, a megszerzett tu-
dást nehezen kezelhetô és értelmezhetô módon
rendszerezô, nehézkes keresést, hozzáférést biz-
tosító rendszerek nem népszerûsítik a TM-et.
A tudás megszerzésében, tárolásában, frissí-
tésében, szétosztásában komoly szerepet játszó
információtechnológia mellett – elszakadva a tu-
dományos világtól, s elsôsorban az üzleti életre
koncentrálva – a valódi értéket, ahogy korábban
már érintettük, az egyes emberekben tapasztalati
úton, munkájuk és a tanultak hasznosítása során
felhalmozott, megszerzett, a vállalat által hasz-
nosítható tudás képezi.
A tudatosan, a versenyelôny megszerzése és
megtartása, az üzleti érték megteremtése érdeké-
ben végzett TM-gyakorlatban ezért az egyén ké-
pességeinek és magatartásának értékelésével, be-
folyásolásával és fejlesztésével foglalkozó szerve-
zeti, humán oldali megközelítés éppúgy fontos,
mint a technikai, illetve az informatikai. Ez utób-
bi ugyanis csak a tudás megragadhatóságát, rög-
zíthetôségét és átadhatóságának problémáját hiva-
tott megoldani (Fehér Péter: Tudásmenedzsment-
problémák és -veszélyek. Vezetéstudomány,
2002/4.). Hogy az informatika eszközeivel mit
tárolhatunk, rendszerezhetünk, oszthatunk szét a

vállalati célok érdekében, az elsôsorban a szerve-
zet tudásmegosztási készségén múlik: hogy vajon
tud-e a vezetés megfelelô ellenértéket felkínálni,
tudja-e annak megosztására motiválni a számára
szükséges tudást hordozó s ezért gyakran mono-
polhelyzetben lévô embereket. Vagyis a TM je-
lenlétének mértéke és hatékonysága alapvetôen
vállalatikultúra-, vezetés- és vezetésitechnika-füg-
gô, s nem egyszerû technológiai kérdés. Kultúrát
azonban nem lehet eladni – mondja Bôgel –, csak
módszereket vagy informatikai rendszereket.
MIKLOS SARVARY egyik cikkében azt írja,
hogy valójában még nem sikerült a jól mûködô
TM-rendszerek titkát megfejteni. Ez a titok nem a
rendszerleírásokban és az informatikában, hanem
a kultúrában, a szokásokban, az egyes emberek-
ben és a szervezet egész történetében rejlik. Mind-
ezt katalizálhatja persze egy jó, a használóinak is
tetszô s eredményeket is produkáló rendszer, de
önmagában csodákra nem képes. Ennek figyel-
men kívül hagyását gyakran drágán megfizetik a
cégek. Bôgel György a vállalat számára szükséges
tudás megszerzésének egy ma divatos formáját, az
akvizíciót említve próbálta a fentieket érzékeltet-
ni. „A tudás a nekünk szükséges ismereteket és
képességeket hordozó emberek felvételével is
megszerezhetô. Ennek egy speciális formája az ak-
vizíció. Ha egy cégnek, például versenyképessége
megtartásához, egyszerre, egy tömbben kell az ál-
tala még nem birtokolt tudás, akkor elsô ránézés-
re logikus lépés egy ezzel rendelkezô cég felvásár-
lása, eszközökkel, piaccal, szoftverekkel, névvel
együtt. Ám az egyesülés után eltávozhatnak a
kulcsfontosságú emberek, s ha tudásuk egyéni és
nem szervezeti volt, vagyis nem mûködött vállala-
ti TM, akkor vajon elérte-e célját az akvizíció?”
„Manapság az informatika és telekommu-
nikáció területén mûködô cégek közül is többen
kénytelenek ezzel szembesülni, ha nincsenek
módszereik és megoldásaik a megszerzett tudás
átvitelére és megtartására. Manapság sok informa-
tikai és távközlési cég – köztük például a Cisco –
próbálkozik felvásárlással, akvizícióval történô tu-
dásbôvítéssel, a befektetett pénz azonban sokszor
éppen az említett okokból nem térül meg. A tudás
megszerzésének, hasznosításának és megtartásá-
nak módja tehát bonyolult kérdés. Már maga 
a »megszerzés« is kényes szó, hiszen az emberek
fejében rejlô tudást nem lehet úgy birtokolni, mint
például egy gépet. A szakszerû, informatikára ala-
pozott TM a tudás hasznosulását szolgálja, de az
teljes mértékben így sem kényszeríthetô formális
keretekbe, jelentôs hányada mindig az emberi fe-
jekben marad.”•FEKETE GIZELLA
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H I V A T A L O S C Á F O L A T

Az állam- és közigazgatás részérôl a haté-
konyság reprezentánsa a BM Központi Adatfel-
dolgozó, Nyilvántartó és Választási Hivatal volt,
amely ezt az elmúlt években – a közvélemény-
nek a közigazgatás informatikai affinitásával kap-
csolatos véleményére rácáfolva – több projekt-
ben is bizonyította. Nevéhez fûzôdik például az
ellentmondásos fogadtatású, de mára már bizo-
nyított Okmányiroda projekt s az arra alapozott
választási projekt is.
Az 1998-as választási rendszer az akkori kö-
vetelményeknek teljes mértékben megfelelt,
hangsúlyozta URBÁN GYÖRGY, a hivatal vezetôje,
ám a terület az elmúlt négy évben a Közigazgatá-
si Hivatal égisze alá került, s az informatika vilá-
gában, illetve a közigazgatás struktúrájában az-
óta végbement változások (pl. okmányirodák fel-
állítása, TÁKISZ-ok megszûnése) a régi elemeit
felhasználó új rendszer kialakítását tették szüksé-
gessé. A megvalósítás, az új választási rendszer
szervezeti, informatikai és kapcsolati feltételei-
nek kialakítása önmagában, minden irányú elfo-
gadottság és támogatottság híján nem hozott vol-
na sikert. „A projekt tényleges lebonyolítását az
idén az Okmányiroda projekt vezetéséért 
a 2001-es év projektmenedzserének megválasz-
tott DEMÉNYNÉ KERTÉSZ KRISZTINA neve fémjel-
zi” – adta át a szót az érintettnek Urbán György.
„A folyamatelemzéssel láttunk munkához,
amit – elsôsorban jogi oldalról – a stabilitás és a

szervezeti, informatikai változás kettôssége jellem-
zett” – mondta Deményné. „A rendszer alapját 
a választás bázisaként szolgáló okmányirodák
képezték. A projekt során nem csupán a választás
lebonyolítására, hanem az elôkészítés kiszolgálásá-
ra is törekednünk kellett. Az informatikának 
egyrészt segítenie kellett – az eljárás törvényessé-
gének sértetlensége mellett – a választás biztonsá-
gát, másrészt a folyamatos tájékoztatásról is 
gondoskodnia kellett a pártok, a média és a nagy-
közönség felé. Az adatbevitel területi szinten, az
adatrögzítés a központi adatbázisban történt.”
Megoldásra várt a sokszintû, biztonságos tá-
jékoztatáson túl a közel tizenegyezer helyen kelet-
kezett adatok bevitele, összesítése után szolgálta-
tandó gyorseredmény is. A lakosság felé az
internetes tájékoztatás látszott a legcélszerûbb-
nek. Mindennek egyidejû biztonsági és a legtelje-
sebb nyilvánossági követelményeknek eleget téve,
a média és a lakosság, valamint az érintettek által
megkövetelt sebességgel kellett mûködnie. Az
üzembiztonságra is kiterjedô globális biztonságot
és az elvárt rövid válaszidôket sok beépített re-
dundanciával, nagy teljesítményû és nagy megbíz-
hatóságú rendszerekkel lehetett csak megvalósíta-
ni, hackerfigyelô szolgálat mûködtetésével tartva
távol az illetéktelenül hozzáférni kívánókat.

B A N K I M E T A M O R F Ó Z I S

Kontraként a fentiekre, a hatékonyság témá-
jában az üzleti szféra oldaláról a bankvilágot szó-

Párhuzamosok 
metszéspontjában
Hatékonyság a közigazgatásban

és a versenyszférában
KKöözzööss ggoonnddoollkkooddáássrraa iinnvviittáállttaa üüzzlleettii ppaarrttnneerreeiitt,, ffeellhhaasszznnáállóóiitt,, ddee vveerrsseennyyttáárrssaaiitt iiss kkoorraa nnyyáárrii,, aa hhaattéékkoonnyy-

ssáágg kkéérrddéésséétt ttööbbbb sszzeemmppoonnttbbóóll bboonnccoollggaattóó sszziimmppóózziiuummáánn aazz AAAAMM VVeezzeettôôii IInnffoorrmmaattiikkaaii TTaannááccssaaddóó KKfftt..

MMáárr aa ccíímm ((PPáárrhhuuzzaammookk –– ppáárrhhuuzzaammookk??)) iiss jjeelleezzttee:: aazz eellôôaaddóókk mmoonnddaannddóójjaa ccssuuppáánn ggoonnddoollaattéébbrreesszzttôô,, 

hhiisszzeenn aazz öönnkkéénnyyeesseenn kkiiaallaakkííttootttt eellôôaaddáássppáárrookkbbaann eellhhaannggzzoottttaakk mmeeggkkéérrddôôjjeelleezzttéékk,, hhooggyy vvaallóóbbaann ccssaakk 

aa vvééggtteelleennbbeenn ttaalláállkkoozzhhaatt ppééllddááuull MMaaggyyaarroorrsszzáágg EEUU-ccssaattllaakkoozzááss eellôôttttii ééss uuttáánnii hheellyyzzeettee vvaaggyy aakkáárr 

aa kköözziiggaazzggaattááss ééss aa vveerrsseennyysszzfféérraa.. RRöövviidd öösssszzeeffooggllaallóónnkkbbaann aazz uuttóóbbbbiivvaall kkaappccssoollaattooss eellôôaaddáássookk aallaappjjáánn

iiggyyeekksszzüünnkk aa kkéérrddééssrree vváállaasszztt ttaalláállnnii..

Kapcsolódó
webcím:

•
WWW.AAM.HU

•



laltatta meg az AAM. A Bankárképzô Központ
elôadása rámutatott, hogy amíg a mérlegfôösszeg
és a GDP arányát tekintve a magyarországi ban-
kok a rendszerváltás utáni idôszakban gyakorlati-
lag nem moccantak (1990 – 75%, 2000 – 64%),
ugyanebben az idôszakban mind az EU-
tagországok átlaga (1990 – kb. 200%, 2000 –
kb. 250%), mind csupán például Ausztria
(220%/250%) vagy Portugália (125%/250%)
jelentôs növekedést produkált.
Európában – nyilván a hatékonyságot szem
elôtt tartva – átalakulóban vannak a banki tevé-
kenységek. Míg a hagyományos és a határidôs
devizaügyletek, valamint a hagyományos hitele-
zés és betétgyûjtés eltûnôben van, tovább
erôsödnek a tranzakció-szolgáltatások, 
a corporate finance (M&A), a pénz- és tôkepiaci
jutalékos ügyletek, valamint a tanácsadás. Az át-
menet idejét egyrészt a dezintermediáció jel-
lemzi, a bankhitelek a finanszírozási igények
25%-át adják, a befektetési alapok pedig a lakos-
sági megtakarítások meghatározói. Az értékesí-
tési csatornák is átalakulnak, csökken a bankok,
illetve a bankfiókok száma, s ezzel egyidejûleg
nô az ATM, az outlet elfogadottsága, a lakossá-
gi, illetve üzleti ügyfélkapcsolat meghatározója
pedig a call center, illetve az e-business lesz. 
A fokozódó koncentráció stratégiai összeolvadá-
sokban mutatkozik meg, ugyanakkor elôtérbe
kerül a kis bankok mérethatékonysága. A finan-
szírozó számára – a többlettôke követelménye-
ként – drágul a finanszírozás, ami mind a külföl-
di anyabank, mind a nemzetközi pénzpiac olda-
láról elsôsorban a nem erôs ügyfélbázisú hazai
bankokat érinti.

E G Y F Ú Z I Ó L É L E K T A N A

SZINETÁR JÁNOS, a K&H Rt. informatikai igaz-
gatója az ABN Amro Bankkal való fúziós tapasz-
talatai alapján az informatika szemszögébôl 
engedett betekintést a hallgatóságnak a haté-
konyságnövelés zászlaja alatt lezajlott banki
egyesülésbe. Ha röviden akarjuk összegezni az
elhangzottakat, a sikeres fúzió elsôrendû felada-
taként az emberi tényezô megfelelô kezelését
kell kiemelnünk a beszámolóból, aminek elmu-
lasztása veszélyeztetheti az egész egyesülési
manôvert.
A banki sajátosságokat tekintve Szinetár rö-
viden összegezte a két pénzintézetnél korábban
meglévô, illetve a fúzió után kialakult állapotot
a mérlegfôkönyvet, a fiókszámot, a banki és az
informatikai létszámot, valamint a nagyobb in-
formatikai rendszerek számát alapul véve. Míg

a két bank nagyobb informatikai rendszereinek
száma (ABN Amro/K&H – 23/26) több mint a
felére csökkent (21), a fúziót és az azzal együtt
járó üzleti stratégiaváltást kiszolgáló új, három
évre szóló informatikai stratégia megvalósítása
során a két bank addig jelentôsen eltérô infor-
matikai létszáma (110/230) csupán alig 10%-
kal (300) fogyatkozott. Az induló informatikai
helyzetkép a fejlettség szintjén ugyan
jelentôsen különbözött, mondta Szinetár, de fi-
lozófiai hasonlóságuk ezt némileg enyhítette.

Ennek során került sor a számlavezetô rendsze-
rek integrációjára. „Üzletközpontú és
felhasználóorientált funkcionális IT-szervezet
kialakítására törekedtünk, aminek sikeres lebo-
nyolításához folyamatosan kezelni kellett –
elsôsorban humán szinten – a különbözôsé-
geket. Mindez a várhatóan az ügyfelek és a tu-
lajdonosok részérôl egyaránt díjazott hatékony-
ságnövelés érdekében történt” – zárta beszámo-
lóját a K&H informatikai igazgatója. •
FEKETE GIZELLA
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Az értékesítési

csatornák is

átalakulnak,

csökken a

bankok, illetve

a bankfiókok

száma...



30 2002/6–7

JÚN.–JÚL.

A dokumentumok keletkezése és kezelése

minden gazdálkodó, állami és önkormányzati

szervezet mûködésének szükségszerû velejárója.

A dokumentumkezelési megoldások hozzásegítik

ezeket a szervezeteket, hogy olyan elektronikus

iratkezelési rendszereket, szabályokat és megol-

dásokat alakítsanak ki saját elvárásaiknak és

belsô szabályozásuknak megfelelôen, amelyek

valóban a tényleges feladatok megvalósítását se-

gítik elô, és hozzájárulnak munkájuk hatékony-

ságának növeléséhez.

Az elektronikus dokumentumkezelés két

alapvetô, kezdô folyamata az imaging, vagyis a do-

kumentum képének számítógépre vitele, és a felis-

merés, azaz a dokumentum megfelelô azonosító

jegyeinek tartalmi vagy formai alapon történô felis-

merése. Ezek segítségével a papíron tárolt informá-

ció beszkennelés után elektronikus információvá

alakul át. Az eljárást végzô szoftver a bevitelt

követôen a dokumentum tartalmát indexeli, majd

felismeri, és a megfelelô helyen tárolja, hogy az in-

formáció a visszakeresési folyamatban

megjeleníthetô, kezelhetô és akár újranyomtatható

legyen. A beviteli (capture) folyamatban kiemelt

szerepük van a képfeldolgozó kártyáknak. 

A szkennerhez választott vezérlôkártyának minden

körülmények között névleges sebességgel kell tud-

nia kezelni a szkennert, és fogadni a felôle érkezô

adatfolyamot. Ezek a vezérlôkártyák külön számí-

tógépet jelentenek a komputeren belül. Párhuza-

mos feldolgozó processzoraikon saját operációs

rendszer fut, így a kép feldolgozásával egyidejûleg

algoritmusok segítségével annak megtisztítását,

minôségének javítását, komprimálását, valamint az

adott formátumban történô tárolását is elvégzik.

A dokumentum a bevitel és a felismerés után

archiválásra kerül, ami biztosítja a dokumentum

eredeti képének megôrzését, illetve egyszerre több

felhasználóhoz történô eljuttatását. A rendszere-

ken belül jogosultságok alakíthatók ki, amelyek

szabályozzák az egyes dokumentumokhoz történô

hozzáférést, és amelyekkel adott esetben akár egy

lapon belül is titkosíthatunk bizonyos részeket az

egyes felhasználók elôtt. Az archivált dokumentu-

mok így az engedélyezett munkaállomások számá-

ra hozzáférhetôk, és keresésük bármely indexálás-

ra került adat alapján lehetséges. Természetesen

arra is van mód, hogy az egyes dokumentumok

akár intra-, akár interneten keresztül megnyithatók

és szerkeszthetôk legyenek, majd a szerkesztés

utáni verzió új dokumentumként is tárolható.

A dokumentumkezelés egyik érdekes része 

a tudásmenedzsment. Azáltal, hogy a dokumentu-

mok indexálása és szûrése tartalmi (!) feltételek

alapján is lehetséges, megvalósítható például, hogy

egy nagyvállalat humánerôforrás-osztályához

beérkezô több ezer önéletrajz szûrése automatiku-

san megtörténjen. Az egyes logikai kapcsolatok,

szófordulatok, tipikus szerkezetek tárolása és sza-

bályként való rögzítése segítségével pedig tanulás-

ra képes informatikai rendszerek alakíthatók ki 

a vállalaton belül. •SZÉLL ANDRÁS

Dokumentumkezelés,
információdigitalizálás
AA sszzáámmííttóóggééppeess üüggyyiinnttéézzééss tteerrjjeeddéésséévveell eellôôbbbb-uuttóóbbbb sszziinnttee mmiinnddeenn iinnttéézzmméénnyy ééss sszzeerrvveezzeett ppootteenncciiáálliiss ffeell-

hhaasszznnáállóójjaa lleehheett aa ddookkuummeennttuummookk eelleekkttrroonniikkuuss ffeellddoollggoozzáássáátt pprrooffeesssszziioonnáálliiss sszziinntteenn mmeeggvvaallóóssííttóó rreenndd-
sszzeerreekknneekk.. MMaa aa nnaaggyy iirraattttáárrrraall ddoollggoozzóó bbaannkkookk,, bbiizzttoossííttóókk,, sszzoollggáállttaattóókk,, aa nnaaggyy iirraattffoorrggaalloommmmaall

rreennddeellkkeezzôô iinnttéézzmméénnyyeekk ééss vváállllaallkkoozzáássookk,, vvaallaammiinntt aa rreennddsszzeerreess ééss ttöömmeeggeess aaddaattbbeeggyyûûjjttéésssseell ffooggllaallkkoozzóó
sszzeerrvveezzeetteekk aallkkoottjjáákk aazz eellssôôddlleeggeess ffeellhhaasszznnáállóóii kköörrtt.. AAzz OOnnlliinnee MMaarrkkeettiinngg ÜÜggyynnöökksséégg ((OOMMAA)) jjúúnniiuussbbaann 

aa GGuunnddeell éétttteerreemmbbeenn mmeeggttaarrttootttt kkoonnffeerreenncciiáájjáánn aa hhaarrddvveerr- ééss sszzooffttvveerrsszzáállllííttóókk,, vvaallaammiinntt 
aa ttaannááccssaaddóóccééggeekk eellôôaaddóóii aavvaattttáákk bbee aa hhaallllggaattóókkaatt aazz eelleekkttrroonniikkuuss ddookkuummeennttuummkkeezzeellééss rreejjtteellmmeeiibbee..

Kapcsolódó

webcímek:

•
WWW.ARCHICO.HU

• 
WWW.DICOM.HU

• 
WWW.GLOBEINFO.HU

• 
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• 
WWW.KPMG.HU

• 
WWW.MEK.HU

• 
WWW.MONTANA.HU

• 
WWW.OMA.HU

• 
WWW.SCANSOFT.HU

•



A  J E L E N B E N A J Ö V Ô

A hosszú távra tervezô vállalati, valamint in-

formatikai vezetôk számára kulcskérdés, hogy

képesek-e az üzleti stratégiájukhoz (ha van) leg-

jobban illeszkedô, azt leginkább kiszolgáló infor-

matikai stratégiát készíteni. Gartner-elemzôk

szerint ehhez tudniuk kell, mely üzleti

lehetôségek informatikai támogatásával képesek

a legjobb üzleti eredményeket elérni. Ugyanak-

kor az informatikát az alapszolgáltatásba integrá-

ló vállalatoknál (pl. távközlési és pénzügyi szek-

tor) – az AAM olvasatában – ma már az informa-

tikának a vállalati stratégiára gyakorolt hatása is

felvetôdik, vagyis hogy az informatika legújabb

eredményeit alkalmazva milyen új szolgáltatá-

sok, termékek válnak bevezethetôvé. Szintén az

AAM megfogalmazásában az informatikai straté-

gia célja a vállalati jövôkép, az üzleti stratégia, 

a felhasználói igények és az informatika produk-

tumai közötti összhang megteremtése.

Ahol van informatikai stratégia, ott egysége-

sebb lehet – a technológia, az alkalmazások és

maga a szervezet tekintetében is – az informati-

kai környezet, de javulhat a vállalaton belül egy-

mást kevésbé toleráló üzleti és informatikai szer-

vezetek közötti kommunikáció, egyértelmûbbé

válhatnak az egymás iránti elvárások, s így 

könnyebbé válhat az ezeknek való megfelelés.

Az IT-stratégia kialakítása során nem csupán 

a hazai és a nemzetközi trendek, illetve techno-

lógiák válnak ismertté, de maga a belsô IT-

szervezet is. Ez utóbbi kapcsán kiderülhet,

megfelelô-e az üzleti stratégia ismeretében az 

üzleti területek informatikai támogatottsága, s ha

nem, azon hogyan célszerû változtatni, illetve

mely üzleti képességek megtartásához, esetenként

megszerzéséhez elengedhetetlen az IT-

támogatottság. De a vállalati IT jelenlegi

erôsségeinek és gyengeségeinek felmérésében is

segíthet, ha a cég informatikai stratégia kialakítá-

sára törekszik. Megítélhetôvé válik a jelenlegi IT-

környezet mûködési hatékonysága és eredményes-

sége, illetve annak meghatározása is, hogy milyen

szerepet töltsön be az informatika a vállalat életé-

ben. Ez az összegzés az AAM-tôl származik, de

nem sokban tértek el tôle más tanácsadók sem.

A Z É R I N T E T T E K

Az informatikai stratégia szükségességének

négy legfontosabb érveként az IFUA Horváth &

Partner e témával foglakozó konferenciája 

a következôket jelölte meg: az informatika hatá-

sát valamennyi stakeholderre, azaz érintettre (ld. 

a táblázatot); elsôsorban a versenyszféra szerve-

zeteinél kritikus sikertényezôként való megjele-

nését; az éves szinten ráfordított jelentôs összege-

ket; valamint stratégiai jelentôségû eszköz voltát.

A cégvezetés az informatikai stratégiától

elsôsorban az üzleti stratégiát eredményesen tá-

mogató, költséghatékony informatikát vár, míg

az IT-vezetô a kiszámítható felhasználói igények

szakértô csapatra és áttekinthetô infrastruktúrára

alapozott teljesítésében reménykedik. Mivel az

üzleti célokat kell kiszolgálni, ehhez
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Megítélhetôvé

válik a jelenle-

gi IT-környezet

mûködési 

hatékonysága

és eredmé-

nyessége...

Célkeresztben (I.)
Az iinnffoorrmmaattiikkaaii ssttrraattééggiiaa lélektana

TTööbbbb oollyyaann üüzzlleettii iinnffoorrmmaattiikkaaii mmeeggoollddáásstt iiss kköörrbbeejjáárrttuunnkk aazz eellmmúúlltt 22-33 éévvbbeenn,, aammeellllyyeell kkaappccssoollaattooss ddöönn-
ttéésseekknneekk nnaaggyyvváállllaallaattii,, ddee aakkáárr áállllaamm- ééss kköözziiggaazzggaattáássii sszziinntteenn iiss hhoosssszzaabbbb ttáávvúú üüzzlleettii ééss aannnnaakk aalláárreennddeelltt
iinnffoorrmmaattiikkaaii ssttrraattééggiiáátt kkiisszzoollggáállvvaa kkeellll mmeeggsszzüülleettnniiüükk.. MMaaggaa aa ssttrraattééggiiaa kkéérrddéésskköörree aazzoonnbbaann mmiinnddeeddddiigg
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mindenekelôtt a helyzetértékelést – vagyis az 

üzleti stratégiából fakadó követelmények és az

informatika jelenlegi helyzetének felmérését –

kell elvégezni.

Az üzlet és az informatika – a stratégia kiala-

kítása elôtti, közbeni és utáni – kapcsolata a stra-

tégia teljesülése érdekében alapvetô fontosságú.

Ezért például a magasabb szintû piaci orientáció

által megkövetelt új gondolkodásmódnak nem il-

lik a vezetôk szintjén sokkal korábban meghono-

sodnia, mint a szervezet egészében, mert 

a vezetôk és a vezetettek nem fogják egymást ér-

teni, s az így keletkezô kommunikációs zavar 

a stratégia meghiúsulásához vezethet. A vezetôk

és a szervezet kapcsolatának szintjén maradva a

siker zálogaként említhetô a központ és a divízi-

ók, illetve a globális és a helyi stratégiák össze-

hangolása, valamint a szervezet kommunikációs

szokásainak és lehetôségeinek figyelembevétele.

S T A R T K Ô

Ahhoz, hogy a késôbbi lapszámokban feltér-

képezett hazai helyzet, illetve a fejlôdés szintje

összehasonlítható legyen, az említett konferenci-

án elhangzottakra támaszkodva egy 1999-ben

készült felmérést vettünk viszonyítási alapul.

Eszerint míg 1996-ban a hazai vállalatok 27%-a

rendelkezett informatikai stratégiával, addig

1999-ben ez az arány már csak 22% volt, és eb-

ben az idôszakban 64%-ról 50%-ra csökkent az

informatikai fejezetet is tartalmazó általános vál-

lalati stratégiák aránya. Ugyanakkor a felmérés

jelentôs, kétharmados átfedést állapított meg az

önállóan és a vállalati stratégia részeként is infor-

matikai stratégiát készítôk táborában. Az infor-

matikai stratégia három elemét – a „hogyant” 

firtató, az alkalmazásokra vonatkozó információ-

rendszert (IR), a megfelelô technológia kiválasz-

tását szolgáló információtechnológiát (IT) és 

a „miértre” választ adó információmenedzsmen-

tet (IS) – tekintve a felmérésben 85%-kal az IT

vitte a prímet.

K O N K R É T E R E D M É N Y

Az informatikai stratégia kialakításán az

AAM segítségével már átesett cégek véleménye

szerint a tisztábban láthatóvá váló célnak

köszönhetôen mederbe terelhetôk lettek az ad

hoc jellegû fejlesztések, illetve könnyebbé vált 

a végrehajtáshoz szükséges költségvetés jóváha-

gyása is.•FEKETE GIZELLA
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I N F O R M A T I K Á V A L

Stakeholderek Informatikai érintettség
Gyártók Technológia, standardok
Vevôk Elvárások, 

fogyasztói magatartás
Alkalmazottak Elégedettség, 

munkakörülmények
Menedzsment Információ, irányítás
Közigazgatás Szabályozások, jogi környezet
Üzleti felhasználók Standardok, elvárások
Szállítók Integráció, hálózatok
Versenytársak Új termékek, piacok, üzletágak



H O L T A R T I T T H O N ?

A tanácsadók közül többen is úgy érzékelték,
hogy a két évvel ezelôtti helyzethez képest hazánk-
ban nincs komoly elôrelépés az informatikai
outsourcing területén. „Ennek a kihelyezéssel
szembeni idegenkedés mellett az ár is az oka: a ke-
vés nagy outsourcing-megoldás miatt ma még nem
érvényesülhet a szinergia okozta árcsökkenés” –
mondta az AAM tanácsadója, BODNÁR LÁSZLÓ.
„Még mindig hiányzik a kritikus tömeg,
kevés a hazai sikertörténet és a megfelelô publiká-
ció – véli DR. DRÓTOS GYÖRGY, a német tulajdonú
IFUA Horváth & Partner üzletiterület-vezetôje –,
legalábbis ami a tisztán magyarországi piaci kapcso-
latra épülô, tehát nem közös tulajdonosi szerkezet-
bôl vagy globális együttmûködésbôl fakadó
outsourcing-ügyleteket illeti.” Közben az IT-
outsourcing kínálata is differenciálódott: megjelen-
tek olyan speciális szegmensek, mint pl. a business
process outsourcing vagy az ASP, így az aránylag
kevés referencia sok szolgáltató és szolgáltatási
konstrukció között oszlik meg. Akármelyik szeg-
menset nézzük, az ajánlott szolgáltatási színvonal
általában magasabb annál, mint amit a jelenlegi bel-
sô informatikai szervezet nyújtani tud (és amellyel
persze a felhasználók gyakran elégedetlenek), így
az outsourcing-ajánlatok jellemzôen drágábbak az
aktuális belsô ráfordításokkal összehasonlítva.
„Ma a külföldi cégek többnyire a távol-
keleti országokkal konkuráló gyártóbázisnak
használják Magyarországot, ami esetenként irra-
cionális versenyhelyzetet teremt” – mondja az
Atos Origin Outsourcing Line of Services igazga-
tója, REGULY ZOLTÁN. „Irracionális a nyugati 
országokra gazdaságosan testre szabott
outsourcing-konstrukciót lokalizálás nélkül 
Magyarországra hozni, és persze elvárni az 
50-70%-os költségcsökkenést.”

FARKAS GÁBOR az Accenture-tôl egy francia ét-
terem hasonlatával élve úgy látja, hogy a fogás
szemre ínycsiklandozó, de megkóstolása további
bátorságot igényel, mert még az összetevôk isme-
retében is csak a falatot bekapva és megrágva, az-
az kipróbálva érezhetô a tényleges zamat, a valódi
íz – vagyis az, amiért az ember egy jó hírû étte-
rembe megy. Az outsourcingba mégis belevágó
cégek már a szerzôdés elôkészítési szakaszában
rájönnek, hogy milyen kevéssé ismerik saját válla-
latukat, szervezetüket...
Az elemzôcégek elôrejelzései – mondja CSAPÓ

SÁNDOR, a MÁV Informatika Kft. Mûszaki Üzleti
Egységének igazgatója – ugyan rendszeresen az
outsourcing felfutását jósolják, de ez az IT-
szolgáltatásfajta lassabban gyûrûzik be Magyaror-
szágra, ahol ma még inkább az outtasking, az infor-
matikai feladatok némelyikének kiadása ívik. Ez
jobban kézben tartható, a felhasználói oldalon ki-
sebb kiszolgáltatottságot, míg a szolgáltató eseté-
ben kisebb költséget, befektetést jelent. Ráadásul
nem hosszú távú szerzôdések jellemzik, így elége-
detlenség esetén egyszerûbb és gyorsabb a szolgál-
tató cégek ismételt versenyeztetése. Az elmúlt 
idôszakban született nagyobb, ma még az idô rö-
vidsége miatt nem minôsíthetô hazai üzletek 
Csapó szerint helyenként érdekes átmenetet képez-
nek az outsourcing és az akvizíció között.
Hogy az eddig végrehajtott dealek nem felel-
tek meg minden paraméter tekintetében az elvá-
rásoknak, azaz a szolgáltatás nem lett olcsóbb
vagy legalább jobb minôségû, annak legtöbb eset-
ben a hibás elôzetes felmérések az okai – véli
Bodnár László. A kihelyezni szándékozók ritkán
kérnek tanácsadói segítséget, de ha mégis, nem
kellô mélységig tárják fel a kiindulásként szolgáló
körülményeket. S mert az outsourcing-tárgyalások
alapját képezô információk így nem a valóságot
tükrözik, a végeredmény elhibázott lesz.
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A fokozódó versenyhelyzet következtében
elôtérbe kerülô rendezô elv, a minôsített szállítók
iránti keresletnek a „mérési kedvre” gyakorolt fo-
kozó hatása és az EU-n belül meglévô cégkultúra
egyaránt kedvezô hatással lehet az outsourcing
hazai terjedésére – véli Bodnár.
Az idehaza ma még sok helyen dívó „az IT
csóválja a gazdasági szervezetet” modell ott nem
lesz mûködôképes. Így amennyiben az IT nem
tud a gazdasági szervezet egyre magasabb szintû
elvárásainak megfelelni, a folyamatok az elváráso-
kat teljesíteni képes outsourcing-megoldások irá-
nyába tarthatnak.

H A Z A I S Z E M L É L E T ,  
H O Z Z Á Á L L Á S ,  S Z O K Á S O K

„Idehaza a cégvezetôket tekintve még azonos
filozófián nyugszik a gép és az információ birtoklá-
sa” – véli az Accenture-tôl Farkas Gábor. „A hasz-
nálat szempontjából ugyan a gépen lévô információ
helytôl függetlenül a megbízóé, de Magyarországon
s ezen belül is a termelôi szférában a mérnökök kö-
rébôl kiemelkedett vezetôi generáció a kézzelfog-
ható fizikai valóságot helyezi elôtérbe.”
Dr. Drótos György úgy véli, hogy a hazai elsô
számú vezetôk hajlamosak a végletes megoldáso-
kat (teljes körû insourcing vagy outsourcing) és 
a kérdés gyors, „egyszer s mindenkorra történô”
rendezését elônyben részesíteni a szelektív, idô-
ben jobban elhúzódó, folyamatos visszacsatolások-
ra alapozott kihelyezésekkel szemben, pedig a tu-
dományos igényû IT-outsourcingkutatások rendre
ez utóbbi gyakorlat sikerességét támasztják alá. Ez
a magatartás elsôsorban mégsem a hazai vezetô-
ket minôsíti, hanem azt a helyzetet, amelyben ôk
gyakran a belsô informatikai szervezet és a poten-
ciális külsô szolgáltatók kettôs nyomásának van-
nak kitéve, s döntéseiket kellô fogódzó híján
kénytelenek az erôsebbnek tûnô fél érdekei sze-
rint vagy intuitív alapon meghozni.
A szervezeteknek alapkompetenciájukat te-
kintve el kellene dönteniük, merre haladnak,
hogy a cél elérése érdekében rendezett folyamata-
ikhoz hozzárendelhetôk legyenek a szükséges
szolgáltatások, illetve azok esetleges kihelyezése
is. „Ezután kell a kihelyezés formáján gondolkod-
ni – mondja Bodnár –, ami lehet hosting, egy pro-
fi szolgáltatóval közös joint venture, esetleg teljes
kihelyezés, vagy marad belsô, de teljesítményori-
entált és mért szolgáltatás. A szolgáltatás szintjé-
nek mutatóit azonban mindegyiknél mérni kell,
amit a hazai gyakorlatban feleslegesnek tartanak a
cégvezetôk, mert nem látnak mögötte határozott

célt. A kontrollerek az outsourcing leglelkesebb
hívei, hiszen ebben a formációban – de a belsô
SLA-k esetében is – tisztázott a költséggazda, pon-
tosak a hozzájuk érkezô adatok, így a közremûkö-
désükkel készülô elôrejelzések is; ôk azonban
nem döntéshozók ebben a témában.”
Bodnár szerint az sem kedvez a hazai IT-
outsourcingnak, hogy elsôsorban egy erre a célra
alapított leányvállalatba való informatikakihelyezést
értenek alatta, aminek nem titkolt célja, hogy a le-
ányvállalat idôvel több megbízó számára szolgáltat-
va anyacégének is olcsóbban kínálja szolgáltatásait.
Az elv jó, problémát az okozhat, hogy uralkodik az
a téves szemlélet, miszerint ezáltal a tulajdonos
cégnek nyújtott szolgáltatások színvonala csökken.
A cégvezetôktôl az informatikára elhangzó sok
panasz ellenére leginkább ôk ódzkodnak a kihelye-
zésétôl – véli Bodnár László –, hisz sokukat sokkol-
ja az informális csatornáiktól ôket megfosztó „egy-
ablakos” kiszolgálás, belsô informatikájuk csaknem
teljes leépülése, amit legtöbbjük érzelmileg egy kül-
sô cégnek való kiszolgáltatottá válásként él meg.
Az outsourcing helyes értelmezéséhez megfelelô
cégkultúra kell. Ha ez nincs, nem szabad kihelye-
zésen gondolkodni. „Sajnos a hazai cégek jelentôs
hányada nem ismeri értékeit, nincs mindenre –
szellemi és fizikai javakra, HR-re stb. – kiterjedô
leltára. Nem tudja, milyen szinten kap, vesz, tart
fent házon belül szolgáltatásokat, így azok árát sem
ismeri, és az adatok hiánya miatt – pró és kontra
egyaránt – nehéz érvelni az outsourcing létjogo-
sultságát illetôen. Ez jó alap lenne akár ahhoz is,
hogy idehaza elemzés készüljön arról, hogy a kihe-
lyezéseknél a közepes méretû hazai cégeknek me-
lyik pontig érné meg elgondolkodni informatikai
fejlesztéseik vagy stratégiaváltásuk alkalmával ezen
az alternatíván” – mondja Bodnár. Farkas Gábor is
ezt a nézetet osztja. Kevés cégnek van reális képe
az egyes funkcionális területek bekerülési költségé-
rôl. Gyakori a házon belüli elszámolási hiányosság
vagy éppen redundancia, nem feltártak a rejtett
költségek, kevés helyen ismert a HR-gazdálkodás
adó- és költséghatékonysága. Költséghatékony
outsourcingban ezek átláthatóvá tétele nélkül nem
érdemes gondolkodni.
„Nem könnyû a valamilyen szinten meg-
maradó belsô informatika helyzete sem” – mond-
ja az AM-IT Rt. már mindkét oldalt kipróbált ve-
zérigazgatója, KOCZKÁS LÁSZLÓ. Nehéz a közpon-
tilag menedzselt, illetve a helyi igényeket kielégí-
tô, elszigetelt, s így kevésbé vagy egyáltalán nem
kontrollálható megoldások közötti egyensúly meg-
teremtése. A felsô menedzsment az elôzôben, míg
a felhasználó az egyedi igényeit kiszolgáló helyi



megoldásokban érdekelt. Az outsourcernek vi-
szont a standardizálás a feladata, s hogy ne váljon
feleslegessé, érdeke, hogy ne épüljenek ki redun-
dáns – esetenként szigetszerû –, gazdaságtalan, 
a standardizációra is káros belsô „vállalkozások”.

P O T E N C I Á L I S K I H E L Y E Z Ô K

MORVAY GÉZA, a KPMG partnere szerint
elsôsorban a tôzsdén lévô cégek érdeklôdnek a ki-
helyezés iránt, a börze által figyelt mutatórendszer
sajátosságai miatt, de a kihelyezendô területek kö-
rül már van némi bizonytalanság, mint ahogy arra
sincs mindig egyértelmû válasz, hogy mit is várnak
pontosan a kihelyezéstôl. „Mivel a core businessre
koncentrálni kívánók körében – ahol nem akarnak
a versenyelônyt nem növelô tevékenységre
erôforrást fordítani – merül fel elsôsorban az
outsourcing kérdése, a stratégiai szempontoknak
kellene dominálniuk, ezért a potenciális megbízók-
nak outsourcing-stratégiára van szükségük.”
KÓKAI DÁVID, a T-Systems Debis Business
Line menedzsere az alábbiak szerint rendszerezte
az egyes kihelyezésfajták potenciális
megrendelôit:
• a hazai kis- és középvállalatok többnyire a be-
szerzési potenciált helyezik ki, hogy egy ebben 
futó cégen keresztül nagyobb kedvezményeket
tudjanak a vendoroktól kicsikarni;
• a tipikus magyar közép- és nagyvállalatoknak
viszont általában már van többé-kevésbé jól
mûködô s ezért szétszabdalni nem érdemes infor-
matikájuk, így esetükben desktopszinten a volu-
menpotenciált, midrange esetén – mert erre nem
éri meg szakembert fenntartani – a személyzeti
potenciált, míg a mainframe-eknél a lehetséges
hardverszinergiákat lehet az outsourcing kapcsán
kihasználni;
• a multik pedig egyrészt expanziós regionális
tervekkel bíró, magyar központú cégek, másrészt
külföldiek, s így a döntés az outsourcingról több-
nyire a tôlünk távoli központjaikban születik. 
Regionális szinten – a kiszolgáltatottság csökkenté-
sére, vagy mert nem találnak helyben megfelelôt –
több outsourcerrel dolgoznak. Ez utóbbi – mert
egyik szolgáltató sem érezheti magát nyeregben,
ezért az SLA-k betartására mindegyikük kényesen
ügyelni fog – a megrendelô számára elônyös lehet.
A szabványos megoldások terjedésével (le-
gyen szó kliensgépekrôl, hálózati eszközökrôl
vagy üzleti szoftverekrôl) az outsourcing indokolt-
sága folyamatosan növekszik. Amennyiben több
potenciális megbízó összefog, és közös igénnyel
lép fel, az outsourcing még kifizetôdôbbé válik.

Ennek lehetôsége folyamatosan fennáll az állam-
és közigazgatásban, illetve általában a közszolgá-
lati szektorban; talán már nem kell sokáig várni
arra, hogy végre kihasználásra is kerüljön. Egyre
több továbbá az olyan szervezet, ahol a szigorú
költséghatékonysági szempontok helyett inkább
az alaptevékenységre és az alapvetô képességekre
való koncentrálás érdekében döntenek az infor-
matika kihelyezése mellett.
Ha funkcionális területenként vizsgáljuk 
a potenciális megbízókat, a bankok – elsôsorban
biztonsági okokra hivatkozva – még mindig tá-
volságtartók. Az államigazgatás, bár állandóan
napirenden tartja – valószínûleg a belsô folyama-
tok ehhez szükséges rendbe tételétôl való ódzko-
dás miatt –, a megvalósításig még egy kormány-
ciklus alatt sem jutott el. A multinacionális 
cégeknél pedig az anyavállalat stratégiája a mérv-
adó – hangzik Bodnár László sommás összegzése.
„Ugyanakkor a nyugati demokráciákban, pl.
Nagy-Britanniában, a tb területén, az üzleti folya-
mat kihelyezésén túl a platform- vagy
alkalmazáskihelyezés sem ritka. Jó szerzôdés ese-
tén a négyéves kormányciklus sem lenne az
outsourcing ellensége, ha ez utóbbi a közigazga-
tás adott területén hozza a legjobb gyakorlatot, és
szinkronban van az EU-csatlakozással.”
„A közigazgatás óriási volumenû elszámo-
lásának ismétlôdô, tranzakcionális feladatainak
kihelyezésébôl az állam jelentôs elônyöket élvez-
ne, s így az állampolgárok (adófizetôk) és a szol-
gáltatók is. Ugyanakkor a közigazgatásban
elterjedô outsourcing-gyakorlatnak – az ottani vo-
lumenek által generált kedvezôbb árak miatt – jó
hatása lehetne az üzleti területek outsourcingjára
is” – véli Farkas Gábor.

E L Ô N Y B E N R É S Z E S Í T V E

Néhány szót érdemes arról is ejteni, hogy ma
mit helyeznek ki szívesebben a hazai cégek.
A számítástechnikától távolabb álló ipari terü-
leteken ROHÁLY GÁBOR, a HP Managed Services
üzletág-igazgatója úgy tapasztalja, hogy a PC-fel-
ügyeletet belügynek tartják, de a szerverekhez
már keresnek szakértelmet. Annak ellenére, hogy
a cégek gyakorlatilag már nem tudnak nélküle lé-
tezni, a hálózat még mindig szürke eminenciás. A
vállalatok számára térbeli elosztottsága miatti át-
tekinthetetlensége még a technológiáén is túlmu-
tat. Mostohán kezelik, ezért egy hálózati audittal
még a viszonylag tisztességesen üzemeltetett IT-jû
cégek esetében is hosszú tennivalólistát lehetne
kiállítani. Az IT-tôl távol esô alaptevékenységû
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vállalatoknál épp ezért elsôsorban ezeket adják ki,
más kérdés, hogy az említettek miatt nincs 
könnyû dolga a szolgáltatónak.

S Z E R E P L Ô K É S S Z E R E P E K

A megbízónak – mivel a szerzôdéskötési sza-
kaszban a nyertes szolgáltató álláspontja általában
megmerevedik – már a tenderszakaszban meg kell
tudni határoznia, mit köt meg, és miben hagy ma-
gának játékteret. Az árstruktúrának fix és opcioná-
lis, illetve mennyiség- vagy minôségfüggô eleme-
ket is kell tartalmaznia, és a változtatások kezelé-
séhez szükséges mechanizmust is rögzíteni kell a
szerzôdésben. De a mechanizmusnak kell kezelnie
a szolgáltató minôségi alulteljesítésének konzek-
venciáit, és a szerzôdésben a minôségjavulást is le-
het motiválni. A büntetés/jutalmazás rugalmas ke-
zelése ugyancsak meghatározott a szerzôdésben.
Mivel „élô” szerzôdésekrôl van szó – hang-
súlyozza az Atos Origintôl Reguly Zoltán –, azok
folyamatosan változhatnak. A szolgáltató például
javaslatot tehet korszerûbb s így az ô oldalán 
egyszerûbb üzemeltetésû, a megbízónak viszont
esetleg változatlan áron magasabb szolgáltatási
szintet, nagyobb biztonságot jelentô rendszer 
bevezetésére.
„A szolgáltató költségcsökkentésre vonat-
kozó változtatási ajánlatai gyakorlatilag mindig el-
fogadtathatók” – mondja a HP-tôl PETRICSEK

ÁDÁM. „Nem kell sok energiát befektetnünk azok
esetében sem, amelyek bevezetésével egyszerûsö-
dik a felhasználók munkája – ilyenek például a ri-
portok hatékonyabb vagy költséghatékonyabb for-
mában való lekéréséhez szükséges informatikai
munkafolyamat-változtatások. A jelentôs költség-
növeléssel nem járó technológiai fejlesztés ellen
sincs komolyabb hadakozás, azonban az ár itt már
a felek által a szerzôdésben elôre definiált változta-
tási folyamat végeredménye. A szolgáltatás indulá-
sakor – mivel gyakran beruházásigényes – nehe-
zebb az elfogadtatás, de ha kimutatható, hogy ké-
sôbb, esetleg a szolgáltatási díj csökkenését maga
után vonva költségcsökkentéssel jár, vagy hatéko-
nyabbá válik a mûködés, már kisebb az ellenállás.”
KISS TIBOR, az IBM Magyarország stratégiai
outsourcing-menedzsere szerint a magas induló
költségek miatt az outsourcer tevékenysége kez-
detben csak veszteséget termel. Ennek megtérülé-
se, majd nyereségbe fordulása is egyike a hosszú
távú szerzôdések okainak. „A forrásmegtérülés
legnagyobb ígérete az emberek hatékonyabbá vá-
lásában van, ezért nem tôlük megválva, hanem
tudásuk és képességeik fejlesztésébe sokat invesz-

tálva kívánjuk elérni a késôbb költségcsökkenéssel
járó hatékony mûködést” – mondja. A kezdeti
költségek másik jelentôs hányada a hatékonyabb
szolgáltatási infrastruktúra érdekében tett techno-
lógiai beruházásokra megy el, ide tartoznak példá-
ul a helpdesk és a hálózat fejlesztése érdekében
tett befektetések.
A kezdeti veszteségeket többek között 
a minél nagyobb méretû standardizációval lehet
behozni, illetve csökkenteni. Kókai Dávid elmon-
dása szerint egy meghatározható IT-büdzséjû
megrendelô durván 10 százalékos megtakarítást
szeretne az outsourcing révén elérni, s ennek
megfelelôen szabja meg annak árát, míg a szolgál-
tatói oldalon az iparági standard profit évi 12,5%.
„Így a megrendelô elégedettségéhez az eredeti
költségszint háromnegyedén kell tudnunk hosszú
távon, folyamatosan szolgáltatnunk. Ehhez eszköz
a standardizálás.” Kókai szerint 5-6 év alatt térül
meg a szolgáltató beruházása, mivel azt – a szin-
ten tartás, illetve az emelés miatt – évente meg
kell ismételni.
Egy megbízó több szolgáltatóval is dolgozhat.
„Ha nem versenytárs, vagyis nem azonos profilú 
a két outsourcer, és jól definiáltak a felelôsségi 
körök – mondja Petricsek Ádám –, akkor kedvezô
szimbiózis alakulhat ki. Így jól megfér egymás
mellett a helpdeskben és contact centerben profi
szolgáltatóként a Sykes és a back-office szolgálta-
tást nyújtó HP.
A helpdesk-kihelyezésekrôl szólva ERDÔS

IVÁN a Synergon Rt.-tôl úgy látja, komoly kérdés,
sikerül-e az ügyfél bôrébe belebújva úgy kezelni 
a problémákat, megválaszolni a kérdéseket, hogy
nem látjuk, halljuk, éljük meg, mi történik a meg-
bízónál. Ezért ragaszkodnak a felhasználók a hely-
színi helpdeskhez, úgy gondolván, hogy ahhoz 
a helyismereten túl a felhasználók személyes is-
meretére is szükség van. A szolgáltatók szakmai
mohósága miatt idehaza nem árt hangsúlyozni –
folytatja Erdôs –, hogy a megbízónak mely tevé-
kenységeket semmilyen körülmények között nem
lenne szabad kihelyeznie. Ezek egyike az informa-
tikai stratégia, aminek kialakításához lehet, sôt
gyakran kell is a tapasztalatlan felhasználónak ta-
nácsot kérnie, de mivel hibás döntés esetén alap-
vetô üzleti tevékenysége kerülhet veszélybe, a fe-
lelôsséget a cégmenedzsmentnek kell viselnie. 
A vállalat szolgáltatóinak menedzselését és folya-
matos beszámoltatását szintén házon belül kell
tartani. Az USA-ban egyre komolyabban veszik az
ezzel foglalkozó, a szolgáltatókat menedzselô 
specialisták feladatkörét. •
FEKETE GIZELLA
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Édes-keserû terhek
Beszámoló a Távközlési és Projekt
Menedzsment Fórumról (I.)
HHooggyyaann ééllnneekk mmaannaappssáágg sszziimmbbiióózziissbbaann aa hhaaggyyoommáánnyyooss,, hhiieerraarrcchhiikkuuss sszzeerrvveezzeetteekk aa vveerrsseennyysszzfféérraa vváállllaallaa-

ttaaiinnááll áállllaannddóóaann jjeelleenn lléévvôô ééss mmaa mmáárr aa kköözziiggaazzggaattáássbbaa iiss bbeeóóvvaakkooddootttt iinnffoorrmmaattiikkaaii,, ttáávvkköözzllééssii pprroojjeekktteekk-

kkeell?? HHooggyyaann fféérr mmeegg eeggyyüütttt eezz aa kkéétt,, llááttsszzóóllaagg eellttéérrôô sszzeerrvveezzeett?? HHooggyy llááttjjáákk aa vváállllaallaattookk –– nneevveezzeetteesseenn 

aa kköözzüüzzeemmeekk,, aa ttáávvkköözzllééssii ccééggeekk,, aazz áállllaamm- ééss kköözziiggaazzggaattáássii sszzeerrvveekk,, iilllleettvvee aa ppéénnzzüüggyyii sszzeekkttoorr –– vveezzeettôôii 
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A projektek mindenképpen valamiféle „ille-
téktelen behatolást”, törést jelentenek a többé-
kevésbé kiforrott, jó esetben folyamatok mentén
szervezett vállalatok, illetve azok mûködése és
hierarchikus rendje tekintetében. Az abban részt
vevôk számára rész- vagy teljes munkaidôben, il-
letve munkaidôn túl, a korábbitól eltérô tevé-
kenységként, esetenként pluszteherként jelent-
keznek a rendszerbevezetésekkel, olykor épp 
a folyamatok átalakításával kapcsolatos feladatok
– hangsúlyozta KÓRÁSZ TAMÁS menedzser 
a KPMG Consultingtól. Tapasztalataik szerint 
a projekttagok és -vezetôk allokálása mellett leg-
alább olyan fontos, hogy a projekt meghatározó
szereplôinek – ideértve a megrendelôt, a szpon-
zort és mindenekelôtt a vezetôt – milyen elgon-
dolásaik vannak a projekt menedzselésével,
módszertani alátámasztásával kapcsolatban. Atti-
tûdjük ugyanis döntôen befolyásolja a projekt
módszertani megközelítését.
Az elôadás során ismertetett példából levont,
elsôsorban a módszertanok alkalmazására vonat-
kozó tanulságok minden informatikai projekt
résztvevôi számára hasznosíthatók. A módszer-
tanok korlátozás és adaptáció nélküli alkalmazása
számos buktatót rejt magában, hangsúlyozta Kó-
rász, ezért a projekt felépítését – a résztvevôk is-
meretei, tapasztalatai és elvárásai figyelembevéte-
lével – a metodológiák ügyfélre szabásával kell
kezdeni. A projekthez mindenképpen a vállalati
helyzethez illeszkedô filozófiájú módszertan alkal-
mazását javasolja, s emellett csak mérsékelt forga-
tókönyv/eszköztár jellegû „mankó” használatát.

C I O - S Z E R E P

Az informatikai projektek másoktól való meg-
különböztetéséhez a META Group hazai képvise-
letét ellátó Startis Kft. adott elôadásában kapasz-
kodót. A META Group elôrejelzése alapján 2004-
2005-re a globális vállalatok 40%-a – a mai 7% el-
lenében – információs üzletté válik, s egyre na-
gyobb mértékû lesz az IT alapú üzleti innováció.
Ezeknél a vállalatoknál a CIO a cég felsô vezeté-
sének az IT-lehetôségek üzleti hasznosításáért fe-
lelôs tagja, s így cégszinten az az optimális, ha üz-
letileg is ô felelôs az IT-n alapuló projektekért. Így
mindig meg kell nézni az IT alapú projektötletek
üzleti értékét s az üzleti stratégiában megfogalma-
zott célokhoz való kapcsolódását. Ugyancsak so-
kat nyom a latban az üzleti és IT-érdekeltek prefe-
renciája, illetve véleménye is. Alapvetô hiba, ha
az üzleti területek vezetôi üzleti projektnek titu-
lálva a területüket és mûködésüket érintô infor-

matikai bevezetéseket, abból kirekesztik az IT-t.
Mivel minden informatikai projekt egyben üzleti
projekt is – hiszen érinti annak mûködését –, csak
az üzletet az IT-vel összekötô, „mindkét nyelvet
beszélô” CIO közremûködésével lehet sikeres. Ha
ehhez nincs megfelelô CIO, akkor fel kell venni,
de remélhetôleg a fejlett gazdaságok nagyvállala-
taihoz hasonlóan Magyarországon is tendenciává
válik, hogy a belsô területi vezetôk, nem pedig 
a számítóközpont, illetve az IT üzemeltetôi vál-
nak idôvel a legjobb CIO-kká.

S Z E K T O R F Ü G G Ô

T A P A S Z T A L A T O K

A felsô vezetôi projektmenedzsment-elvárá-
sokról és -igényekrôl a közszolgáltatás, az állam-
és közigazgatás, a távközlés és a banki szféra egy-
egy prominens képviselôje osztotta meg a résztve-
vôkkel gondolatait. A szigorú, hierarchikus szer-
vezetként tevékenykedô Magyar Villamos Mûvek
Rt. mûködésében – az alkalmazott technológiák-
ból adódóan is – sok a projekt jellegû vonás, jelez-
te a cég telekommunikációs fôosztályának vezetô-
je, AGÁRDI FERENC. Így a projektmenedzsment
módszertana a napi mûködés részeként értelmez-
hetô. Ennek következtében a felelôsségek egyér-
telmû meghatározása mellett – a megfelelô határ-
idôk és költségek szigorú szinten tartása miatt – 
a döntési kompetenciák megfelelô elosztása, illet-
ve összehangolása a legfontosabb.
A közigazgatásban még „bevezetési fázisánál”
tart a projektszemlélet – jelezte „Az év projekt-
menedzserének” megválasztott DEMÉNYNÉ

PROJEKT: adott cél elérése érdekében végrehajtott
tevékenységsorozat.

A PROJEKT CÉLJÁVAL SZEMBENI KÖVETELMÉNYEK:
a vállalat stratégiai céljaiból levezetettnek, ponto-
san megfogalmazottnak, vagyis egyértelmûnek,
paraméterekkel meghatározottnak, vagyis a telje-
sülés szempontjából (is) mérhetônek, határidô- és
költségkötöttnek kell lennie.

A PROJEKTTEVÉKENYSÉG LEGFÔBB JELLEMZÔI:
komplex ismeretigény (mûszaki-technikai, üzleti-
piaci, közgazdasági-pénzügyi, jogi-szabályozási),
több szervezeti egység/vállalat részvétele (partne-
rek, beszállítók, ügyfelek), egyedi, nem rutinsze-
rû – s így ezekhez képest kockázatos – tevékeny-
ségek, stratégiai jelentôségû megvalósítás.



KERTÉSZ KRISZTINA, a BM Központi Adatfeldolgo-
zó és Választási Hivatal helyettes vezetôje. Az 
itteni hierarchikus szervezetek ugyanis ma még
nem teszik lehetôvé kellôképpen gyors és rugal-
mas projektcsapatok felállítását. Mostanában
azonban egyre több olyan igény és feladat fogal-
mazódik meg, amelyre a leghatékonyabb válasz
„a projektek nyelvén” adható. S bár a közigazga-
tás alaptevékenységében a jövôben sem a projekt-
szerû munkavégzés lesz a domináns, az informati-
kai fejlesztések java része már várhatóan a bizo-
nyítottan leghatékonyabb projektformában valósul
majd meg.
A pénzügyi szektort képviselô PAP GYULA, az
OTP Bank Rt. vezérigazgató-helyettese elmondása
alapján az olyan stratégiai célok, mint az ügyfél-
szám megtartása, növelése és a kiszolgálás színvo-
nalának emelése, gyakorlatilag csakis folyamatos,
egymással párhuzamosan futó projektekkel telje-
síthetôk. Azonban minden projekt mögött üzleti,
üzletpolitikai indíték áll – hangsúlyozta Pap Gyula
–, tehát soha nem beszélhetünk tisztán informati-
kai projektekrôl. A bank vezetése által elfogadott
üzletpolitikában kitûzött célok megvalósítására a
projekt jellegû témakezelés érvényes, függetlenül
attól, hogy új szolgáltatás kialakítását, szervezeti
rend módosítását vagy hatékonyabb információ-
kezelést érintô feladatról van-e szó.
Minden esetben meghatározásra kerül 
a projekt célja, terjedelme, végterméke és költsé-
ge mellett az általa realizálható eredmény, új
rendszerek bevezetése esetén pedig az alkalma-
zásukkal járó elônyök, a projekt szervezete, 
a felelôsségi körök, valamint a projekt ellenôrzé-
sének és dokumentálásának rendje is. A sikeres-
ség kritériumaként a bank többek között 
a projektindulást, a célul kitûzött folyamat-újra-
szervezés megvalósulását és a beruházás megté-
rülését határozta meg.
A távközlés részérôl DR. PÁSZTORY TAMÁS, a
Matáv Rt. vezérigazgatója vett részt a kerekasztal-
beszélgetésben. Mint mondta, a Matáv mûködés-
fejlesztési tevékenységekre hoz létre projekteket.
Ez történt az olyan nagyobb volumenû szervezeti
változtatások alkalmával is, mint a Matáv alap-
struktúrájának és mûködési rendszerének átalakí-
tása. Projektmûködést választanak bizonyos egy-
szeri szakmai feladatok elvégzéséhez is – erre volt
tipikus példa az ezredforduló-váltás elôkészítése
és zökkenômentes lefolytatása. De az új eljárások,
új megközelítések bevezetésére is a projektek lát-
szanak a legcélszerûbbnek. Ilyen volt a korszerû
ügyfélkezelési rendszer, valamint az SAP HR-
modul bevezetése is – mondta Pásztory.

Mivel a projektek során érzékelt hibák, hiá-
nyosságok közérdeklôdésre tartanak számot, 
a hallgatóság ilyen irányú információéhségét kielé-
gítve közülük is megemlített néhányat Pásztory.
Csak felsorolásjelleggel a leggyakoribbak: határ-
idôcsúszás és a tervezett költségkeret túllépése,
az eredeti cél és esetenként a stratégia módosulá-
sa, az új célokra történô fókuszálás miatti erôfor-
rás-megvonás.

T É Z I S E K A P R O J E K T -
M E N E D Z S M E N T R Ô L

Az elmélet és a gyakorlat, a módszertanok kö-
rül nem egységes a projektek „lélektanával” fog-
lalkozók véleménye. Ezt tudomásul véve érdemes
a fórum elnökének, PRÓNAY GÁBORNAK a projekt-
menedzsment-módszertan korlátairól és lehetôsé-
geirôl szóló elôadására is egy kis idôt áldozni. 
A vitaindítónak szánt elôadás az „alkalmazzunk-e
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PM-módszertant?” kérdés eldöntését volt hivatott
elôsegíteni. S hogy mindenki biztosan ugyanazt
értse alatta, rögtön két definícióval nyitott.
A vita alapjául szolgáló hét tézis részletes ki-
fejtésére ugyan jelenlegi kereteink nem adnak le-
hetôséget, de hogy érthetôbb legyen, miképpen
vezette le azokból az elôadó a PM szükségessé-
gét, felsoroljuk azokat:
1.) A szolgáltató vállalatoknál a funkcionális és 
a projektmenedzsment hosszú távú együttélésére
kell felkészülni.
2.) Adott szintû vállalati projektbôl csak korláto-
zott számú (max. 6-7) futhat párhuzamosan.
3.) A legfelsô vezetô projektmódszertan-ismereté-

nek, illetve támogatásának hiánya sikertelen pro-
jekthez vezet.
4.) Csak konkrét, mérhetô cél esetén lehet a pro-
jekt sikeres.
5.) Szolgáltató vállalatoknál nem létezik tisztán
informatikai célú projekt.
6.) A projektmenedzsment valójában egy vállalko-
zás, így a projektmenedzserrel szembeni követel-
mények ennek megfelelôk: szakmai és menedzse-
ri tudás, emberi képességek, valamint tapaszta-
lat/gyakorlat.
7.) Az érdekeltségi rendszer felépítése a vállalati
kultúra függvénye.

A tézisek felállítását követôen Prónay össze-
foglalta a PM-nek az üzlet területén, a vállalati,
majd a szervezeti kultúra fejlôdésében, az emberi

erôforrás menedzselésében jelentkezô elônyeit.
Az alábbiakban ezekbôl ragadunk ki néhányat.
Üzleti területen projektmenedzsmentet alkal-
mazva a vállalatok rutinszerû mûködésének meg-
zavarása nélkül, szervezettebben, a hierarchia
csökkenésének köszönhetôen gyorsabban, a költ-
ségkövetés révén pedig hatékonyabban, valamint
észlelhetô és jól kezelhetô kockázattal zajlanak 
a projektek. A vállalati kultúrát tekintve a PM fej-
leszti a különbözô – funkcionális, szakmai és
nemzeti – kultúrák közötti együttmûködést.
Ugyancsak nem elhanyagolható a hatására erôsö-
dô felelôsségvállalás és a fokozódó teljesítmény-
orientáció. A szervezeti kultúrát nézve pedig nö-

veli a projekt szakértôi forrásaként mûködô szer-
vezeti egységek elismertségét, a munkatársak nyi-
tottabbá válnak, s eközben csökken a hierarchia-
fokozás iránti igény.
Az emberi erôforrás menedzselése tekinteté-
ben javít a munkatársak menedzsmentképzettsé-
gén és -gyakorlatán, karrierlehetôséget, valamint
komplex érdekeltségi rendszer iránti igényt te-
remt. Vagyis összefoglalva – mondta Prónay – 
a projektmenedzsment-módszertan segítséget
nyújthat ugyan a versenyképesség megszerzésé-
hez vagy megtartásához szükséges hatékony fej-
lesztések kivitelezésében, de hatásos csakis 
a vállalati környezethez – stratégia, szervezet,
kultúra – illesztve, a felsô vezetés kiemelt támo-
gatásával lehet.•
FEKETE GIZELLA
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Hosszú volt az út annak a hirdetésnek a megje-

lenéséig, amellyel a Financial Times a konferenciát

megelôzô napi számának olvasói találkozhattak a lap

hasábjain. Az Oracle 9i-t népszerûsítô oldalon a cég

állítása szerint jelenleg a „varázsló” terméke a tranz-

akciók gyorsaságát mérô tesztek eredményeként

jobb teljesítményt nyújt az IBM DB2 adatbázisszer-

verénél. Ki gondolta volna mindezt huszonöt évvel

ezelôtt, amikor az IBM berkeiben beszélni kezdtek

az adatbázismodellek egy új válfajáról, a relációs

adatbázis-kezelésrôl! Ezzel csaknem párhuzamosan,

1977-ben LARRY ELLISON, aki azóta is a cég elsô em-

bere, néhány társával elkezdte kidolgozni az Oracle

9i alapjait, amely napjainkra az egyik legnépszerûbb

adatbázis-kezelôvé nôtte ki magát.

Sergio Giacoletto szerint a 9i nemcsak a legnép-

szerûbb, hanem mind teljesítményét, mind egy

tranzakcióra jutó költségét tekintve is a mezôny éllo-

vasa. Az alelnök egy nemrégiben napvilágot látott ta-

nulmányra hivatkozva elmondta, hogy az elkövetke-

zendô két évben annyi információ generálódik, s tá-

rolódik a különbözô informatikai rendszerekben,

amennyi eddig összességében a számítástechnika fél

évszázados történelmében. Ezek után bárki meg

merné kérdôjelezni a hatékony, biztonságos adattá-

rolás szükségességét? Giacoletto elôadását követôen

a sajtó kérdéseire is válaszolt, aminek kapcsán el-

mondta: az Oracle nagyon agresszív marketingpoliti-

kát folytat, melynek meghatározó eleme az ár, még-

hozzá a konkurens termékekénél alacsonyabb ár.

Ezért aztán nem is kell csodálkozni azon az Európá-

ban tapasztalható jelenségen, miszerint a közigazga-

tás terén is egyre népszerûbb az Oracle adatbázis-ke-

zelôje. Legutóbb például a német kormány választot-

ta e-government infrastruktúrájának alapkövéül az

Oracle 9i-t – és nem utolsósorban a Linuxot.

Az Oracle ugyanis – mint Giacoletto elmondta –

nyílt szabványokon alapuló megoldások kiépítésére

törekszik, amelyek emellett még költséghatékonyabb

alternatívát is kínálnak. Ezek után természetesen jo-

gosan merülhet fel a kérdés: ha már a Linux megfe-

lelôen stabil, biztonságos rendszer, akkor miért is ne

használhatnánk hozzá ugyancsak ingyenesen hozzá-

férhetô adatbázis-kezelôt, például az igen népszerû

MySQL-t vagy a Postgrest? Giacoletto, ahelyett,

hogy az elvárt marketingüzeneteket ismételgette vol-

na, azokról az ügyfeleikrôl kezdett beszélni, amelyek

korábban ilyen megoldásokat választottak, majd 

a cég növekedésével, a megbízhatóság és a gyorsaság

iránti igény fokozódásával mégis az Oracle 9i beve-

zetése mellett döntöttek.

Ugyancsak szó esett az Oracle 9i Application

Serverrôl, amelynek újdonságairól következô szá-

munkban részletesen beszámolunk. Elöljáróban

most csak annyit, hogy a második generációs válto-

zatba tetszôleges adatformátum könnyedén beépít-

hetô, s a szervert arra is felkészítették, hogy rajta ke-

resztül mobilalkalmazások fussanak.•
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Huszonöt éves az Oracle 
adatbázis-kezelôje
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A vállalatközi e-kereskedelem elsô fázisának 

– mint azt elôzô számunkban is leírtuk – az EDI

tekinthetô, amely rugalmatlan, merev szabványai

ellenére még mindig sokkal hatékonyabb megol-

dást kínál, mint a hagyományos csatornákon

történô üzletelés. Persze csak akkor, ha a tranz-

akciók forrásai hosszú távon sem változnak, va-

gyis az EDI-ben részt vevô partnerek egymással

stabil üzleti kapcsolatban állnak. A fejlôdés követ-

kezô szakaszában (lásd még táblázatunkat „Az e-

commerce fejlôdési fázisai” címmel) a tranzakciók

a weben keresztül, megfelelô titkosító eljárások

alkalmazása révén valósulnak meg. A Cisco, illet-

ve a Dell sorolható e formák korai adaptálói közé.

A harmadik lépcsôt a community commerce je-

lenti, amelynek során vevôk és az eladók – egy

közvetítôszerepet betöltô harmadik fél infrastruk-

túrájára támaszkodva – elektronikus piactéren ke-

resztül találhatnak egymásra. A collaborative

commerce (c-commerce – együttmûködô kereske-

delem) a transzparenciát fokozva az egyéb üzleti

folyamatokhoz is támogatást nyújt, így a kereske-

delemhez szorosan kötôdô interakciók is online

módon történnek.

E R P - K I N T E R N E T R E H A N G O L V A

A c-commerce esetében lényegében arról van

szó, hogy a szervezet mûködése során lehetôség

szerint minden érintettet bekapcsolnak az üzleti

folyamatokba. Az együttmûködésnek azonban 

a vállalaton belül kell elkezdôdnie, s ha már házon

belül szokássá vált például a tudásmegosztás,

a csoportmunka-alkalmazások használata vagy ép-

pen az ERP hatékony üzemeltetése, akkor érde-

mes mindezen elgondolkodni. Utóbbi, már ha 

a gyártó felkészítette alkalmazását a c-commerce

támogatására, platformja lehet az együttmûködô

kereskedelemnek. Az ilyen ERP-rendszerek kompo-

nensei lényegében az interneten is képesek kom-

munikálni, s így egy hasonló rendszerrel együttmû-

ködni. Beszerzô és beszállító között például auto-

matikussá tehetô az anyagrendelés, de ha az üzleti

partner raktára éppen üresnek bizonyul, akkor

mintegy „átpasszolva” a megrendelést egy másik

beszállítónak, a beszerzô nem marad hoppon.

Természetesen az együttmûködô kereskede-

lem nem csak és kizárólag anyag- vagy konkrét

termékbeszerzésre használható. A termelô-

vállalatok fejlesztéseik során sok esetben akadnak

el egy-egy mûszaki problémánál, amelyet meglévô

üzleti partnereikre támaszkodva sem tudnak meg-

oldani. Ilyenkor ismét a c-commerce szolgálhat

megoldásul azáltal, hogy a vállalat aukciót ír ki 
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a weben a probléma megoldására. Amint az imén-

ti példákból is kiderül, az együttmûködés két jól

elkülöníthetô válfaja valósítható meg. A nem

strukturált együttmûködés során elsôsorban az

információmegosztáson van a hangsúly, amelyet

dokumentummegosztó és -kicserélô rendszerek,

vitafórumok támogatnak, valamint az e-mail. 

A strukturált megközelítés a folyamatszintû

együttmûködésrôl szól, s mint ilyen, az ERP-

rendszerek összefûzését tekinti alapeszközének. 

E formában az üzleti partnerrel közösen bonyolít-

hatók le például a marketingakciók, az eladás-

menedzsment vagy akár ügyféltámogatás is.

A c-commerce kiteljesedésével megváltozik,

illetve új értelmezést kap az ellátási lánc is, hiszen

míg korábban arról volt szó, hogy „ettôl 

a partnertôl veszek, s annak az ügyfélnek eladok”,

a lánc helyett egyfajta hálózat alakul ki, amelyben

nem a sorrendiség, hanem az érték lesz a megha-

tározó. Az értékláncok kialakulása esetében azon-

ban sokkal komplexebb kérdésekre is könnyedén

megkaphatjuk a választ. Például: „Hogyan tudnék

másokkal együttmûködve komplex, értéknövelt

szolgáltatást nyújtani?” Egyes vélekedések szerint

az értéklánc fogalmának bevezetése sokkal na-

gyobb változást okozhat az üzletvitelben, mint

bármilyen más megoldás az elmúlt 4-5 évben. Ar-

ról azonban nem szabad megfeledkeznünk, hogy

az értéklánc alapja a c-commerce, amely kapcsola-

taink szinkronitásáért felel, utóbbi nélkül ugyanis

nem valósulhat meg a hatékony, összehangolt

együttmûködés.•
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A Z E - C O M M E R C E F E J L Ô D É S I F Á Z I S A I

BBAATTCCHH ((KKÖÖTTEEGGEELLTT)) EEDDII BBAASSIICC EE-CCOOMMMMEERRCCEE CCOOMMMMUUNNIITTYY CCOOMMMMEERRCCEE CCOOLLLLAABBOORRAATTIIVVEE CCOOMMMMEERRCCEE

Flexibilitás alacsony, merev formák magas, nyílt szabványok magas, nyílt szabványok magas, nyílt szabványok

Költség magas, saját hálózat alacsony, alacsony, alacsony, 
az internet használata az internet használata az internet használata

Üzleti folyamat rendelés csomagokban rendelés katalógusból rendelés katalógusból, összetett rendelési folyamat, 
plusz aukciók, B2B-interakciók
ajánlatkérés, -tétel

Piaci transzparencia alacsony, fix szállítói bázis alacsony, magas integritás, magas földrajzi 
nem centralizált piacok illetve transzparencia transzparencia

Forrás: Morgan Stanley Dean Witter Internet Research

ÉPÜL A KÖZÉP-EURÓPAI ELEKTRONIKUSPIACTÉR-HÁLÓZAT

Ennek az együttmûködésnek a sikere a világ élvonalába katapultálhatja Közép-Európa elektronikus ke-

reskedelmét, s ez az érintett országok gazdasági eredményeit is jelentôsen növelheti – jelentette ki 

KARDOS ZSOLT, a Marketline Rt. vezérigazgatója azon a rendezvényen, ahol három közép-európai or-

szág vezetô elektronikuspiactér-mûködtetô cégével írt alá regionális marketing-együttmûködési megálla-

podást a vállalatközi elektronikus kereskedelemben élenjáró Marketline Rt. A MarketPlanet (Lengyelor-

szág), a CenTrade (Csehország), a Bizmarket (Ausztria) és a tavaly több mint 2 milliárdos forint forgal-

mat lebonyolító Marketline (Magyarország) képviselôi 2002 elsô félévének végéig létre kívánják hozni

azt az együttmûködési modellt, amely gyakorlatilag egyesíti a jelenleg elkülönülten, az egyes nemzeti

piacokon mûködô elektronikus piacterek üzleti lehetôségeit.

A 16 pontból álló együttmûködési megállapodás létrejötte azért is korszakos esemény, mert a „nagyok”

kooperálása áttörést hozhat a régió B2B-kereskedelmének fejlôdésében. (Ezt a lehetséges trendet egyéb-

ként az egyes résztvevôk váratlanul jó elmúlt éves gazdasági eredményei is egyre inkább valószínûsítik.)

A tervezett együttmûködés során a felek fokozatosan kívánják kialakítani a közép-európai elektronikus-

piactér-hálózatot. Az eddig megszerzett marketing- és kereskedelmi tapasztalatok, valamint a piaci 

információk és a technológiai know-how megosztása után végsô céljuk egy olyan infrastruktúra létreho-

zása, amely mind a négy ország felhasználói számára hozzáférhetôvé teszi az egyesített piacterek teljes

kínálatát. E törekvés jegyében a Marketline az általa kifejlesztett és mûködtetett online aukciós rendsze-

rét már több nyugat- és kelet-európai nyelven is elérhetôvé teszi ügyfelei számára. A rendszert sikeresen

használja az osztrák Bizmarket és ügyfélköre, illetve több kelet-európai nagyvállalat is.



A Process Interface technológiai alapját az IBM – az

integrációs brókerek között piacvezetô – Websphere MQ

Integrator (korábbi nevén MQSeries Integrator) szoftvere

jelentette. A Budapest Bank számára a rendszer fejleszté-

sét, az integrációval összefüggô oktatási és

üzemeltetéstámogatási feladatokat pedig az IBM 

partnere, a Fornax Integrátor Kft. végezte. A Fornax Rt.

100%-os tulajdonában álló vállalat e területen számos 

sikeres referenciával rendelkezik Magyarországon és kül-

földön egyaránt, köztük a KELER Rt. eAI Journal „Best

Enterprise Application Integration Solution of the Year

2001” díjával kitüntetett rendszerének fejlesztésével.

A konkrét projektrôl szólva a kiindulási pont a Buda-

pest Bank informatikai környezete volt, amely más hazai

bankokéval összehasonlítva tipikusnak mondható, két

nagy háttérrendszer (számlavezetô és kártyamenedzs-

ment), illetve több kisebb, de szintén kulcsfontosságú

rendszer biztosítja a banküzem informatikai hátterét.

Ezekre a háttérrendszerekre épülnek rá azok a felhaszná-

lói (front-end) rendszerek, amelyek a bankfiókok munka-

társait, illetve az egyre népszerûbb elektronikus csatorná-

kon (telefon, internet, SMS) keresztül közvetlenül a bank

ügyfeleit szolgálják ki. Talán említeni sem kell, hogy 

a megfelelô szintû integráció alapvetô fontosságú, ennek

hiányában a bank összetett üzleti folyamatainak informa-

tikai támogatása nehézkesen használható és bonyolultan

menedzselhetô. A Budapest Bank az alkalmazásintegráció

által nyújtott üzleti elônyöket figyelembe véve a korábbi

„pont–pont” integrációs struktúra gyökeres átalakítását

tûzte ki célul, aminek lényege egy middleware alapú in-

tegrációs központ kialakítása és a rendszerek közötti ún.

„sok–sok” kapcsolatrendszer átalakítása a sokkal

elônyösebb „egy–sok” kapcsolatrendszerré.

A  V Á R T E L Ô N Y Ö K

A Budapest Bank az alkalmazásintegráció bevezeté-

sével számos elônyre tett szert, amelyek közül a három

legfontosabb a következô. Egyrészt az új termékek piac-

ra jutása gyorsul, bevezetési költségük csökken. Ehhez

tudni kell, hogy az esetek többségében az adott termék

értékesítését, kezelését támogató informatikai háttér ki-

fejlesztése az, ami idônként komoly késedelmet okoz.

Az informatikai fejlesztés jelentôs részét ugyanis integrá-

ciós feladatok teszik ki (a költségek 40-50%-a, a fejleszté-

si idô 50-70%-a), amelyek nagy része egy alkalmazás-

integrációs architektúrában lényegesen egyszerûbben

elvégezhetô, akár 25-30%-kal csökkenthetôk a költségek,

és 30-40%-kal a fejlesztési idô.

Ugyanakkor lehetôvé válik a 7x24 órás mûködés. Az

alkalmazásintegrációs architektúra biztosítja, hogy 

a 24 órás rendszerek üzemidôtôl függôen mindig azt 

a háttérrendszert érjék el, amely az adott szolgáltatást az

adott idôpillanatban nyújtani tudja. Azokban az

idôszakokban pedig, amikor egy szolgáltatást egyik rend-

szer sem tud feldolgozni, az integrációs központ gyûjti 

a feladatokat, és a háttérrendszer indulása után automa-

tikusan továbbítja azokat.

A harmadik legfontosabb elôny a szállítók, rendsze-

rek függetlenítése. Alkalmazásintegrációs architektúra

esetében az egyes rendszerek kapcsolata az integrációs

központon keresztül valósul meg, ahol megvannak azok

az eszközök és módszerek, amelyek segítségével nagyon

jól kontrollálható a rendszerek egymásra hatása. Ponto-

san tervezhetô és felügyelhetô a funkcionalitásuk, a szál-

lítók teljesítése, és a rendszerek önállóan, egymástól füg-

getlenül tesztelhetôk (az integrációs központ képes szi-

mulálni a kapcsolódó rendszereket).
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AAllkkaallmmaazzáássiinntteeggrráácciióó 
a Budapest Banknál
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eelleekkttrroonniikkuuss üüggyyffééllkkaappccssoollaattii ccssaattoorrnnáákk –– ííggyy ppééllddááuull aa mmoobbiillbbaannkk ééss aa ccaallll cceenntteerr –– rreennddkkíívvüüll ggaazzddaassáággooss

kkiiaallaakkííttáássáátt,, iilllleettvvee bbiizzttoonnssáággooss üüzzeemmeelltteettéésséétt..

Kapcsolódó
webcím:

•
WWW.FORNAX.HU
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WWW.FORNAXINTEGRATOR.HU
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T Ö B B F Á Z I S B A N C É L S Z E R Û

V É G R E H A J T A N I

Egy olyan vállalat esetében, amely a Budapest Banké-

hoz hasonló méretû informatikai háttérrel rendelkezik,

az alkalmazásintegráció végrehajtása egy lépésben túl

nagy és túl kockázatos feladat, ezért több fázisban aján-

lott elvégezni. Ezeket úgy célszerû meghatározni, hogy

az egyes fázisok külön-külön is hozzanak azonnali üzleti

és informatikai elônyöket. Ezért az egyes alkalmazás-

integrációs lépéseket érdemes egy fontos, sok rendszer-

kapcsolattal rendelkezô új rendszer bevezetésével párhu-

zamosan elvégezni. A Budapest Bank is ezt a megoldást

választotta, és az alkalmazásintegráció elsô fázisát 

(a Process Interface rendszer elsô verziója) a NetBank

rendszer bevezetésével párhuzamosan végezte el.

Rendkívül fontos azonban, hogy az alkalmazásinteg-

rációs bevezetési szakaszok önálló programban folyja-

nak. Erre azért van feltétlenül szükség, mert egy új rend-

szer bevezetése mindig speciális integrációs elvárásokat

támaszt, ugyanakkor az átfogó alkalmazásintegráció

eredményeképpen létrejövô integrációs központnak vál-

lalati szintû integrációs követelményeket kell szem elôtt

tartania. Ezek csak akkor lesznek összhangba hozhatók 

a vállalat minden informatikai rendszerével, ha egyik

rendszer sem élvez kitüntetett szerepet, ha egyik rend-

szer integrációs elvárásai sem dominálnak az integrációs

központ kialakításakor.

Egy átfogó alkalmazásintegrációs program kezdetben

komoly felmérési-tervezési tevékenységet jelent, ezután

következhet a rendszerfejlesztési szakasz, amely kiterjed

magának az integrációs központnak a megvalósítására, il-

letve a meglévô rendszerek illesztésére (alkalmazás-

adapterek fejlesztése). Ezután a megvalósított architektú-

ra üzembe helyezése, üzemeltetésbiztonságának növelése

a feladat (ez jelentheti például egy rendszermenedzs-

ment-eszköz bevezetését).

A  M E G O L D Á S

A Budapest Bankban az integrációs központ a Process

Interface nevet kapta, amely jól kifejezi a szerepét: az üz-

leti folyamatok összekapcsolását, komplex üzleti folyama-

tok kezelését, függetlenül attól, ahogy az adott üzleti fo-

lyamat informatikai támogatását a háttérben hány rend-

szer együttmûködése látja el. A stratégia szerint a Process

Interface-en keresztül kommunikál egymással minden in-

formatikai rendszer. Ez ily módon kiterjed a front-end és 

a back-end rendszerek, továbbá a back-end rendszerek,

valamint a front-end rendszerek egymás közti kapcsolatára

is. A Process Interface végzi a rendszerekbôl érkezô üze-

netek (pl. forintátutalási megbízás) fogadását, értelmezé-

sét, majd típusuk és konkrét adattartalmuk alapján a

továbbküldendô üzenetek elôállítását, méghozzá azokban

a formátumokban, ahogy azt az adott rendszerek feldol-

gozni képesek. Amennyiben az üzenet tartalmazza az

érintett ügyfél küldô rendszerbeli azonosítóját, a Process

Interface a központi ügyféltörzs (Online CIF – Customer

Information File) segítségével konvertálja azt a fogadó

rendszerek ügyfél-azonosítójára.

Vannak üzenetek (szolgáltatáskérések), amelyek

nem elégíthetôk ki azonnal, mert a szolgáltató háttér-

rendszer éppen nem áll rendelkezésre (pl. záráskor).

Ezekben az esetekben a Process Interface a saját adatbá-

zisában tárolja az üzenetet egészen addig, míg a háttér-

rendszer újra elérhetô lesz, és ekkor automatikusan (de

paraméterezhetô módon) feladásra kerülnek a felgyülem-

lett üzenetek. A várakozó üzenetek intelligens kezelését

– például a könyvelési nap megállapítását, a státusvissza-

jelzések elküldését, esetleg a várakozó üzenet stornóját

– a Process Interface végzi. A Process Interface elsô fázi-

sában két rendszer, az ODS tranzakció-kezelô és 

a NetBank összekapcsolását valósítja meg. A Process

Interface jelenleg a NetBankból indított forintátutaláso-

kat kezeli, beleértve az elôre dátumozott tételek vára-

koztatását és a fedezethiányos tételek ismétlését is.

T O V Á B B I T E R V E K

A Process Interface elsô fázisának sikeres indulása

után hamarosan folytatódik a Budapest Banknál az alkal-

mazásintegrációs stratégia végrehajtása. Egyrészt a bank

bôvíti elektronikus csatornáinak körét, miáltal szolgálta-

tásai egyre többféle módon, egyre könnyebben érhetôk

el az ügyfelek számára, másrészt a Process Interface-en

keresztül elérhetôvé teszi a banki szolgáltatások körének

kiszélesítését. Az egyszerû betétlekötésektôl a devizamû-

veleteken, hitelkezelésen, VIBER-átutalásokon keresztül

egészen az összetett vállalati szolgáltatásokig, a postai

csekkek és a csoportos átutalások kezeléséig vezet a sor,

hogy csak néhányat említsünk a leggyakoribb banki szol-

gáltatások közül. Miután egy-egy újabb szolgáltatás

elérhetôvé válik a Process Interface-en keresztül, az

egyes elektronikus csatornák funkcionalitásának

kibôvítése már csak üzleti kérdés, az integráció minimá-

lis ráfordítással biztosítható.•

...a megfelelô

szintû integrá-

ció alapvetô

fontosságú,

ennek hiányá-

ban a bank

összetett üzleti

folyamatainak

informatikai 

támogatása

nehézkesen

használható

és bonyolultan

menedzselhetô.



Tanácsadókra szükség van, ez tény. Egyrészt
kell valaki, akire rá lehet verni a balhét, ha
ENRONgyolunk egy olajfolton. Tanácsadóhoz
fordulhatunk, ha elhatároztunk egy nagyobb le-
építést, és nem akarjuk, hogy minket izélgesse-
nek az újságírók meg az alkalmazottak családtag-
jai. És persze akkor is alkalmazhatjuk ôket, ha 
a részvényesek felé igazolnunk kell múlt évi 
tevékenységünket – ebben az esetben ne felejt-
sük el elôre közölni velük, hogy a folyamat 
végén milyen válaszokat várunk, ki tudja, még
elkezdenének önállóan gondolkodni.
Merthogy a tanácsadó egyébként okos, és
gyorsan tanul. „Ha huszonhat éves korában egy-
szer elhajtott a Zseniál szoftverbolt mellett, ak-
kor már jártasságot szerzett a szoftverszakmá-
ban. Ha a Zseniálnál aznap épp kiárusítás volt
modemekbôl, akkor úgy vehetjük, hogy a hard-
verek között is otthon van.” A tanácsadó ráadá-
sul készséges: ha felhívod, mindig visszahív, és
kiszámlázza neked azt az idôt, amíg az automata
telefonrendszert hallgatta. A tanácsadó megjele-
nésében is kellemesebb, mint saját alkalmazotta-
ink: nem büdös, és drága ruhákat hord, így öröm
vele kommunikálni. (Ha mégsem néz ki elég jól,
akkor meg könnyen ki lehet rúgni.)
A tanácsadó mindig nagyon megértô, és so-
hasem mond ellent, maximum hümmög, a fejét
csóválja, és többet számláz ki. Na jó, egyszer ta-
lálkoztam egy tanácsadóval, aki megpróbált el-
lentmondani a megbízójának. Egy nagy közüze-
mi szolgáltató bérelte ki az agyát, hogy kitalálja:
mit lehet tenni egy nyugdíjassal, akinek jogtala-
nul számláztak ki 38 forinttal többet, és aki utó-

lag észrevette, hogy nagyobb volt a számla, majd
visszakövetelte a pénzt. A tanácsadó letett egy
ötvenest a megrendelô asztalára, és azt mondta,
hogy állja a költségeket. Azt hitte, hogy jópofa,
rugalmas és korrekt. Ekkor még nem rúgták ki.
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Tanácsadókra

szükség van,

ez tény.
A tanácsadásról –

komolytalanul és komolyan
„„SSzzeerreetteemm aa ttaannááccssaaddóókkaatt,, mmeerrtt ssookkkkaall mmuuttaattóóssaabbbb kköörrddiiaaggrraammookkaatt ttuuddnnaakk kkéésszzíítteennii,, mmiinntt aa bbeeoosszzttoottttaa-
iimm”” –– mmoonnddttaa nneemmrrééggiibbeenn eeggyy nneevvee eellhhaallllggaattáássáátt kkéérrôô mmaaggyyaarr vveezzeettôô.. ÚÚggyy ttaarrttjjáákk,, kkeezzddeettbbeenn vvoollttaakk aa ssáá-

mmáánnookk,, aakkiikkeett mmeegg lleehheetteetttt kkéérrddeezznnii aa vváárrhhaattóó iiddôôjjáárrááss ffeellôôll mmeegg aarrrróóll,, hhooggyy mmeerrrree éérrddeemmeess aazznnaapp vvaa-
ddáásszznnii.. RReennddeett ttuuddttaakk rraakknnii aa ttöörrzzssbbeenn,, hhaa vvaallaakkii öösssszzeevveesszzeetttt aa mmáássiikkkkaall.. AA jjoobbbbaakk bbaabbáákkaatt iiss sszzuurrkkáállttaakk
mmiinnddeennffééllee hheeggyyeess ttûûkkkkeell,, mmeegg kkééppeesseekk vvoollttaakk eessôôtt ffaakkaasszzttaannii aazzzzaall,, hhooggyy rriittmmiikkuussaann mmoozzggaattttáákk aazz üüllee-
ppüükkeett.. KKééssôôbbbb jjöötttteekk aa jjóóssddáákk üüvveeggggöömmbböökkkkeell,, kkáárrttyyáávvaall ééss bbiibbiirrccssóókkooss jjaavvaassaasssszzoonnyyookkkkaall.. AAzz eemmbbeerrffiiaa

aalliigg nnééhháánnyy eeggyyssééggnnyyii ffiizzeettôôeesszzkköözzéérrtt ccsseerréébbee kkaapphhaattootttt jjóó ttaannááccssookkaatt.. AAzzttáánn eebbbbôôll aazz eeggéésszzbbôôll mmeeggsszzüü-
lleetteetttt aa TTQQMM,, aa BBPPRR,, aazz MMBBOO mmeegg eefffféélléékk.. NNééhháánnyy llééppéésstt uuggyyaann lleehheett,, hhooggyy kkiihhaaggyyttaamm,, ddee aa lléénnyyeegg,, hhooggyy

aa mmaaii ttaannááccssaaddóókk nneemm ttuuddjjáákk aazz üülleeppüükk rriittmmiikkuuss mmoozzggaattáássáávvaall bbeeffoollyyáássoollnnii aa BBUUXX-iinnddeexxeett,, vviisszzoonntt nnéé-
hháánnyy eeggyyssééggnnyyii hheellyyeetttt eeggyy rraakkááss ppéénnzztt kkéérrnneekk aa sszzoollggáállttaattáássaaiikkéérrtt..



Helyette elutasították a nyugdíjas kérelmét, mire
az a bírósághoz fordult. A tanácsadó elvállalta 
a megbízást, és elkezdte kiszámolni, hogy hány
ügyfelet érinthetett még a hiba, és mibe kerülne
mindenkinek visszafizetni a pénzt. Arra jutott,
hogy félmillió forintból megúszható az egész. 
A nyugdíjas közben elsô fokon megnyerte a pert,
így a tanácsadói díj és a bírósági költségek már
hárommillióra rúgtak. A cég még ekkor sem en-
gedett, és készült a másodfokra. A tanácsadó ek-
kor ismét elôvette az ötvenest, és azt mondta 
a vezetônek, hogy „marhaság folytatni az egé-
szet, fizessétek vissza azt az összeget, amivel túl-
számláztatok”. Ekkor már kirúgták.
A lényeg: a tanácsadó nem azért van, hogy
olyan dolgot mondjon nekünk, amit magunktól
ne tudnánk, hanem azért, hogy simogassa a ve-
zetôk buksiját, és hallgassa meg az alkalmazotta-
kat is, majd írja le, hogy ki mit mondott. Így kö-
telezô tanácsadót alkalmazni, ha nem szeretnénk
foglalkozni fárasztó alkalmazottaink többtucatnyi
fejlesztési javaslatával. A tanácsadó meghallgatja
ezeket, leírja, és olyan kördiagramokat készít,
amelyekre az alkalmazottak képtelenek lenné-
nek, mert túl sok valódi munkájuk van. A kördi-
agramos tanácsadói változat viszont így sokkal
okosabb javaslatnak hangzik, amit még az igaz-
gatótanács tagjai is megértenek. Az egész miatt
maximum az alkalmazottak dühösek, de hát ôk
úgysem érdekelnek senkit. Hozzá kell tennünk,
hogy a legjobb képességû fiatalok közül azért né-
hányan rendszerint felfedezik, hogy jobban jár-
nak, ha igazán jó ötleteiket magukban tartják.
Lemondanak egy-egy elismerô oklevélrôl sárga
vagy zöld – a szín nagyon fontos (!) – mûanyag
keretben, és kilépnek a cégtôl, majd visszajön-
nek tanácsadóként. Ilyenkor ôk is egy rakás
pénzt kaszálnak, korábbi vezetôik meghallgatják
ôket, és esélyük van, hogy randizzanak Évikével
a pénzügyrôl.

Hozzá kell tennünk, a tanácsadók pontosan
tisztában vannak azzal, hogy nagyon nagy szük-
ség van rájuk. Így aztán igyekeznek megfelelni
az igényeknek, és néhány szerencsétlen kivétel-
tôl eltekintve nagyon ritkán javasolják azt, hogy
mindent csinálj úgy, ahogy eddig is csináltad, és
ne dobj ki több pénzt tanácsadókra. Általában
nem foglalkoznak a vállalat mûködésének valódi
bajával, hiszen ez leggyakrabban éppen annak a
vezetônek a személye, aki megbízta ôket a mun-
kával, és akitôl a pénzüket kapják. Ezért olyano-
kat mondanak tetszôleges sorrendben, mint
„stratégia”, „kollektív tapasztalat”, „rendszer-
szintû változások”, és hogy ôk segítenek áthidal-
ni „a programozók és a felhasználók közötti sze-
mantikai ûrt”. „Rendszerint azt tanácsolják,
hogy csináld azt, amit most nem csinálsz. Cent-
ralizáld, ami decentralizált, demokratizáld, ami
hierarchikus, funkcionálisan szervezd, amit te-
rületileg szervezel, ha egy termékre koncent-
rálsz, akkor szélesítsd a termékpalettádat, ha pe-
dig már széles, akkor építs le mindent, ami nem
kapcsolódik a szigorúan vett tevékenységi kö-
rödhöz.” Mindeközben fáradhatatlanul kutatják,
hogyan lehetne meghosszabbítani saját tanács-
adói szerzôdésüket. (Ezen a ponton szeretném
megjegyezni, hogy e sorok írója maga is képesí-
tett tanácsadó, az ELTE pszichológia szakán el-
végezte a szervezeti tanácsadás, a szervezeti
magatartás, valamint a szervezet- és döntés-
pszichológia programját.)

K O M O L Y A B B A N

Komolyra fordítva a szót: mit is várhatunk 
a tanácsadóktól? Elôször is le kell szögeznünk,
hogy a tanácsadó tényleg okosabb, mint mi. Ezt
az állítást nagyon egyszerûen bizonyítja az 
a tény, hogy nem a mi cégünknél dolgozik. Azt
viszont, hogy a tanácsadó mennyivel okosabb
nálunk, soha nem fogjuk tudni megítélni. Gon-
doljunk csak bele: hirtelen találkozunk EINSTEIN-

NEL, aki elôadja nekünk a relativitáselméletet,
amibôl egy büdös szót sem értünk. Most képzel-
jük el, hogy Einstein vállára odaszáll egy angyal-
ka, és Einsteint varázspálcájával kétszer olyan
okossá teszi, mint azelôtt. Fogjuk érzékelni 
a különbséget? Nem. A varázslat után sem ér-
tünk egy szót sem, észre sem vesszük, hogy 
történt valami. Így mûködik a tanácsadás is.
Odajön a tanácsadó, és mond mindenféléket. Az
elsô eszközünk tehát, hogy tényleges hasznot
tudjunk húzni a tanácsadási folyamatból, ha be-
ismerjük, hogy nem értjük, amit a tanácsadó
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Irodalom:

•
SCOTT ADAMS: 
A DILBERT-ELV

VILÁGSZERTE ELISMERT TANÁCSADÓI

KÉPESSÉGEK:
1. kördiagram szerkesztése,
2. sokat sejtetô hümmögés és 

fejcsóválás,
3. figyelmes hallgatás, közben 

szakállvakargatással,
4. ismeretlen kifejezések használata 

(MBWA stb.),
5. hihetetlenül drága ruhák viselete.



Picasso szerint

a számító-

gépek azért

ostobák, mert
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kérdéseket

nem tudnak
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mond, és ragaszkodunk hozzá, hogy emberi
nyelven is közölje ugyanazt. Ilyenkor az is kide-
rül, hogy mire fizettük ki a tanácsadási díjat. Ha
nem tudja elmagyarázni a mondanivalóját úgy,
hogy azt a titkárnônk/titkárunk is megértse –
akit ilyenkor minden esetben segítségül hívha-
tunk –, akkor rúgjuk ki.
A második eszközünk, hogy a tanácsadási fo-
lyamatból profitáljon a cégünk, ha megtanulunk
kérdezni. PICASSO szerint a számítógépek azért
ostobák, mert csak válaszokat adnak, kérdéseket
nem tudnak feltenni. Mi viszont okosabbak lehe-
tünk, mint egy számítógép. Abban ne nagyon re-
ménykedjünk, hogy egy tanácsadó helyettünk
fog rákérdezni a lényegi kérdésekre – ez egysze-
rûen nem áll érdekében –, kérdezzünk mi ma-
gunk! Kérdezzünk addig, amíg mindent meg
nem értünk. Kérdezzünk rá arra, hogy a tanács-
adó mibôl gondolja, amit mond, hogy mi rá a bi-

zonyítéka, hogy milyen esettanulmányokat tud
nekünk elmesélni.
Kérjünk analógiákat, gyakorlati példákat.
Kérdezzük meg, mibôl gondolja, hogy a javasolt
megoldás a mi cégünknél is mûködni fog, és
nem utolsósorban azt, hogy ezt milyen garanci-
ákkal tudja alátámasztani. És a kérdésekért ne fi-
zessünk. Ne fizessünk azért a felmérési folyama-
tért, amikor a tanácsadó csak annyit tesz, hogy
megismeri a cégünket. Ne fizessünk azért, ami-
kor mi beszélünk a tanácsadóhoz. Ez csak ahhoz
kell, hogy a tanácsadó el tudja kezdeni a munká-

ját. Azért fizessünk, ha olyan megoldásokkal tud
elôállni a felmérés után, amelyeket értünk, és
amelyekkel egyetértünk. Azért fizessünk, ha haj-
landó bevezetni a javasolt megoldást, ha segít
implementálni, megvalósítani azokat a folyama-
tokat, amelyeket mi magunk nem tudnánk meg-
valósítani.•SZÉLL ANDRÁS

Idézetek Magyarországon is mûködô tanácsadócégek 
honlapjairól

PricewaterhouseCoopers – www.pwc.hu

„A PricewaterhouseCoopers stratégiaalkotási megközelítése letisztult összegzése sokéves kol-

lektív tapasztalatunknak, amelyet felsô vezetôkkel együttmûködve sikeres stratégiák kialakítá-

sa és megvalósítása során szereztünk. Megközelítésünk átfogó, mert tapasztalatból tudjuk,

hogy a szûk megközelítés többnyire nem eredményez átütô sikert.”

OD Partner – www.odpartner.hu

„Munkánk során törekszünk arra, hogy rendszerszintû változási folyamatokat indítsunk el és

támogassunk, mert egyedi, elszigetelt akcióktól nem várhatjuk kialakult struktúrák, magatar-

tási minták megváltozását. A szervezeti jövôkép, az ennek megvalósítását támogató szervezeti

kultúra és együttmûködés, valamint az emberierôforrás-rendszerek integrált kialakítása és fej-

lesztése jelenti szervezetfejlesztési tevékenységünk alapjait.”

Cegos – www.cegos.hu

„A kompetens vezetôk képesek arra, hogy maguk dolgozzák ki a vállalat mûködését meghatá-

rozó irányelveket. A Cegos kézben tartja, moderálja és szintetizálja ezt a folyamatot.”

Ernst & Young – www.ernstandyoung.hu

„Az értékközpontú vezetést legkönnyebben az értékmaximáló gondolkodásmód és az ezen

szemlélet tettekre váltásához szükséges vezetési eljárások és folyamatok közötti házasságként

értelmezhetjük. Önmagában egyik elem sem hatékony, együtt azonban jelentôs és hosszan

tartó hatást gyakorolhatnak.”

AAM – www.aam.hu

„A »szokásos« informatikához közelebb álló tevékenységünk pl. a rendszertervezés és 

-szervezés, de mi nem programozunk. Tulajdonképpen a programozók és a felhasználók 

közötti »szemantikai ûrt« segítünk áthidalni. Mûködésünk céljának tekintjük, hogy a vezetés-

tudomány és az informatika élenjáró módszereit az ügyfél valós igényeihez igazítva támogas-

suk a gazdálkodás hatékonyságát.”
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A Stockholmi Közgazdasá-
gi Egyetem két professzora írt
egy könyvet, hogy „tisztázzák
önmaguk számára, hogy kik
ôk, hol vannak, mi zajlik körü-
löttük, és miért.” Az „önterá-
pia”, a saját személyes
„funkkutatás” papírra vetése
olyan jól sikerült, hogy a mû-
bôl több mint 1 000 000 pél-
dány kelt el világszerte. Ez
azért már elég „funky”. Szóval
nemcsak lózungokról van szó,
az egyszerû, frappánsan meg-
fogalmazott kijelentések mö-
gött ott toporog a valóság, amely hamarosan vál-
lalatunk kapuját fogja döngetni.
Azt mindenki sejti, hogy ma az üzletmenet
egészen más, mint korábban, és az ezerrel roha-
nó világban a „mindössze 1300 gramm súlyú va-
lami, az agyunk a kulcs a jövôhöz”. Ez igaz ak-
kor is, ha munkaadók vagyunk, és akkor is, ha
munkavállalók. A versenyképesség kulcsa ma az,
hogy mások legyünk, és „az elôny abból szárma-
zik, hogy miként gondolkodunk, nem pedig ab-
ból, hogy milyen szervezet áll mögöttünk.”
„Technológiánk, intézményeink és értéke-
ink meggyengültek, és átalakulóban vannak. 
A változás létrehozta a globális falut, annak moz-
galmas változásait, törzseit és új lehetôségeit.
Igyekszünk kevesebb kötöttséggel élni az életün-
ket, és egy kevésbé agyonszabályozott világot te-
remteni gyermekeink számára. Akár tetszik, akár
nem, minden téren szabadságra vagyunk kárhoz-
tatva: a választás szabadságára. Amint a bôség
válik az élet és az üzlet meghatározó elemévé, 

a társadalom törzsi kapcsola-
tok mentén alakítja ki új for-
máit és viszonyait.” Mit kell
tennünk, hogy ma és holnap
sikeresek legyünk ebben az
új világban? A funky szerve-
zetek felhasználják az utolsó
tabut: érzésekkel és fantáziá-
val húznak el a versenyben.
A szerzôk szerint a követke-
zô években az érzelem alapú
gazdaság lesz a meghatározó
világszerte. A funky tehát egy
érzés, egy gondolkodásmód
és egy ritmus egyszerre. Át

kell éreznünk, fel kell oldódnunk benne, ha ver-
senyben szeretnénk maradni. Ez a könyv nem 
a jövôrôl szól. „Ez a könyv arról a funky világról
szól, amelyben ma is élünk.” Ahol a meglepetés
az úr, és senki sem tudja, hogy mit hoz a holnap.
Ha nem vigyázunk, húszéves informatikai milli-
omosok fognak elhúzni mellettünk piercinggel 
a nyelvükben. Ébresztô!•
SZÉLL ANDRÁS

MMaarrxxnnaakk iiggaazzaa vvoolltt
JJoonnaass RRiiddddeerrssttrraallee –– KKjjeellll AA.. NNoorrddssttrröömm::
Funky business

MMaarrxxnnaakk iiggaazzaa vvoolltt:: aa XXXXII.. sszzáázzaaddbbaann aa tteerrmmeellôôeesszzkköözzöökk aa hhaattaalloommmmaall eeggyyüütttt aa mmuunnkkáássoosszzttáállyy kkeezzéébbee kkee-
rrüülltteekk.. AAzz aaggyy aallaappúú ttáárrssaaddaalloommbbaann aa bbeeoosszzttoottttaakk ffeejjéébbeenn vvaann mmiinnddaazz,, aammiitt aa sszzeerrvveezzeett ffeell ttuudd hhaasszznnáállnnii aa
ppiiaaccii vveerrsseennyybbeenn.. „„AA tteehheettsséégg ttáánnccoollttaattjjaa aa ttôôkkéétt””,, ééss aa ttáánncc ccssaakk aaddddiigg ttaarrtt,, aammíígg aa vváállllaallaattuunnkknnááll ddoollggoozzóó
tteehheettssééggeess eemmbbeerreekk jjóóll éérrzziikk mmaagguukkaatt aa mmuunnkkaahheellyyüükköönn,, ss úúggyy nneemm ddöönntteenneekk,, hhooggyy ttoovváábbbbáállllnnaakk.. AA FFuunnkkyy

bbuussiinneessssbbeenn oollyyaann áállllííttáássookk ffooggaallmmaazzóóddnnaakk mmeegg,, mmiinntt hhooggyy „„EEggyy ffuunnkkyy ccééggnnééll nneemm iiss aannnnyyiirraa aa vvaallóóddii
sszzaakkéérrtteelleemm,, mmiinntt iinnkkáábbbb aa »»vvaallóóddii sszzaakkéérrttôôkk«« sszzáámmííttaannaakk””,, mmeegg hhooggyy „„EEggyy rraahheeddllii ppéénnzztt kkeerreesshheettüünnkk,, hhaa
aarrrraa ffóókkuusszzáálljjuukk eenneerrggiiáánnkkaatt,, hhooggyy mmeeggtteerreemmttssüünnkk,, mmaajjdd kkiiaakknnáázzzzuunnkk eeggyy kküüllöönnöösseenn kkiiccssii rréésstt aa ppiiaaccoonn..””

www.funkybusiness.hu

Kiadó: KJK-Kerszöv Jogi és Üzleti Kiadó Kft.,    
2001

Ár: 3600 Ft + áfa
Terjedelem: 256 oldal
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Nem kellenek

a kötöttségek

olyan munka-

körök eseté-

ben, ahol 

alkotó munkát

várunk el a be-

osztottaktól.

Ha kreatív szervezetekrôl beszélünk, az
egyik elsô dolog, amit ki kell emelnünk, a kérde-

zés és megkérdôjelezés szabadsága. Ha alkotóvá
kívánjuk tenni vállalatunkat, és szeretnénk elér-
ni, hogy a munkatársak szabadon elô merjenek
állni új ötleteikkel, akkor tolerálnunk kell a kér-
déseket. Minden megkérdôjelezhetô, és a jó kér-
dések jutalmat érdemelnek. Ide tartozik az a tör-
ténet, amely egy itthon mûködô multinacionális
vállalatnál esett meg. Az egyik HR-munkatárs 
felvetette a HR-igazgatónak, hogy a szervezet
munkaköri leírásai nem pontosak, és nem felel-
nek meg az alkalmazottak által ténylegesen vég-
zett feladatoknak. Az igazgató magából kikelve
közölte beosztottjával, hogy a munkaköri leírá-
sok pontos fordításai az anyavállalat által kiadot-
taknak, és megkérdôjelezésük azt jelenti, hogy
az alkalmazott nem fogadja el a „corporate
policyt”. Miután mindenki visszanyerte nyugal-
mát, és az igazgató képes volt ténylegesen

észrevenni a munkaköri leírásokban található 
ellentmondásokat, annyit engedélyezett a munka-
társak számára, hogy egy „magyarázó kéziköny-
vet” készítsenek el a meglévô leírások mellé,
amely az ellentmondásokat feloldja, és a bizony-
talanságokat megszünteti.
Mondhatnánk, hogy ez is eredmény, de
csak remélni tudjuk, hogy elôbb-utóbb nem kell
majd elkészíteni a magyarázó kézikönyv magya-
rázatát. Egy valóban kreatív szervezetnél – a nyi-

tottság és megkérdôjelezhetôség elvének

megfelelôen – elôször úgy kerestek volna választ
a kérdésre, hogy megvizsgálják, szükség van-e
egyáltalán munkaköri leírásokra. A válasz pedig
sok esetben az lenne, hogy nem. Nem kellenek 
a kötöttségek olyan munkakörök esetében, ahol
alkotó munkát várunk el a beosztottaktól. Arra
van szükség, hogy autonómiát teremtsünk, bizo-

nyos határok kijelölésével.

Tisztázzuk, hogy mi az, amit semmilyen kö-
rülmények között nem tehet meg a beosztott, és
írjuk elô elvárásaink minimumát. Sarkosan fogal-
mazva: írjuk elô, hogy nem viheti haza az íróasz-
talát, viszont viselnie kell valamilyen ruhát

a munkahelyén. (Ez utóbbi a Sun Microsystems
ténylegesen megfogalmazott követelménye.)

Alkotó szervezetek
Kreativitás az üüzzlleettii éélleettbbeenn (II.)

SSoorroozzaattuunnkk eellssôô rréésszzéébbeenn aa kkrreeaattiivviittááss aallaappjjaaiirróóll íírrttuunnkk,, ééss kkiiffeejjtteettttüükk,, hhooggyy mmiiéérrtt sszzüükkssééggeess eerrrrôôll 

aa ffooggaalloommrróóll eennnnyyiitt éérrtteekkeezznnii.. MMoossttaannii cciikkkküünnkkbbeenn bbeemmuuttaattjjuukk,, hhooggyy aa kkrreeaattíívv sszzeerrvveezzeetteekk mmiibbeenn 

kküüllöönnbböözznneekk mmááss sszzeerrvveezzeetteekkrrôôll.. KKiittéérrüünnkk aazz aallkkaallmmaazzhhaattóó sszzeerrvveezzééssii ééss vveezzeettééssii eellvveekkrree,, 

aa pprroojjeekktttteeaammeekkrree,, ééss sszzóótt eejjttüünnkk aarrrróóll,, hhooggyy aa kkrreeaattíívv sszzeerrvveezzeetteekk mmûûkkööddéésséébbeenn mmiillyyeenn úújj sszzeerreeppeekkhheezz

jjuutthhaattnnaakk aazz aallkkaallmmaazzoottttaakk ééss aa vveevvôôkk..

Fotó: Szabó Pál
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Mondjuk ki, hogy milyen üzletágban mûködik 
a vállalatunk, és mûködésének melyek az alapel-
vei. Hogy mit, hogyan és mikor teszünk, vala-
mint hogy ebben kinek mi lesz a feladata. Hatá-
rozzuk meg, hogy milyen célok elérésére törek-
szünk. Azok számára, akik azt hiszik, hogy ez az
egész csak üres szócséplés, és egy átlagos szerve-
zetben mindenki tisztában van a feladataival, egy
kísérletet javasolok: megkérem ôket, hogy rang-
sorolják, szerintük melyek a legfontosabb felada-
taik a munkahelyükön, majd kérdezzék meg 
a fônöküket, hogy egyetért-e a listával. Ugyanez
a próba a beosztottakkal is elvégezhetô. Az ered-
mény elgondolkodtató szokott lenni.

A U T O N Ó M I A

Az autonómiateremtés során meg kell tehát
szabni az értékrendet és a szabályrendszert,
majd tisztázni kell a célkitûzéseket. Azután 
pedig engedjük el az alkalmazottak kezét. 
Természetesen most a kreativitást igénylô
munkakörökrôl beszélünk. A futószalag mellett
álló munkás esetében az itt felsorolt elveket nem
feltétlenül érdemes érvényesíteni. Meg kell vi-
szont jegyeznünk, hogy Magyarországon is 
egyre nô azok száma, akik azért vállalnak el egy
munkát, hogy önmaguk fejlôdését elôsegítsék,
vagy hogy valamit létrehozhassanak. Egy ügyfél-
szolgálatos munkatárs is hamar otthagyja a szer-
vezetet, ha a feladata csak annyi, hogy rögzíti 
a panaszokat, amelyeket utána egy vezetô fog 
elbírálni. Mindezek közben nem szabad elfeled-
kezni arról sem, hogy a vállalatot a kulcsembe-
rek viszik elôre.
Bill Gates szerint, ha a Microsofttól kilépne
néhány tucat vezetô, a cég csôdbe menne. Ah-
hoz tehát, hogy jól érezzék magukat a munkavál-
lalók, hatalmat kell adni a kezükbe, hogy dönt-
hessenek a saját munkaterületükön, és a kulcs-
embereknek még nagyobb szabadságot kell adni
a munkavégzésük stílusában. Egy személy szá-
mára, akinek az a munkája, hogy gondolkodjon,

felesleges elôírni, hogy ezt hol vagy milyen ruhá-
ban tegye. Végezze el a feladatát ott és úgy, ahol
és ahogy neki megfelelô. Ha kell, biztosítsunk
külön helyiséget erre a célra, vagy teremtsük
meg az otthoni munkavégzés feltételeit. Ha ne-
kem ezt a cikket egy nyitott terû irodában kelle-
ne elkészítenem, körülöttem tucatnyi munka-
társsal, akkor egy sort sem tudnék leírni. A nyi-

tott terû irodák egyébként is rossz hatással 

lehetnek a kreativitásra. Megfigyelhetô, hogy ha
valamelyik munkatárs hátradôl a székében, felte-

szi a lábát az asztalra, és elgondolkodik, a többi-
ek hajlamosak úgy értelmezni a helyzetet, hogy
ô éppen szabad, és most lehet zavarni más kér-
désekkel. Az autonóm munkavégzés magában
foglalja, hogy az alkalmazott munkaidejének egy
részében olyan feladatokkal foglalkozzon, ame-
lyeket nem a szervezet írt elô a számára, hanem
saját kezdeményezéseket jelentenek. Ez történ-
het akár rendszeresítve, heti egy napot kijelölve
számára, akár tömbösítve, bizonyos
idôszakokban. A kreatív vállalatoknál senki sem
lepôdik meg, ha valaki elvonul a „zsenimûhely-
be” egy hétre gondolkodni.
Az autonómia megteremtéséhez át kell alakí-
tani a jutalmazás/büntetés rendszerét is. Ha azt
szeretnénk, hogy az alkalmazottak merjenek élni
az autonómiával, akkor nem szabad a kudarcot
büntetnünk. A Coca-Cola 1985-ben megpróbált
áttérni az „Új Kóla”, azaz a New Coke forgalma-
zására. Minden elôzetes marketingvizsgálat azt
igazolta, hogy a fogyasztók jobban kedvelik az új
ízt, de a vezetôk figyelmen kívül hagyták, hogy a
régi terméknek nimbusza van: a fogyasztók azért
veszik, mert azt akarják venni. A cég 90 nap
után visszavonulót fújt, és azóta is a régi recept
szerint gyártja az italt. A kísérlet, amely több mil-
lió dollárt emésztett fel, nem került egyetlen
vezetô állásába sem. A kreatív szervezet tanul 
a hibákból, és egyedül az inaktivitást bünteti. Ha
autonóm alkalmazottakra vágyunk, akkor barát-
kozzunk meg a gondolattal, hogy néha bizony
bakot lônek, és egyedül azt szankcionáljuk, ha
valamelyikük semmit nem csinál.

P I R A M I S B Ó L I N F O B O L Y

Az elmúlt években sokat beszéltünk arról,
hogyan kellene felépülnie a jól mûködô szerve-
zetnek. Abban egyetértés uralkodik, hogy a ma-
gas piramisok már kimentek a divatból. Jack
Welch, a General Electric tavaly nyugdíjba vo-
nult vezetôje szerint a hierarchikus szervezetek
arca a vezérigazgató, alfele pedig a fogyasztó felé
nézett. Miután ezt a felépítést sikerült meghalad-
ni, divatba jöttek a mátrixszervezetek, és úgy tû-
nik, hogy a BPR-t – vele együtt pedig a folyamat
alapján szervezôdô felépítést – még mostanában
is el lehet sózni néhány vállalatnál. A másik ol-
dalról egy ideig a „szinergia” elképzelése tartotta
lázban a világot. Egy-egy vállalat minden olyan
tevékenységet saját maga kívánt elvégezni,
amely legalább érintôleges kapcsolatban volt vég-
termékei közül akár eggyel is. Mára látható,
hogy nincs olyan egységes elv, amely szerint jól
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Az információ

megosztása

alapvetô köve-

telmény, ami

megteremti 

a bizalom lég-

körét a szerve-

zetben.

fel lehetne építeni egy vállalatot. Ismét elôtérbe
került „a kicsi a szép” koncepció, és
megkezdôdtek a lefaragások annak érdekében,
hogy a vállalatok az alaptevékenységeikre tudja-
nak fókuszálni.
A kreatív szervezetek felépítésére nézve

egyetlen recept van: foglalkozz azzal, amihez 

a legjobban értesz! A szervezet eközben nézhet
ki úgy, mint egy tengeri sün vagy egy amôba, 
a lényeg, hogy mûködjön. A mûködés alapját 
pedig az információ megosztása képezi. A
hangyaboly–infoboly párhuzam ezért is helytálló.
Egy hangyabolyban „mindenki” pontosan tisztá-
ban van a szerepével, és a közösség jól
együttmûködô egészet alkot. Tisztázottak a sze-
repek, a célkitûzések, de nincs elôírva „élelem-
beszerzési” útvonal az egyes hangyák számára.
Az „okos” kis állatok ráadásul vegyi úton min-
den információt azonnal közölni tudnak a boly
egészével. Az információ megosztása alapvetô
követelmény, ami megteremti a bizalom légkörét
a szervezetben. Az autonóm munkavállaló infor-
máció nélkül nem tud felelôsen dönteni, annak
birtokában viszont szükségszerûen felelôsen kell
döntenie. Mindenkinek tudnia kell mindenrôl,
és a vezetôknek is nyitottnak kell lenniük, hogy
meghallgassák, és valódi információként kezeljék

beosztottaik mondandóját.
Ren McPherson, a Dana egykori vezetôje
egy alkalommal olyan diát keresett elôadásához,
amelyen egy munkás a mûvezetôjének mond va-
lamit. Tizennégyezer fotót néztek át, és egyetlen
hasonlóra sem akadtak. Egy kép sem volt, ame-
lyen a fônök hallgatta volna a beosztottját. Az
információ megosztása, a mindenki tudhat

mindenrôl elve általában félelmet kelt 
a vezetôkben. Természetesen létezhetnek olyan
esetek, amikor egy üzleti titkot nem kötünk az
alkalmazottak orrára. A Coca-Cola receptje pél-
dául valószínûleg nincs fent a vállalati
intraneten. Az viszont tény, hogy ma a szerveze-
tek néha többet tudnak versenytársaik terveirôl,
mint az alkalmazottak a saját cégükrôl. Az infor-

máció megosztása tehát azt jelenti, hogy
elérhetôvé teszünk minden olyan információt 
a beosztottak számára, amely az ô munkavégzé-
süket érintheti. A magyarországi vállalati kultúra
a régi rendszerbôl adódóan egyébként is olyan,
hogy a munkavállalók sokszor támaszkodnak
egymás „pletykáira”, megosztják egymással a tu-
dásukat. Ez nem számított különösnek egy olyan
rendszerben, ahol a „hivatalos” álláspont gyak-
ran egészen más volt, mint a belsô információ.
Szerencsére ma már rendelkezésre állnak olyan

informatikai eszközök, amelyek segítségével me-
nedzselni lehet az információt, vagy ha úgy job-
ban tetszik, a tudást.

Ö N I R Á N Y Í T Ó

P R O J E K T T E A M E K

Ha kreatívvá szeretnénk tenni szervezetün-
ket, akkor az információ megosztása és az auto-
nómia megteremtése után a harmadik követel-
mény, hogy önirányító csapatokat hozzunk lét-

re, amelyek képesek megoldani a különbözô

projekteket vagy feladatokat. Elôször is le kell
szögeznünk, hogy ezek a csapatok nem a hagyo-
mányos vezetô/beosztott megoszlást követik. Az
önirányító csapatoknak nincs szükségük olyan
menedzserre, aki elôírja a tagok számára, hogy
milyen feladatokkal foglalkozzanak. Egy tudás
alapú vállalatnál leáldozott azon vezetôk ideje,
akik mindent jobban tudnak a beosztottaknál.
Ha autonóm, nyitott és éles eszû munkatársakra
vágyunk, ha szeretnénk, hogy öregedô nagyválla-
latunkhoz is eljöjjenek dolgozni az ambiciózus fi-
atal zsenik, ahelyett, hogy saját céget alapítaná-

nak, akkor biztosítani kell számukra, hogy meg-
valósíthassák elképzeléseiket. Ôk nem azt kérde-
zik, hogy mit tehetnek a vállalatért, hanem azt,
hogy mit tesz értük a vállalat. És a legelsô dolog,
amit megtehetünk, hogy játékteret biztosítunk
számukra, ahogy azt az autonómiateremtés

megbeszélése során megfogalmaztuk. 
A „managerekbôl” pedig „humanagerek” lesz-
nek, akik felelôsek azért, hogy a csapattagok
megfelelô körülmények között tudjanak dolgoz-
ni. Biztosítják a munkavégzést segítô környeze-
tet, az eszközöket, elsimítják a konfliktusokat,
továbbképzési lehetôségek után kutatnak. Mode-



rálnak az értekezleteken, közvetítenek a csapat
és a felsô vezetés között. Nem utolsósorban a ko-
rábbinál lényegesen több idôt szánnak az ügyfe-
lekkel történô kapcsolattartásra. Dönteniük ak-
kor kell, ha a csapat végképp képtelen rá, és ez
jól mûködô csapat esetében ritkán fordul elô.
Mindezt úgy is meg lehet fogalmazni, hogy
a vezetôi szerep alakul át. Direktív, utasításokat
adó, autokrata menedzserekbôl delegáló,
participatív csoportfacilitátorok lesznek, akik
részt vesznek a csapat tevékenységében. Ráadá-
sul a vezetés ebben az értelemben nem személy-
hez kötött, hanem egy olyan szerep, amely 
másokhoz hasonlóan idôrôl idôre cserélôdik 
a csapattagok között. A vezetôi szerepen kívül
beszélhetünk még ötletgyártó, serkentô,
helyzetértékelô, forrásfeltáró, megvalósító,
vállalatépítô és csapatjátékos szereprôl. Ezek
fôként projektek kapcsán kerülnek elôtérbe, ami-
kor idôkorlátok között kell megoldani bizonyos
feladatokat. Jó, ha tudatában vagyunk annak,
hogy minden emberre két-három ilyen szerep le-
het a leginkább jellemzô, és ezt egy konkrét
probléma megoldása kapcsán ki is használhatjuk.
A projektekre szervezôdô önirányító csapatokat
érdemes úgy összeállítani, hogy ezek a viselkedé-
si minták képviselve legyenek, mivel így biztosít-
ható, hogy a csapat ne essen áldozatául az ismert
csoportgondolkodási hibáknak.
Ilyen lehet a kockázatvállalási hajlandóság el-
mozdulása, méghozzá általában a magasabb ér-
ték felé, ami annak köszönhetô, hogy a csapatta-
gok meggyôzik egymást, hogy még érdemes 
belevágniuk egy feladatba. Szélsôséges esetben
az is elôfordulhat, hogy kialakul az úgynevezett
csoportgondolkodás, amikor a tagok tudatállapo-
ta annyira beszûkül, hogy bizonyos nyilvánvaló
információkat egyszerûen nem vesznek figyelem-
be. A kreatív szervezet kialakítása során ügyelni
kell arra, hogy a csapattagok megfelelô tréninget
kapjanak, ahol megismerhetik ezeket a jelensé-
geket, és elsajátíthatják a módszereket, amelyek
segítségével azok kivédhetôk.

E G Y Ü T T K Ö N N Y E B B

Végül meg kell említenünk, hogy a kreatív
szervezetek alapvetô nyitottsággal viszonyulnak
a fogyasztóik felé. A nyugati piacokra a túlterme-
lés a jellemzô, ezért mindenütt a vevô az úr. Ha
meghallgatjuk, akkor elmondja nekünk, hogy mi-
lyen termékre tart igényt. Ráadásul, ahogy ezt
korábban megtárgyaltuk (Business Online,
2002/1–2: CRM – a vevôrôl vagy a vevôtôl?),

bizonyos termékek fejlesztésében az innovatív
ötletek fele a vevôktôl származik. A HP-vel kap-
csolatban kering egy történet, amely ide illik.
Egy vevô hosszú idôn keresztül „zaklatta” a vál-
lalat üzletkötôit és ügyfélszolgálatosait azzal,
hogy a megvásárolt nagy teljesítményû nyomta-
tónak ilyen és olyan hibáit vannak, és mûködhet-
ne jobban is. Mivel nagy ügyfélrôl volt szó, a vál-
lalat adott neki egy jobb, modernebb nyomtatót,
de az sem volt megfelelô a számára. Végül kita-
lálták, hogy az új termékekbôl még a piacra do-
bás elôtt mindig adnak egyet ennek a vevônek,
és hagyják, hogy tesztelje azt. Amikor a vezetô
megkérdezte az ügyfél kapcsolattartójától, hogy
az milyen javaslatokat tett neki, akkor 
a következô értékelés hangzott el: „A vevô javas-
latainak egyharmada az alapvetô fizikai törvénye-
ket is figyelmen kívül hagyja, és teljesen értel-
metlen. A javaslatok második harmada nem
rossz, de ha megvalósítanánk azokat, akkor 
a nyomtató nem nyomtató lenne, hanem valami
más, mondjuk fénymásoló. Az utolsó harmad 
viszont olyan ötletekbôl áll, amelyekre gondol-
hattunk volna mi is.”
Nos, következô számunkban a kreativitásról
indított sorozatunk utolsó harmadához érünk, és
reméljük, hogy sikerült „mindenre gondolnunk”.
Két fô témánk lesz: az elsô a kreatív probléma-
megoldásban alkalmazható technikák és a kreati-
vitástréningek ismertetése, a második annak 
a kérdésnek a megválaszolása, hogy ha minden
kötél szakad, akkor honnan lehet Magyarorszá-
gon kreativitást bérelni.•
SZÉLL ANDRÁS
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Felhasznált

irodalom:

•
Jonas Ridderstrale – 

Kjell A. Nordström:

Funky business;
John Kao:

Ötletgyár, avagy 
a kreatív szervezet;

Ken Blanchard – 

John P. Carlos –

Alan Randolph:

Empowerment, 
a felelôsség hatalma;

Meredith Belbin:

A team, avagy az
együttmûködô csoport;

T. J. Peters – 

R. H. Waterman:

A siker nyomában.

•

Elôzô cikkünket egy feladvánnyal zártuk. Azt

kellett megmagyarázni, hogy egy ember, mi-

után bement a városba pénteken, majd há-

rom éjszakát ott töltött, hogyan jöhetett el

ismét pénteken. Az általunk kínált megoldás,

hogy egy cowboy ment be a városba Péntek

nevû lova hátán.

A rejtvény megfejtése kreativitást igényel,

mivel a megoldónak kellôen nyitottan, több

irányba kell elindulnia. Ha a feladványban

sorra minden szót megkérdôjelezünk, akkor

eljuthatunk odáig, hogy a „péntek” jelenthet

„Pénteket”. Ehhez „mindössze” annyit kell

tennünk, hogy végig észben tartjuk azt a régi

igazságot, miszerint „nem minden az, ami-

nek látszik”. (A megoldás nyerteseinek a dí-

jat már postáztuk.)
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Hogy a minket

körülvevô 

információ-

özönnel ki 

hogyan 

boldogul, az

jórészt magán

az emberen

múlik.

z információs társadalom értelmezésénél a
leggyakoribb és legnagyobb hiba, amit elkövethe-
tünk (és sokan el is követik), hogy a fogalmat egy
technológiához (az informatikához vagy még
szûkebben az internethez) kötjük – figyelmeztet
GERHARD K. WAGNER, az osztrák Információgazda-
sági Szövetség vezetô szakembere. Majd felteszi
a kérdést: az emberiség melyik jelentôs problé-
máját kell megoldania az információs társada-

lomnak? Ha azt hinnénk, hogy az információ-
hiányt, tévedünk. Miként a szövetségi titkár 
fogalmaz: napjainkban elárasztanak bennünket 
a hírek, mégis tájékozatlanok vagyunk. Hogy 
a minket körülvevô információözönnel ki hogyan
boldogul, az jórészt magán az emberen múlik. 
A probléma kezelése azzal kezdôdik, hogy az
ember felméri, milyen adatokra van szüksége, 
s azokhoz hogyan férhet hozzá. Ha páciensünk

Kinek mmiitt,, mennyiért??
((IIVV..))

Internet aazz üüzzlleettbbeenn,,
üzlet aazz iinntteerrnneettbbeenn

JJeellsszzóóvváá,, kkuullccssffooggaalloommmmáá vváálltt aazz „„iinnffoorrmmáácciióóss ttáárrssaaddaalloomm””.. SSookkaann ssookkfféélleekkééppppeenn éérrtteellmmeezziikk,,
ss aa lleeggggyyaakkrraabbbbaann aazz iinntteerrnneetttteell,, vvaaggyy mmoonnddjjuukk ííggyy:: aazz iinntteerrnneettjjeelleennssééggggeell kkööttiikk öösssszzee.. EEzz aazz aazz

iinnffoorrmmaattiikkaaii kköözzmmûû,, aammeellyy eellôôbbbb-uuttóóbbbb éélleettüünnkk mmiinnddeenn tteerrüülleettéérree bbeehhaattooll,, ttáárrssaaddaalloommffoorrmmáállóó eerrôôvvéé
vváálliikk.. LLaappuunnkk pprrooffiilljjááhhoozz –– ééss ssoorroozzaattuunnkk kkiittûûzzöötttt ccéélljjááhhoozz –– hhûûeenn mmii mmoosstt ccssuuppáánn aazztt vviizzssggáálljjuukk,, hhooggyy hhaa

mmáárr nnééllkküüllöözzhheetteettlleenn aazz iinntteerrnneett hhaasszznnáállaattaa,, hhooggyyaann lleehheettssééggeess ééss hhooggyyaann éérrddeemmeess mmeeggtteerreemmtteennii
aa hhoozzzzááfféérréésstt..

a



történetesen üzletember – márpedig majdnem
mindenkinek része van valamilyen businessben
–, akkor az üzleti kommunikációs megoldások
közül elôbb-utóbb eljut az internethez.

1 1  S Z Á Z A L É K O S B Ô V Ü L É S

E G Y É V A L A T T

Az internet immár nemcsak információkeze-
lési eszköz, hanem fogalom, értékmérô, összeha-
sonlító, fejlettségi szintet tükrözô mutató. Az in-
ternetfogyasztási szokások vizsgálata mára külön
iparággá vált. A közvélemény-kutatásokból ka-
pott eredmények sok mindent elárulnak egy
adott ország, társadalom, illetve gazdaság visel-
kedésérôl, kultúrájáról, fejlettségérôl. Magyar-
országról rendszerint lehangoló adatok jelennek
meg, különösen, ha a lakossági szokásokat néz-
zük. A World Internet Project nemzetközi kuta-

tásából például az derül ki, hogy a magyar lakos-
ság 83 százaléka egyáltalán nem internetezik,
miközben az USA-ban a háztartások fele rend-
szeres nethasználó.
Az üzleti világban, a vállalatok, intézmények
körében – s számunkra most ez az érdekesebb –
kedvezôbb a kép. A Gazdaságkutató Rt. (a Wes-
tel Rt.-vel és a Sun Microsystems Kft.-vel együtt-
mûködve) rendszeresen, negyedévente felméri 
a vállalati internethasználati szokásokat, a hazai
elektronikus gazdaság fejlôdését. Az idei elsô ne-
gyedéves eredmények azt mutatják, hogy a kis-
és középvállalkozások, valamint a nagyvállalatok
között az internetkapcsolatok arányában meglé-
vô különbség csak lassan mérséklôdik. Változat-
lanul szoros korreláció áll fenn a vállalat mérete
és az internet-hozzáférés megléte között. Esze-

rint a 300 fô feletti nagyvállalatok szinte mind-
egyikének van már kapcsolata a világhálóval, a
középvállalkozásoknál ez az arány 85 százalék
körüli, míg a mikro- és kisvállalkozások 70-78
százaléka tud csatlakozni a netre. Összességében
viszont azt mutatják az elôrejelzések, hogy a vál-
lalati elôfizetôi kör 11 százalékkal fog bôvülni a
következô egy évben. A technológiai lehetôségek
szintén jelentôsen bôvültek a telefonos hozzáfé-
réstôl az ADSL-en és a kábelmodemen át a bérelt
vonalig, illetve a mikrohullámú hozzáférésig.
Ezekrôl a késôbbiekben még részletesen lesz
szó, de ha már a statisztikai adatoknál tartunk,
kezdjük egy kis hozzáférésihelyzet-felméréssel.
Az elmúlt fél évben rendkívül gyors ütemû
növekedés mutatkozott az ADSL típusú internet-
hozzáférések kiépítésében, s így az alkalmazott
technológia szempontjából átrendezôdött a válla-
lati netkapcsolatok megoszlása. Míg tavaly szep-

temberben az összes csatlakozásnak alig 1-2 szá-
zaléka volt ADSL, addig idén tavasszal ez az arány
elérte a 8 százalékot. A technológia elôretörésé-
nek magyarázata, hogy a tavalyi év utolsó hónap-
jaiban az internetszolgáltatók jelentôs (és az ered-
mények szerint sikeres) reklámkampányba kezd-
tek, s mérsékelték az ADSL-elôfizetések díját. 
Ezzel ez a felhasználóbarát, aszimmetrikus sebes-
ségû megoldás nemcsak a hasonló, más széles 
sávú hozzáférési típusokkal szemben vált verseny-
képes alternatívává, hanem még az elterjedtebb
telefonos (modemes) behívással is.
Hasonlóan a kábeltévé-hálózaton keresztüli
internetelérés aránya is folyamatosan nô a válla-
lati körben. Az ADSL-lel együtt e két technológia
részesedése elsôsorban a telefonos (dial-up) csat-
lakozás arányának rovására növekszik. Az elôre-
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jelzések egyértelmûen az ADSL további térhódí-
tását mutatják. A következô egy évben az ADSL-
használók aránya várhatóan megduplázódik, 
s ezzel párhuzamosan csökken a hagyományos
telefonmodemes csatlakozások részesedése.

AZ I N T E R N E T C S A T L A K O Z Á S O K

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

A  B I Z A L O M F O K A ,
A V A G Y A J Ó T Á R S A S Á G

Természetesen nehéz egyértelmû receptet ta-
lálni a felhasználók igényeinek kielégítésére, hi-
szen az elvárások, a szokások nagyon eltérôek le-
hetnek, és végre ugyanarra az igényre többféle
megoldás is kínálkozik. Ugyanakkor minden
technológiának vannak olyan jellemzôi, sajátos-
ságai, amelyek jobban idomulhatnak egy-egy kü-
lönleges kívánsághoz.
De nemcsak a technológiák versenyeznek
immár, hanem a szolgáltatók is sorban állnak 
a felhasználóknál. A Hírközlési Felügyeletnél re-
gisztrált internetszolgáltatók száma meghaladja 
a százat (közülük jó néhány országos ellátottsá-
got ígér), bár a gyakorlatban csupán legfeljebb tu-
catnyi cégnevet tudnánk felsorolni. A nagyok kí-
nálatát talán könnyebb összevetni, mert jobban
hozzáférhetôk (például éppen az interneten),
ugyanakkor egy adott felhasználói telephelyen
érdemes mind több ajánlatot begyûjteni, mert le-
het, hogy az „ismeretlen társaság” árban kedve-
zôbb megoldást kínál. Természetesen számolni
kell azzal, hogy az ismertség fokának csökkené-
sével egyenes arányban (ha nem éppen hatvá-
nyozódva) csökken a bizalom. S mivel cikkünk-
ben elsôsorban nem az internet tartalmi kínálatát

vizsgáljuk, hanem éppenséggel a hozzáférés
módját és technológiáját, felmerül egy újabb
szempont, amely ismét csak a „nagyok és ismer-
tek” malmára hajtja vizet. Mert lehetséges
ugyan, hogy egy adott település adott pontján
húsz cég kínálja internetszolgáltatását bérelt vo-
nalon, de jól tudjuk, hogy az ugyanott párhuza-
mosan meglévô hálózatok, mûszaki lehetôségek
száma ritkán éri el a fél tucatot. Vagyis nyilván-
való, hogy bár a kisebb társaságok ígérhetnek
„fût-fát”, magát a hozzáférési technikát maguk is
bérlik valamelyik hálózatos szolgáltatótól. Ez
persze nem feltétlenül jelent minôsítést is egy-
ben, csupán magyarázat a bizalom szintjére.
Nagyjából jól behatárolható azoknak a táv-
közlési vállalatoknak a köre, amelyek saját tech-
nológiájukon kínálják az internetet. Csak néhány
példát említve: ilyenek a korábbi koncessziós te-
lefontársaságok és a hozzájuk köthetô tiszta pro-
filú leányvállalatok, lásd Matáv (Axelero), Viven-
di (V-fon, V-com, V-net), vagy a hálózattal bíró
alternatív szolgáltatók, mint a GTS-DataNet, az
Antenna Hungária, a Novacom és az UPC (ká-
beltévén). Jellemzô a vállalatcsoporti szinergiák
(és a piaci erô) kihasználására, hogy például 
a matávos Axelero nemcsak az anyacég ADSL-jét
tudja ajánlani, hanem a kistestvér MatávKábelTv
hálózatán a kábelmodemes hozzáférést is. Épp
ezért a következôkben nem az egyes szolgáltató-
kat hasonlítjuk össze, hanem a technológiákat
(legfeljebb utalva a szolgáltatóválasztás lehetôsé-
gére), s ezzel próbálunk szempontokat nyújtani 
a felhasználóknak.

D I A L - U P ,
A K E Z D E T K E Z D E T E

Bár a felmérések rendszerint a nagyoktól ha-
ladnak a kicsik felé, mi most a legegyszerûbb
megoldástól indulunk az egyre nagyobb lehetôsé-
get (és sebességet) kínáló módszerek felé. Ha
már egyszer van hagyományos telefonunk és szá-
mítógépünk, a kettô kombinálásával, modemmel
és internet-elôfizetéssel könnyen csatlakozha-
tunk a világhálóra. Ilyen hozzáférést valóban so-
kan kínálhatnak, hiszen a telefonvonalat a min-
denhol jelen lévô korábbi koncessziós társaság
adja, így az internetes szolgáltatónak tényleg
csak a tartalmat kell biztosítania.
A hagyományos behívásos (dial-up) interne-
tet elsôsorban az egyéni felhasználók veszik
igénybe. Erre utalnak a szolgáltatás olyan márka-
nevei, mint az „Otthon”, „Hobbi” stb. Ezek 
a csomagok ugyanis rendszerint fix hozzáférési
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idôt ajánlanak, s ennek díjához általában még
hozzá kell számítani a telefonhívás díját a kapcso-
lat teljes idôtartamára. A klasszikus telefonszol-
gáltatók (és az érdekeltségeikbe tartozó internet-
cégek), mint a Vivendi és a Matáv, újabban már
olyan csomagokat is kínálnak, amelyek tartalmaz-
nak egy bizonyos telefondíjmentes idôtartamot, 
s ezt rendszerint csúcsidôn kívülre ütemezik. Az
esetek többségében nincs semmi akadálya, hogy
az ember túllépje a csomagban megszabott idôt,
de ilyenkor már fizetni kell a telefonköltséget.
Sokszor a kisvállalkozások, otthoni irodák igé-
nyeit is kielégíti a modemes internet, hiszen ha
nem igénylik a folyamatos kapcsolatot, többnyire

csak e-mailezésre és néha információkeresésre
használják, akkor elég lehet, és gazdaságosan ki-
használható a havi 20-30 óra. Erre a felhasználói
körre utalnak a szolgáltatások olyan márkanevei,
mint a „Profi”, „MidiNet” vagy „MaxiNet”.
A hagyományos telefonos kapcsolatok közé
tartozik az ISDN-vonal is, ám különbség van az
elérhetô sebességben, hiszen a modem gyorsasága
aligha éri el az ISDN egy csatornájának 64 kbps-
át. Épp ezért bizonyos felhasználói igényeknél,
csomagoknál megfontolandó az ISDN bevezetése
is. A dial-up megoldáson alapuló internetcsoma-
gok havidíja néhány ezertôl tízezer forintig vagy
akár több tízezerig is terjed, a különbség a forga-
lom órában mért mennyiségétôl függ, és attól,
hogy tartalmaz-e telefondíjmentes idôtartamot.
Némi utánaszámolással kiderülhet, hogy egy bi-
zonyos idô (mennyiség) fölött érdemes váltani.
Például ADSL-re, amely már bruttó havi 10 ezer
forint körül elérhetô. Mármint anyagilag, mert
mûszakilag sajnos még mindig csak a nagyváro-
sokban vált hozzáférhetôvé.

A D S L ,  K T V ,
B É R E L T V O N A L

Szinte azt lehetne mondani, hogy az ADSL-t
az internetezésre „találták ki”. A betûszó
(Asymmetric Digital Subscriber Line – aszim-
metrikus digitális elôfizetôi vonal) egy olyan új
technológiát takar, amely a hagyományos tele-
fonvonalat rendkívül gyors internetezésre alkal-
mas, nagy sávszélességû digitális vonallá alakít-
ja át. Az aszimmetria az adatkommunikáció két
irányának eltérô sebességére utal – a legtöbb in-
ternetezô számára fontos letöltési irány itt sok-
kal gyorsabb, mint az általában alig használt fel-

töltési irány. A technológia a hagyományos mo-
demmel elérhetô sebességnél minimum hétszer
gyorsabb (384 kbps) letöltési sebességet kínál.
Az ADSL tehát nem igényel új vonalat, sôt 
a meglévô telefondróton korlátlanul és plusz-
költség nélkül internetezhetünk, akár a telefon
vagy a fax párhuzamos használata mellett is. A
költségeket (a belépési díj mellett) a fix összegû
havidíj tartalmazza, amely így elôre tervezhetô.
Mivel az internet itt is a hagyományos te-
lefonvonalon érhetô el, a különálló inernetszol-
gáltatók rendszerint az ADSL-t lehetôvé tevô
telefonszolgáltatók viszonteladóiként lépnek
fel. A letöltési sebességtôl függôen többféle
ADSL-csomag létezik. Például 768 kbps letölté-
si sebességnél a havidíj elérheti a 70 ezer forin-
tot is. Az ADSL egyik változata a BDSL, amely
szintén aszimmetrikus, a B betû itt a „business”
szóra utal. Ennél az üzleti felhasználóknak
szánt megoldásnál a letöltési sebesség elérheti
az 1500 kbps-ot, ami a hagyományos telefonvo-
nali hozzáférésnél akár 26-szor gyorsabb. Igaz,
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ezért közel 130 ezer forintot is fizethetünk ha-
vonta. Viszont a BDSL-lel mégis idôt és pénzt
lehet megtakarítani, például a gyors adatátvitel
révén a nagy fájlok, például grafikák vagy multi-
médiás anyagok letöltése során.
A GTS-DataNet újdonsága a mobil-ADSL,
vagyis a DataWave MDSL. A mikrohullámú
internetszolgáltatás gyorsan telepíthetô, telefon-
vonalat nem igényel, így azoknak lehet hasz-
nos, akiknél technikailag nem építhetô ki a ve-
zetékes ADSL. Az induláskor csak Budapesten

elérhetô szolgáltatás havidíja 50 ezernél kezdô-
dik, és meghaladhatja annak dupláját is. 
Az ADSL-lel párhuzamosan szokták említeni 
a kábeltévés (kábelmodemes) internetet, 
mivel nagyjából hasonló tulajdonságokkal 
bír. Ezt a kábeltelevíziós hálózatokon nyújtják,
így elterjesztésében az UPC (Broadband néven)
jár élen, de megjelent az Axelero kínálatában is
(mint Kábelnet), és érdemes a helyi 
ktv-szolgáltatónál érdeklôdni, mert ország-
szerte több cég regisztráltatta magát ilyen 
szolgáltatásra.
A szintén aszimmetrikus megoldásnál a le-
töltési sebesség maximuma 512 kbps, díja 
a csomagok tartalmától függôen havi 10 ezer Ft
alatt kezdôdik, és elérheti az 50 ezer forintot is.
Ha az ADSL-lel és a kábelmodemmel
ugrásszerûen megnôtt a sebesség, akkor 
a bérelt vonali internetnél a határ a csillagos ég.
Ezt már inkább a közép- és nagyvállalatoknak
ajánlják, hiszen kifejezetten internetezés céljára
létesítenek egy külön összeköttetést a szolgálta-
tóval. Mivel a bérelt vonali internetkapcsolat 
a nap minden percében folyamatosan, nagy
kapacitással mûködik, és kizárólag az elôfizetô
rendelkezésére áll, ideális megoldást nyújt
vállalati hálózatok vagy szerverek összekötésére
a világhálóval.

A szolgáltatók egy része képes egyszerre kí-
nálni a bérelt vonalat és az internet-hozzáférést
az igény szerinti sávszélességben, míg más eset-
ben egymástól független szolgáltatóktól kell be-
szerezni a „hozzávalókat”. A választható sebes-
ség általában 64 kbps, illetve annak többszörö-
sei. Egy 64 kbps sebességû összeköttetés havi
díja 50-70 ezer forint, de nagyobb sebességnél
már egyedileg kell ajánlatot kérni, s van mód
egyedi konstrukciók kialakítására is. A díjaknál
azt kell figyelembe venni, hogy azok tartalmaz-

zák-e a távközlési összeköttetés (bérelt vonal),
illetve az internet-hozzáférés (tartalom) díját is.

T É N Y L E G

A T E L E F O N A L E G J O B B ?

A sorozatunkban eddig tárgyalt szolgáltatá-
sok közül talán egynél sem volt annyi választási
szabadság és variációs lehetôség, mint az inter-
netnél. Éppen ezért ártáblázatunk sem tud
konkrétabb lenni, s így legfeljebb tájékozódási
segédeszközként szolgálhat. Mindenképpen ér-
demes tehát tudakozódni a konkrét kínálatról,
mert mi csupán a lehetôségek áttekintésére vál-
lalkozhattunk.
S bár lehet, hogy a hagyományos telefonvona-
lon keresztüli internetelérés aránya összességé-
ben csökken, azonban a teljes inernetforgalom
jelentôsen nô. Ezt igazolja az Axelero felmérése,
miszerint az ô elôfizetôik által generált telefon-
forgalom az elmúlt évihez képest közel 20 száza-
lékkal emelkedett. Ebbôl a vállalat elemzôi arra
következtetnek, hogy az összes telefonhívások
közül az internetes célúak aránya már eléri a 35-
40 százalékot, az internetes telefonpercek pedig
25-28 százalékot tesznek ki. Vajon biztos, hogy
ekkora forgalomra minden esetben a telefon 
a legalkalmasabb eszköz?•GALVÁCS LÁSZLÓ
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IN T E R N E T -H O Z Z Á F É R É S I T E C H N O L Ó G I Á K

Á T L A G O S D Í J A I

TTEECCHHNNOOLLÓÓGGIIAA ÁÁTTLLAAGGOOSS SSEEBBEESSSSÉÉGG FFOORRGGAALLOOMM BBEELLÉÉPPÉÉSSII DDÍÍJJ ((FFTT)) ÁÁTTLLAAGGOOSS HHAAVVIIDDÍÍJJ

(Ft)
Hagyományos modemtôl függ 0 óra – nincs 1200–20 000
telefon (64 kbps alatt) korlátlan
ISDN csatornánként 0 óra – nincs 2000–20 000

max. 64 kbps korlátlan
ADSL 384/64–1500/384 kbps korlátlan 0–60 000 10 000–160 000
Kábeltévé 300/64–512/128 kbps korlátlan 0–25 000 10 000–58 000
Bérelt vonal tetszôleges korlátlan 50 000-tôl 68 000-tôl
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állhatnak.hálózat üzemeltetésének vezetôjeként Ön azzal töl-
ti munkanapjait, hogy a felhasználók problémáit megold-
ja – nem utolsósorban az adatok elérésével, kezelésével
és tárolásával kapcsolatosakat. Otthon viszont Ön is csak
felhasználó, és ugyanilyen gondokkal kell szembenéznie.
Bármelyik felhasználóhoz hasonlóan Önre is leselkednek
olyan veszélyek, amelyek adatainak biztonságos tárolása,
kezelése és elérése útjába állhatnak. (A merevlemezhiba
különösen ármányos fajtája e bajt hozó erôknek.) Micso-
da megkönnyebbülést érezne ebben a pillanatban, ha az
egész projektje nem a helyi merevlemezen tárolódott
volna, hanem egy személyi iFolderben, valahol az
interneten, illetve vállalata Novell iFolder-szerverén!
Dióhéjban összefoglalva a Novell iFolder a követke-
zôképpen mûködik. Egy webböngészô segítségével 
érjük el az iFolder-kiszolgálót, amelyrôl letöltjük, és 
telepítjük az iFolder-ügyfélprogramot. Ez a szoftver egy
személyi mappát (personal iFoldert) hoz létre gépünk
merevlemezén, majd „publikálja” azt az interneten ke-
resztül az iFolder-szerver számára. A személyi iFolder
ugyanolyan mappa, mint az összes többi a számító-
gépen. Ugyanúgy lehet elérni és menteni, ugyanúgy 
helyezhetünk át vagy másolhatunk bele tetszés szerinti
állományokat.
Az ügyfélprogram állandóan figyeli a személyi
iFoldert, és értesíti az iFolder-kiszolgálót, ha bármilyen
változást észlel a tartalmában. Hasonlóképpen az
iFolder-szerver is értesíti az ügyfélprogramot, ha az álta-
la tárolt személyi iFolder-másolatban változás követke-
zik be. Vagyis a Novell iFolder ügyfél- és kiszolgálóprog-
ramja együttesen szinkronizálja a két személyi mappa
tartalmát. Ha az ügyfélprogramot egy további számító-
gépre is letöltjük, és telepítjük, az iFolder-szerver annak
a gépnek is elküldi az aktuális személyi mappát. Ily mó-
don a Novell iFolderrel tetszés szerinti számú gépen
hozhatjuk szinkronba az adatokat.
A személyi iFolderben levô adatokhoz a tulajdono-
suk gyakorlatilag bárhonnan hozzáférhet, még akkor is,
ha éppen nincs kéznél olyan számítógép, amelyiken már
fut a Novell iFolder-ügyfélprogram. Ugyanis a Novell
iFolder Professional Edition 2.0 lehetôvé teszi, hogy – a
PDA-kat, kézigépeket is beleértve – akármilyen számító-

géppel el lehessen érni az iFolder-kiszolgálón lévô sze-
mélyi mappát, ha rá tudunk kapcsolódni az internetre,
és fut a gépen HTML-t ismerô böngészôprogram.

A Z I F O L D E R P R O F E S S I O N A L

E D I T I O N 2 . 0

A Novell iFolder Professional Edition 2.0-t alapvetô-
en arra a célra tervezték, hogy egyszerre két vagy több
iFolder-kiszolgálót kezeljen. Számos visszajelzésbôl kitû-
nik, hogy a Novell iFolder nemcsak biztonságos adattá-
rolóként vált be, hanem különféle adatkezelési feladatok
megoldásakor is. Az új iFolder-változat – amellett, hogy
a korábbi verziókhoz, például a NetWare 6-ba is beépí-
tett iFolder Standard Edition 1.01-hez hasonlóan mind
az egyéni felhasználók, mind az adatszolgáltatók számá-
ra igen hasznos eszköz – különösen a vállalatok életét
képes megkönnyíteni.
Egyszerûbbé és gyorsabbá válik általa az adatainkhoz
való hozzáférés, mivel csak internetkapcsolatra és egy
webböngészôre van szükség. Adataink titkosítva közle-
kednek az interneten, és ugyancsak titkosítva tárolód-
nak az iFolder-szerveren. Tovább fokozza a biztonságot,
hogy a Novell iFolder több, egymással szinkronizált má-
solatot készít, és tárol az adatokról. Egy nagyvállalat szá-
mára a Novell iFolder lehetôvé teszi, hogy az összes ér-
tékes adatot központilag tárolják, azokat a jogosultak
közvetlenül érjék el, és dolgozzanak velük. Így az adat-
kezelés és -mentés ugyanolyan könnyû a hálózati rend-
szergazdának, mint az egyszerû felhasználónak, mert
nem kell asztali és hordozható munkaállomások regi-
mentjében kutatni az éppen szükséges adatok után.

K E L L E Z N E K Ü N K ?

Bizonyára sokan szeretnék kipróbálni a Novell
iFolder rendszerét, mielôtt megvásárolnák. A Novell tíz
megabájtnyi személyimappa-területet különített el saját
iFolder Professional Edition 2.0-s rendszerében, ahol
„külsôsök” is tesztelhetik a használatát. Ez a szolgálta-
tás ingyenes, mindössze az IFOLDERDEMO.NOVELL.COM

oldalon kell regisztráltatnunk magunkat az igénybevé-
teléhez. De vigyázat! Aki kipróbálja, könnyen ráébred-
het, hogy többé már élni sem tudna nélküle...•

a

Mennyit nyom a llaattbbaann??
Bemutatkozik a NNoovveellll iiFFoollddeerr 
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aa pprroojjeekktt öösssszzeess eellmmeenntteetttt áálllloommáánnyyáátt iiss..



comTr@ck GPS alapú, internetes felületen

megjelenô térinformatikai, logisztikai jármûkövetô alkal-

mazás folyamatos, objektív információs kapcsolatot biz-

tosít az üzemeltetô (fuvaroztató vagy külsô érdekelt 

személyek, például speditôrök), illetve a szolgáltatásba

bekapcsolt jármûvek között. Az erre jogosultak képesek

lehívni a MatávCom központi szerverérôl az egyes jár-

mûvek aktuális, valamint archivált adatait, mint például

tartózkodási hely, haladási sebesség, irányszög, illetve

különféle állapotjellemzôk.

Minden flottával vagy akár csak néhány gépjármû-

vel rendelkezô cégnél felmerül az igény, hogy ismerjék

az egyes jármûvek helyzetét, folyamatos kapcsolatot

tartsanak velük, vagy akár menet közben is új feladatok-

kal láthassák el ôket – mondta Szamosi László. Az eh-

hez szükséges globális kommunikációs csatornák már

régóta léteznek, azonban széles körû elterjedésüket gá-

tolta magas áruk és speciális ügyfélkörük. Ezzel szem-

ben napjainkban a GPS (Global Positioning System) és 

a GSM segítségével olyan megbízható, rugalmas, testre

szabható informatikai alkalmazások állnak rendelkezé-

sünkre, amelyek a cég informatikai, ügyviteli rendszere

számára szolgáltatnak adatokat a hatékony és pontos

munkavégzéshez, mind a költséggazdálkodásra, mind 

a vállalatirányításra vonatkozóan.

A Matáv mûholdas jármûkövetô és navigációs rend-

szerét, a comTr@cket Magyarországon már több mint

száz cég használja, ami sok-sok felszerelt tehergépko-

csit, autóbuszt, személygépkocsit, munkagépet jelent. 

A comTr@ck szolgáltatás segítségével a fuvarozók,

speditôr vállalatok folyamatosan frissített térképen és

adatsorokon követhetik jármûveiket, áruikat, és a távol-

ból információt kaphatnak azok pillanatnyi helyzetérôl

(például a gyújtás állapota, ajtónyitás), illetve a kétirá-

nyú kommunikáció segítségével lehetséges a jármûvek

rugalmas vezénylése is.

A rendszer mûködéséhez a jármûvekben mobilegy-

ségeket helyeznek el, amelyek a GPS-vevôkészüléktôl és

a jármû különbözô érzékelôitôl (illetve egyéb belsô infor-

matikai rendszertôl) származó információkat SMS-

üzenetekbe tömörítve vagy akár a „fekete doboz” adatait

letöltve juttatják el a MatávCom számítógépközpontjába,

ahol a beérkezett üzeneteket, adatokat dekódolják, kiér-

tékelik és archiválják. A szolgáltatás klasszikus kli-

ens–szerver felépítésének köszönhetôen a felhasználó egy

egyszerû internetböngészô segítségével bárhonnan hozzá-

férhet jármûveinek adataihoz, nincs szükség költséges

szerverekre, szoftverekre, térképi adatbázisokra és infor-

matikai üzemeltetésre. A helpdeskszolgálat éjjel nappal

hívható zöldszámán segít a felhasználónak a rendszer

használatában, illetve figyeli a jármûvektôl érkezô logisz-

tikai vagy vagyonvédelmi riasztójelzéseket akkor is, ami-

kor a tulajdonos alszik. Nagyobb jármûpark, illetve maga-

sabb adatbiztonság igénye esetén lehetôség van a szolgál-

tatás elérésére közvetlen behívással vagy akár bérelt 

vonalon keresztül is. Számítógépes környezettôl távol

mobiltelefonról SMS-lekérdezési lehetôség biztosítja 

a jármûvekrôl beérkezett információkhoz való hozzáfé-

rést. A rendszer egész Európában nyújt térképi kiszolgá-

lást és geokódolást, akár utca, házszám szintjén is.

A központi rendszer folyamatos fejlesztésének

köszönhetôen hamarosan személyek védelmére is alkal-

mas lesz a comTr@ck szolgáltatás. Ehhez egy GPS-GSM

mobiltelefon szükséges, amely kereskedelmi forgalomban

már kapható. Ennek a készüléknek a lehetôségei 

a comTr@ck rendszerhez illesztve jelennek meg igazán,

ahol egy élô háttérszolgáltatás tudja fogadni a riasztójelzé-

seket a személyektôl, és akár rendôri, akár

mentôszolgálati intézkedést tud kérni az adott helyszínre.

A technológia – bármily meglepô – lehetôvé teszi helyhez

kötött berendezések távfelügyeletét, menedzselését is. Az

adatok fogadása, tárolása és webtechnológiával történô ki-

szolgálása teljesen azonos módszer szerint történik. Ilyen-

kor a stabil mérôpontok azonosítója tartalmazza a beége-

tett koordinátákat, a jelentések (adatok) pedig azonos

szisztéma szerint gyûjthetôk. Így ez az eurokonform szer-

verrendszer képes nagyszámú mérési pont jeleinek foga-

dására. A jelenlegi kapacitás 9-10 000 mérôpont, amely

lehet mozgó vagy stabil berendezés.

Az érdeklôdôk a teljes rendszert a gyakorlatban 

a COMTRACK.MATAVCOM.HU internetcímen is megis-

merhetik.•
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Jármûkövetés 
a MatávCom segítségével
KKéétt éévvee üüzzeemmeell aa MMaattáávvCCoomm áállttaall llééttrreehhoozzootttt jjáárrmmûûkköövveettôô ééss nnaavviiggáácciióóss rreennddsszzeerr,, aammeellyynneekk mmûûkkööddtteettééssee

ééss éérrttéékkeessííttééssee mmaa mmáárr aa MMaattáávv sszzoollggáállttaattáássii ppaalleettttáájjáátt iiss sszzíínneessííttii.. AA rreennddsszzeerr mmûûkkööddéésséénneekk,, üüzzeemmeelltteettéé-

sséénneekk ééss ssiikkeerréénneekk ttiittkkaaiitt SZAMOSI LÁSZLÓ,, aa RReennddsszzeerriinntteeggrráácciióóss SSzzoollggáállttaattáássookk DDiivvíízziióó iiggaazzggaattóójjaa sseeggíítt

mmeeggiissmmeerrtteettnnii aa BBuussiinneessss OOnnlliinnee oollvvaassóóiivvaall..

Kapcsolódó
webcím:

•
COMTRACK.

MATAVCOM.HU

•

a
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Jelenleg a csoportba tartozik az Antenna Hungária

cégcsoporttal közösen létrehozott, informatikai

erôforrás-kihelyezéssel (outsourcing) foglalkozó AM-IT

Rt., az év elején létrejött, chipkártyás fizetési és biz-

tonsági megoldásokat kínáló SmartCard Kft. és a biz-

tonsági áramellátás területén mûködô Wattmester Kft.

Május végén alakult meg a Trainer Kft., amely a ha-

gyományos oktatási módszerek mellett e-learning ala-

pú képzést kínál, és rövid idôn belül külön cégbe

szervezôdik az információs terminálok és ügyfélirányí-

tó rendszerek gyártásával foglalkozó terület is.

NÁNÁSI SÁNDOR – aki eddig a technikai ügyekért

felelôs vezérigazgató-helyettes volt a Minor Rendszer-

ház Rt.-ben, mostantól azonban a holding stratégiai és

üzletfejlesztési igazgatója, illetve a rendszerház általá-

nos vezérigazgató-helyettese – elmondta, hogy idén

még további akvizíciók várhatók annak érdekében,

hogy a Minor Holding üzleti megoldásait tovább

erôsítsék, s ezek fôként tanácsadással, üzletfejlesztés-

sel és egyedi alkalmazások fejlesztésével foglalkozó

vállalatok lesznek. A cégcsoport üzleti tervében 

8 milliárd forint szerepel, aminek teljesülésére biztató

elôjelként szolgálhat az elsô negyedéves közel 

kétmilliárdos bevétel.

A struktúraváltás okait TAKÁCS IMRE vezérigaz-

gató az alábbiakban fogalmazta meg: az ügyfelek egy-

re igényesebb informatikai megoldásokat várnak el 

a szolgáltatóktól, így a piacon az egyes szakterületek-

re specializált, szakértô cégekre van szükség. 

A Minor Rendszerház Rt. az informatikai rendszer-

integrációra koncentrál, így a többi területre önálló

vállalatokat hozott létre, s ezáltal az önállóan

mûködô cégek jobban fókuszálhatnak az általuk kép-

viselt speciális területekre. Ennek megfelelôen a cég-

csoport hatékonysága is – reményeik szerint –

jelentôsen nôhet. Mindezeken felül a menedzsment

a holding mindegyik cégében tulajdonosként is érde-

kelt, ezzel is a mind nagyobb eredményesség elérését

szolgálva. A központi adminisztráció (pénzügy

-számvitel, marketing, beszerzés) a csoport

vállalatainak költséghatékony mûködését biztosítja.

A M I T T U D N I K E L L

Az AM-IT Rt. most zajló országos road-show-ján 

a cég alkalmazásszolgáltatóként (ASP) és rendszer-

felügyeleti szolgáltatóként (MSP) is bemutatkozik 

a teljes körû IT-outsourcingpaletta ismertetése mel-

lett. A SmartCard Kft. a chipkártyás fizetési és bizton-

sági technikák területén nyújt tanácsadói, fejlesztôi,

valamint megvalósítási szolgáltatásokat az IT-piac

rendszerintegrátorai és hozzáadottérték-szállítói szá-

mára, akik a SmartCard tudásbázisára alapozva szol-

gálhatják ki ügyfeleiket, legyen szó digitális aláírásról,

beléptetésrôl, azonosításról, fizetési, törzsvásárlói

vagy akár utazási megoldásokról.

A Minor-csoport másik vállalkozása, a Wattmester

Kft. teljes körû biztonsági áramellátási tevékenységet

végez a tervezéstôl és gyártástól a fôvállalkozásban

végzett erôsáramú-kivitelezésen keresztül a távfel-

ügyelettel támogatott üzemeltetésig. A harmadik

hídfôállást képezô Trainer Kft. a hagyományos oktatási

formák mellett az elektronikus megoldásokra koncent-

rál. Az oktatótermek száma az új irodaépület befejezé-

sével ötre nô, így egyidejûleg akár több mint 60 fô

képzése is megoldható. Ennél szélesebb kör számára

valósítható meg az oktatás elektronikus módon. Bár az

ennek keretéül szolgáló rendszer még fejlesztés alatt

áll, amint elkészülnek vele a szakemberek, semmi sem

szabhat gátat a hatékony, idô- és költségtakarékos

elektronikus képzési formák megvalósításának.

T E R M I N Á L K I H E L Y E Z É S

A „Minor Tavasz 2002” szakmai rendezvényen 

a cég vezetôi azt is elárulták, hogy hamarosan létrejön

az információs terminál és ügyfélirányító rendszer gyár-

tásával foglalkozó cég, azzal a nem titkolt szándékkal,

hogy ezen a területen piacvezetô legyen Magyarorszá-

gon, s emellett a külpiacokon is sikereket érjen el. Ez,

ismerve a területen eddig elért eredményeket – például

a Burger Kingnél bevezetett terminál alapú internet-

szolgáltatást, amelyrôl lapunk két számmal korábban,

Megoldás mellékletében közölt esettanulmányt –, 

egyáltalán nem tûnik valószínûtlennek.•

...semmi sem

szabhat gátat

a hatékony,

idô- és költség-

takarékos

elektronikus

képzési 

formák meg-

valósításának.

Tavaszi cégvirágzás – MMiinnoorr-mmóóddrraa
AA mmaaggyyaarroorrsszzáággii iinnffooggaazzddaassáágg jjöövvôôkkééppee,, aazz oouuttssoouurrcciinngg,, aa ttuuddáássmmeenneeddzzssmmeenntt,, aazz üüggyyffééllkkeezzeellééss kkoorrsszzeerrûû

mmeeggoollddáássaaii –– ttööbbbbeekk kköözzöötttt eezzeekkrrôôll eesseetttt sszzóó aa MMiinnoorr RReennddsszzeerrhháázz RRtt.. „„MMiinnoorr TTaavvaasszz 22000022”” nneevvûû sszzaakkmmaaii

rreennddeezzvvéénnyyéénn,, aammeellyynneekk ffôôvvééddnnöökkee KOVÁCS KÁLMÁN iinnffoorrmmaattiikkaaii mmiinniisszztteerr vvoolltt,, aakkii bbeeiikkttaattáássáátt kköövveettôôeenn

eellôôsszzöörr aa MMiinnoorr RReennddsszzeerrhháázz RRtt..-nnééll vváállllaalltt eell iillyyeenn sszzeerreeppeett.. UUggyyaannccssaakk iitttt mmuuttaattkkoozzttaakk bbee aa ccééggccssooppoorrtt

lleeggúújjaabbbb ttaaggjjaaii iiss,, aammeellyyeekknneekk vvaaggyyoonnkkeezzeellôô ééss kköözzppoonnttii aaddmmiinniisszzttrráácciióóss kkiisszzoollggáállóó sszzeerreeppéétt 

aa MMiinnoorr HHoollddiinngg KKfftt.. ttööllttii bbee,, aammeellyy eezzeenn ffeellaaddaattookk mmeelllleetttt ffôôvváállllaallkkoozzóóii,, pprroojjeekkttvveezzeettôôii ééss eesseetteennkkéénntt 

ffiinnaannsszzíírroozzóóii ffuunnkkcciióótt lláátt eell aa ccssooppoorrtt pprroojjeekkttjjeeiinneekk mmeeggvvaallóóssííttáássaa ssoorráánn,, vvaallaammiinntt aa ccssooppoorrttsszziinnttûû 

ssttrraattééggiiaa,, aazz üüzzlleettffeejjlleesszzttééss ééss aazz aakkvviizzíícciióóss ppoolliittiikkaa iiss ffeellaaddaattaaii kköözzéé ttaarrttoozziikk..
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Megoldás: –– MMiieellôôtttt aa pprroojjeekktt rréésszzlleetteeiibbee bbeelleemmeenn-
nnéénnkk,, mmeeggttuuddhhaattnnáánnkk,, hhooggyyaann oollddoottttáákk mmeegg kkoorráábbbbaann

aa kköönnyyvveelléésstt,, ss mmii ookkoozzttaa aa vváállttááss sszzüükkssééggeessssééggéétt??
Kiss Erika: – A La Halle hazai indulása óta egy külsô könyv-
viteli cég látta el a számviteli feladatokat. Tavaly augusztus-
ban azonban döntés született arról, hogy ezeket is cégen be-
lül kell megoldani. A háttérben az állt, hogy a vállalat gyors
növekedése következtében egyre több stratégiai döntést
kellett meghozni, az ehhez szükséges információk viszont
– mivel külsô cég intézte a számvitelt – vagy nem álltak ren-
delkezésre, vagy túl sok idôbe telt a beszerzésük.

MM..:: –– MMeellyy sszzeemmppoonnttookk aallaappjjáánn ttöörrttéénntt aa kkoonnkkrréétt kkiivváá-
llaasszzttááss?? MMiinnddeenntt öönnöökkrree bbíízzootttt aazz aannyyaaccéégg,, vvaaggyy ppoonnttoossaann
mmeegghhaattáárroozzttaa,, hhooggyy mmiillyyeenn rreennddsszzeerrtt kkeellll bbeevveezzeettnniiüükk??
K. E.: – A rendszerválasztás minden tekintetben a mi
kompetenciánk volt, aminek során számos szempontot
vettünk figyelembe. Az elsô természetesen az ár volt, míg
a második a határidô. Utóbbihoz tudni kell, hogy na-
gyon rövid idôt szabtunk meg a bevezetésre, de a cégünk
részérôl természetesen ennek megfelelô hozzáállást ígér-
tünk s biztosítottunk is. Ugyancsak a legfontosabbak kö-
zé sorolnám a bevezetés utáni támogatást, a felhaszná-
lói riportolási funkciók tárházát – ez az, amire korábban
alig volt lehetôségünk – s végül a konszolidáció
lehetôségét. Elsôsorban e szempontok alapján szelek-
táltunk, s nyár elején a SunSystemst ajánló LLP Buda-
pestre esett a választásunk. A bevezetés elsô és legfon-
tosabb állomásaként a magyar számviteli elôírásokat 
kellett a SunSystems rendszernek kielégítenie, ez szep-
tember 1-jétôl mûködött is. Majd erre a vázra épültek fel
a rendszer további elemei, úgy, hogy az a tulajdonos 
információigényeinek is megfeleljen.

MM..:: –– MMeellyy ffôô tteevvéékkeennyyssééggeekkeett llááttjjáákk eell aa rreennddsszzeerr sseeggíítt-
ssééggéévveell??
Halásziné Heidrich Ágnes: – A fôkönyvi és a tárgyieszköz-
nyilvántartó modulokat, valamint a devizakezelést támoga-
tó és a Vision XL riportolási funkciókat vesszük igénybe. Ez
utóbbi tulajdonképpen egy igen hasznos program, amely
formáját és megjelenését tekintve leginkább a Microsoft Ex-
celre hasonlít. Nagy elônye azonban, hogy a SunSystemsszel
integrált, így elektronikus úton kommunikál a rendszer

többi részével. Legyen szó bármilyen típusú riportról, az 
a Visionnel könnyedén elkészíthetô.

MM..:: –– MMeellyyeekk vvoollttaakk aa bbeevveezzeettééssii pprroojjeekktt nneehhéézz ffáázziissaaii,,
ss hhooggyyaann éérrttéékkeellnnéékk aazz LLLLPP hhoozzzzáááálllláássáátt??
K. E.: – Habár a határidô szoros volt, a bevezetés gördüléke-
nyen ment. Ami igazán nehézséget okozott, az inkább ab-
ból adódott, hogy a rendszer bevezetésével párhuzamosan
együtt egy stábot is ki kellett alakítani, amelynek nagyon
gyorsan meg kellett ismernie a cég folyamatait. A rendszer
tekintetében a legnagyobb erôfeszítést a paraméterezés, 
vagyis a finomhangolás és a testre szabás jelentette. Összes-
ségében azonban úgy gondolom, hogy jól választottunk. Az
LLP már az ajánlatában is használható menetrendet állított
össze. Nyilván ebben benne van a több száz cégnél szerzett
bevezetési tapasztalat. Számomra igazán pozitív volt a hoz-
záállásuk, hiszen nem nekünk, leendô felhasználóknak kel-
lett kitalálni nagy dolgokat, ôk mindenre tudták a megoldást.

MM..:: –– AAzz eellmmúúlltt ccssaakknneemm eeggyy éévv ssoorráánn ssookk ttaappaasszzttaallaattoott
ggyyûûjjttöötttteekk.. SSzzeemmééllyy sszzeerriinntt mmii aa vvéélleemméénnyyüükk aa rreennddsszzeerrrrôôll??
K. E.: – Korábban fenntartás nélkül el kellett fogadni min-
dent, ami a külsô könyvelôcégtôl érkezett. Ráadásul csak 
a fôbb számadatok tekintetében láthattuk „magunkat”.
Most akár a napi számviteli feladatokat tekintve, akár 
a döntéshozatal támogatásának oldaláról közelítve bármi-
re megkaphatjuk a választ.
H. H. Á.: – A rendszer nagyon rugalmas. Ha valamit „alap-
ból” nem tud, akkor egyszerûen megszerkesztjük a riport
formátumát, s szinte perceken belül nagyon részletes és friss,
az igényeket maximálisan kielégítô adatokkal szolgál.
Lehetôség van arra is, hogy közvetlenül intézhessük az át-
utalásokat, hiszen képes a banki alkalmazással kommunikál-
ni – de ez egyelôre csak terv, pillanatnyilag még nem került
bevezetésre.

MM..:: –– ÉÉppppeenn eezz lleetttt vvoollnnaa aa kköövveettkkeezzôô kkéérrddééss:: tteerrvveezznneekk-
ee ttoovváábbbbii ffeejjlleesszzttéésseekkeett aa jjöövvôôbbeenn??
K. E.: – Tudni kell, hogy cégünkön belül két rendszer mûködik.
Az ügyvitel, illetve a számvitel, amelyet az LLP szoftverével elé-
gítünk ki, valamint a készletnyilvántartó rendszer, amely viszont
az üzletekben van telepítve, s ez kapcsolódik egy franciaorszá-
gi szerverhez. Nemrégiben született meg a döntés, hogy 
a két rendszert elektronikusan is össze kell kötni.||||

A cipô- és ruhatermékek kiskereskedelmi árusításával foglalkozó La Halle Hungária Kft.

1999 áprilisa óta van jelen Magyarországon. A francia Vivarte Groupe 100 százalékos tu-

lajdonában lévô leányvállalat pillanatnyilag 18 üzlettel rendelkezik hazánkban. A cég te-

vékenységi körébôl adódóan elképesztô mennyiségû számviteli bizonylatot generál, így

üzletvitele számára kritikus, hogy napi tevékenységét és a stratégiai döntéseket olyan pénz-

ügyi alkalmazás támogassa, amely maximálisan kielégíti a vállalkozás igényeit. Az igen szé-

les kínálati jellemzôvel bíró piacon kutatva végül a SunSystems pénzügyi-üzleti döntés-

támogató rendszerre esett a választás. Az integrált SunSystems rendszer fôkönyvi, 

tárgyieszköz-nyilvántartási, költségfelosztási, illetve devizakezelési egységeit az LLP Buda-

pest Kft. vezette be. Ennek részleteirôl a La Halle pénzügyi igazgatója, KISS ERIKA, illetve

HALÁSZINÉ HEIDRICH ÁGNES fôkönyvelô beszélt.

Nemcsak a ruha teszi

|II||||||Megoldás|
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