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A remény hal meg utoljára – tartja a népi bölcsesség, s úgy tûnik, ez lehet az egyetlen vigasz

mindazok számára, akik a hazai liberalizációtól a vezetékestelefon-költségek jelentôsebbnek mond-

ható – tehát nem néhány forintos – csökkenését várták. Mind a piaci helyzet, mind a jelenlegi szabá-

lyozás csak a kaktuszvállalkozások számára teremt alkalmas táptalajt, akik – egy jobb idô, egy kedve-

zô törvénymódosítás reményében – kibekkelik 

a mostani ínséges idôket, vagy egyszerûen hátat

fordítanak az egyre kevésbé vonzó lakossági pi-

acnak. Ami a szabályozást illeti, a Hírközlési

Döntôbizottság által elfogadott MARIO (a Matáv

összekapcsolási referenciaajánlata) nemcsak az

alternatívok körében váltott ki heves tiltakozást

– nem egy szereplô versenyellenesnek, az egysé-

ges hírközlési törvény szellemével ellentétesnek

találta –, az Informatikai és Hírközlési Miniszté-

rium ugyancsak lépni kíván az ügyben. 

(Hogy pontosan mit, arról egyelôre nincs hír,

mindössze néhány bábáskodó mondat, amely szerint az új határozatok jelentôs mértékben befolyá-

solhatják a hazai távközlés jelenét és az internethasználat jövôjét.)

Mindeközben a France Telekom Guinness Bookba illô adósságállományt halmozott fel (a cég fél

év alatt közel 13 milliárd eurós veszteséget szenvedett el), ami pedig a közvetlen érintettséget illeti,

a hazai alternatívok legesélyesebbnek tartott szereplôinek – köldökzsinórjuk révén – szintén meg

van kötve a kezük. A vezetékes ügyfeleinek száma alapján második legnagyobb telekomcégnek 

számító Vivendi anyavállalata alig pár hete részesült 3 milliárd eurós gyorssegélyben, a UPC pedig

ennek többszörösére számít, így nem valószínû, hogy tekintélyes ügyfélszámmal rendelkezô hazai

leánya a mûsorsugárzás és a vezetékes internet mellett a közeljövôben vezetékes távközlési szolgál-

tatást fog nyújtani. A jelenlegi távközlési piac elsôsorban a vállalatok számára kínál választási lehetô-

séget, a lakosságnak igazi alternatívát csak a mobilpiac nyújthat.

Persze mindeközben lehet szidni a Matávot, mint ahogyan sokan meg is teszik, de a legnagyobb

hazai távközlési szolgáltató idejekorán felkészült a „helyzetre”, s annak megfelelôen cselekszik.

Csak egy példa: a Matáv már öt évvel ezelôtt elgondolkodott azon, hogy a stratégiai területeken kí-

vüli informatikáját outsource-olja. A már sikeresen mûködô – így többek között költségcsökkenésben

és az ügyfélszolgálat minôségének javulásában megmutatkozó – kihelyezési projekt részleteit Megol-

dás mellékletünkben ismertetjük. Arról pedig, hogy milyen irányba mozog a törvényi szabályozás,

Versenyfutás a versennyel címû írásunkban számolunk be.

Futnak még?

„Mind a piaci helyzet,

mind a jelenlegi szabályo-

zás csak a kaktuszvállalkozások szá-

mára teremt alkalmas táptalajt...”
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NÉGY ARANY FOKOZATÚ MINÔSÍTÉST

KAPOTT A GREPTON INFORMATIKAI RT.
Elsô számú Microsoft Gold Partnerré lépett elô 
a Grepton Informatikai Rt. azzal, hogy a tavaly el-
nyert Gold Certified Partner for Support Services cím
mellé három újabb kategóriában – az e-commerce
solutions (üzleti és elektronikus kereskedelmi rend-
szerek területe), az enterprise systems (nagyvállalati
informatikai infrastruktúra tervezése és kialakítása),
valamint a collaborative solutions (csoportmunkát
támogató megoldások fejlesztése) – is megszerezte
az arany fokozatú minôsítést. A Grepton ezáltal 
hazánkban az egyetlen négyszeresen díjazott 
Microsoft Gold Partner. A címek odaítélésével olyan
vállalatokat tüntetnek ki, amelyek bizonyítják ki-
emelkedô szaktudásukat a Microsoft alapú megol-
dások fejlesztése, technológiabevezetése és 
rendszertámogatása terén.

FRANCE TÉLÉCOM – VILÁGREKORD ADÓS-
SÁGBÓL

A 100 ezer fôt foglalkoztató francia távközlési vál-
lalat történetébe „fekete péntekként” vonul be
szeptember 13-a, amikor nyilvánosságra került,
hogy a cég fél év alatt 12,18 milliárd euró vesztesé-
get könyvelhetett. Az eddigi francia rekordtartó 
a Vivendi Universal, amely 2001-ben 13,6 milliárdos
adósságot halmozott fel, de ezt egy év alatt tette.
A France Télécomnak hat hónap elég volt ahhoz,
hogy a sarkába érjen. Az 55 százalékos állami tulaj-
donban lévô távközlési cég eddigi 69,7 milliárd
eurós adósságállománya számos korábbi hazai és
külhoni negatív csúcsot megdöntött. Az összeg pél-
dául felülmúlja Portugália teljes bruttó államadós-
ságát, amelyet tavaly 68,2 milliárd euróra becsül-
tek. A Crédit Lyonnais annak idején ennek alig több
mint az egyötödével, 15,2 milliárdos végösszeggel
(adósság + feltôkésítés) került a francia bankvilág
szégyenpadjára.

ÚJ FELÁLLÁS A NOKIA NETWORKSNÉL

HHEEIIKKKKII VVAAPPPPUULLAA, a Nokia Networks magyarországi
igazgatója szeptember 16-án jelentette be, hogy 
a cég átszervezésével pozíciója megszûnik. A hónap
végén elhagyja Magyarországot, s visszatér Finn-
országba, ahol a Nokia Mobile Phones üzletágnál
vállal új feladatokat. A 12 hónappal ezelôtt elkez-
dett változtatások mostanra értek be: regionális és
országszintû helyett ügyfélorientált szervezetet ala-
kítottak ki. Így a Nokia Nerworksnél az operatív 
üzleti folyamatokért nem az ügyvezetô a felelôs,
hanem az adott ország értékesítési igazgatói. Négy

teamet alakítottak ki. A Westel-team vezetôje MMIIKKAA

YYLLEETTYYIINNEENN, aki közvetlenül a Deutsche Telekomnak
jelent. A Pannon GSM-mel kapcsolatos üzleti tevé-
kenységet ezentúl TTOOLLNNAAYY LLÁÁSSZZLLÓÓ irányítja, aki a nor-
vég Telenornak számol be. A Vodafone-team veze-
tôje IILLKKKKAA SSAAVVOOLLAAIINNEENN, míg a negyedik, a Tetra-
ügyekkel foglalkozó Nokia-részleget FFÁÁYY AANNDDRRÁÁSS irá-
nyítja. Jogi szempontból a Nokia Networks itteni
igazgatói feladatait mostantól a kutatás-fejlesztés-
ben dolgozó IISSTTOO EEMMBBRRUUSSKKAA látja el. A két magyar No-
kia-vállalat közül a másik, a Nokia Mobile Phones
igazgatója továbbra is IIMMFFRREEDD DDEE JJOONNGG.

SAMSUNG MAGYARORSZÁG RT.: 23 MILLI-
ÁRD FORINT ÁRBEVÉTEL

Idén a Samsung Electronics Magyarország Rt. 23 mil-
liárd forint árbevételt ér el, szemben az egy évvel
korábbi 15,5 milliárddal. Az árbevétel 49 százalékát
a szórakoztatóelektronikai, 18 százalékát a számí-
tástechnikai termékek, 17 százalékát a háztartási
gépek, míg 15 százalékát a telekommunikációs esz-
közök eladása teszi ki. A Samsung 2001-ben világ-
szerte 27 milliárd dollár árbevételt ért el, s alkalma-
zottainak száma 66 ezerre nôtt. Idén a világ legna-
gyobb száz cége közül a Coca-Cola mellett csak 
a Samsung tudta növelni márkaértékét: 30 százalé-
kos erôsödéssel a 100-as lista 34. helyét foglalja el,
márkaértéke pedig eléri a 8,31 milliárd dollárt.
2005-re 80 milliárd dollárra kívánja növelni árbevé-
telét, márkaértékét pedig 15 milliárdra.

MONLINE INTRANETES PORTÁL A BRAU

UNIONNÁL

A Montana Rt. nyerte el azt a lehetôséget, hogy 
a Brau Union Hungaria Sörgyár Rt.-nél egy több lép-
csôben megvalósítandó integrált informatikai rend-
szert megtervezzen, bevezessen és konfiguráljon,
valamint hogy ezzel párhuzamosan vállalati portált
alakítson ki. A felvázolt informatikai fejlesztés egyik
fontos részét fejezte be a napokban a Montana Rt.
Sikeresen bevezette saját fejlesztésû intranetes por-
táljának, a MonLine-nek legújabb, .Net-változatát, 
a Microsoft Exchange levelezô- és csoport-
munkarendszert, illetve a Microsoft Active
Directoryra épülô címtárszolgáltatást. A MonLine
intranetes és internetes hírportál egy olyan webes
információközlô rendszer, amely viszonylag rövid
idôn belül üzembe helyezhetô, s felhasználóbarát
kialakításának köszönhetôen segítségével gyorsan,
egyszerûen jeleníthetôk, illetve változtathatók meg
az információk. A MonLine-nal minden divízió saját
portált alakíthat ki, ahol a megjelenített információ
lehet publikus vagy csak a divízió tagjai által meg-
tekinthetô.

CÉGVILÁG
WWW.GREPTON.HU

WWW.NOKIA.HU

WWW.SAMSUNG.HU

ÜZLET
WWW.MONTANA.HU

WWW.FRANCETELECOM.COM/VFRANCE/
HOME_V4/HOME_V4.HTML
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A NOVELL A MICROSOFT VEVÔIRE PÁLYÁZIK

A Novell nemrégiben teljes oldalas hirdetést jelen-
tetett meg, amelyben elmarasztalja a Microsoft
szoftverlicencelési programját, kijelentve, hogy az
csak a szoftveróriás, nem pedig a felhasználók ér-
dekeit szolgálja. A reklám szlogenje: „Fizetôbódé
következik, készítse elô a pénzt!” A Wall Street 
Journalban közzétett szöveg szokatlanul direkt
módon nevezi meg és támadja a Microsoftot: „A
Microsoft több pénzt akar Öntôl. Elérik a céljukat,
akármibe is kerül. […] Természetesen ha az üzletét
olyan irányba szeretné elvinni, ahol még mindig
saját maga képes uralni szoftverköltségeit, akkor
vegye az irányt a Novell felé.” A gondolatmenet
lényege, hogy a Novell szerint a Microsoft kötele-
zô, beláthatatlan költségekkel bíró frissítésekre
készteti felhasználóit, ezzel azok jóval több pénzt
költenek majd szoftverre, mint azt eredetileg gon-
dolták. A Novell szerint a Microsoft szeptemberben
bejelentett új árrendszere alapján az ô szoftvereik-
kel olcsóbban megoldható a nagy weboldalak üze-
meltetése, a levelezô- és beléptetôrendszerek fel-
adatainak ellátása.

TENDERHIRDETÉS NAGY SEBESSÉGÛ INTERNET

KIÉPÍTÉSÉRE

A V-com Rt. és a PanTel Rt. konzorciuma, a Matáv
Rt., a Novacom Rt. és a GTS Magyarország Kft.
nyerte el a 26 vidéki és 10 budapesti
internetcsomópont nagy sebességû adathálózati
összeköttetésének megvalósítására kiírt, két sza-
kaszból álló tárgyalásos közbeszerzési eljárást. 
A Nemzeti Információs Infrastruktúra Fejlesztési
Iroda által meghirdetett, összesen 770 millió forint
értékû tender eredménye alapján aláírandó szerzô-
dések 3 évre szólnak. A nyerteseknek legalább 
34 megabit/másodperc sebességû internetelérést
kell biztosítaniuk. A 36 adathálózati csomópont
közül 18-at, 530 millió forint értékben, a Matáv Rt.
nyert el. A V-com Rt. és a PanTel Rt. konzorciuma
12 csomópontot építhet meg, 198 millió forint ér-
tékben. A Novacom Rt. 32 millió forint értékben 
5 adathálózat kiépítésére kapott lehetôséget. 
A GTS Magyarország Kft. 10 millió forint értékben
egy részteljesítést nyert el. A tenderre összesen 
162 ajánlat érkezett.

DATAPLEX: INDUL AZ ELSÔ ÜZLETMENET-
FOLYTONOSSÁGI PILOTPROJEKT

A Dataplex Kft. nagy biztonságú budapesti
kolokációs adatközpontjában hozzákezdtek a szak-
emberek a Magyarországon másutt elérhetetlen
szintû üzletmenet-folytonossági szolgáltatás elsô
pilotprojektjének megvalósításához. A szolgáltatás
egy nagy hazai pénzintézet – amelynek nevét biz-
tonsági okokból nem árulták el – üzletmenetének
folytonosságát hivatott biztosítani. Az

infokommunikációs infrastruktúra-szolgáltatásokat
kínáló Dataplex adatközpontja különlegesen védett
létesítmény, szükség esetére saját szünetmentes
áramellátással rendelkezik, és az épületbe gyakor-
latilag valamennyi jelentôs hazai távközlési szolgál-
tató kiépített optikaikábel-csatlakozást. A megbízó
választhat, hogy teljes informatikai rendszerét fo-
lyamatosan tükrözi a Dataplex adatközpontjában
(hot back-up), vagy kényes adatait idôrôl idôre –
hetente vagy akár naponta – helyezi biztonságba 
a Dataplexnél (cold back-up). A pilotprojekt kereté-
ben elôször a cég katasztrófatervét készítik el,
majd a teljes informatikai rendszer egy szegmensét
keltik életre az adatközpontban.

A SIKERT TANÍTJÁK – ÚJ ÜZLETI ÉS INFORMA-
TIKAI TANÁCSADÁS

„A sikert tanítjuk!” Ez a jelmondata annak az üzle-
ti és informatikai tanácsadással foglalkozó új vál-
lalkozásnak, amely a nyár folyamán kezdte meg te-
vékenységét. A Consulting Services International
(CSInt) Tanácsadó Kft. hosszú távú ügyfélkapcsola-
tok kiépítését megcélzó filozófiájával összefüggés-
ben felsô szintû értékesítési tréningek szervezésé-
vel, valamint CRM-kiválasztási tanácsadással foglal-
kozik. A vállalkozás egyik alapítója, LLÁÁSSZZKKYY GGYYUULLAA

szerint Magyarországon is egyre nagyobb igény
mutatkozik az ügyfélkapcsolatok hatékony kezelé-
sére szánt filozófia és az annak gyakorlati megva-
lósítását elôsegítô szoftverrendszerek iránt. „Ta-
pasztalataink felhasználásával a cégek gyorsabban
és olcsóbban tudják a számukra megfelelô rend-
szert kiválasztani, hiszen nem kell saját erôforrásai-
kat és fôleg az idejüket azzal tölteni, hogy meg-
próbálják feltérképezni a hazai piac bôséges 
CRM-kínálatát.”

TOTÁLIS KOMMUNIKÁCIÓ

A teljes körû üzleti kommunikáció teljes körû in-
tegrációt igényel – hangzott el nemrégiben az
IQSoft elôadásán. S hogy ehhez mire van szükség?
A szolgáltatások (alkalmazások), a tartalom, 
valamint a felhasználói felület integrációjára.
Amennyiben ez megvalósul, úgy létrejön 
a „supranet”, amelyben szervezetek, alapítványok,
vállalatok és vállalkozók, vásárlók, távmunkások,
kormányzati szervek, valamint önkormányzatok
kommunikálhatnak egymással gyorsan és hatéko-
nyan. A „supranet” az internet és a mobilkommu-
nikáció nyújtotta keret az új típusú üzletvitelre,
amelyet magasabb szintû kommunikáció, együtt-
mûködés jellemez. Ehhez kínál megoldást az
IQSoft, mégpedig vállalaton belüli és vállalatközi
alkalmazások integrációjával, tartalom- és tudás-
kezeléssel, illetve portálépítéssel.

WWW.NOVELL.COM

WWW.CSINT.HU

WWW.DATAPLEX.HU

WWW.PRIM.HU

WWW.IQSOFT.HU

MEGOLDÁS
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NEMZETKÖZILEG IS ELISMERT HAZAI

SIKER

IBM-alapokra is támaszkodó, hazai fejlesztésû meg-
oldás bevezetésérôl készített nemzetközi esettanul-
mányt az IBM. Az R&R Software Rt. IBM iSeries-,
WebShare- és DB2-alapokra épített, háttérrendsze-
rekkel teljes körûen integrált business-to-business
(B2B) e-commerce megoldásának a Brau Union Hun-
gária Sörgyárak Rt.-nél történt bevezetését tartotta
erre alkalmasnak az IBM US. A disztribútorok 
a korábbinál sokkal hatékonyabb kiszolgálását célzó
alkalmazást közel egy éve mûködteti sikeresen 
a Brau Union.

ÁTLÁTHATÓ PÉNZÜGYEK A MOBILBANKÁR

SEGÍTSÉGÉVEL

Új, a pénzintézeti szférában azonban már nem
egyedülálló elektronikus szolgáltatást kínál ügyfe-
leinek a Magyar Külkereskedelmi Bank.
A MobilBANKár, amely jelenleg ingyenesen vehe-

tô igénybe – SMS-küldési és havidíj nélkül –, bármi-
kor és bárhonnan naprakész információt nyújt 
a bank ügyfeleinek aktuális pénzügyi helyzetérôl.
Az új lehetôség kiegészíti a már mûködô
PCBANKár és TeleBANKár elektronikus szolgálta-
tásokat. Mobiltelefon segítségével az ügyfelek 
a szolgáltatás keretében a vásárlást követôen auto-
matikusan értesülhetnek a tranzakció helyérôl, ide-
jérôl és összegérôl. Az MKB rendszere az alapszol-
gáltatást tovább bôvítve azonban lehetôvé teszi,
hogy a kártyatulajdonos a számlán lebonyolított
egyéb tranzakciókról (terhelésekrôl/jóváírásokról)
is értesítést kapjon.

SAP: KIBÔVÍTETT XAPP-PORTFÓLIÓ ÉS

PORTÁL ALAPÚ CRM-MEGOLDÁS

Az SAP bejelentette, hogy tovább nô az SAP
xAppek portfóliója: készül az új SAP xApp
Employee Productivity (alkalmazotti termelékeny-
ség – SAP xEP), és rövidesen megjelenik az SAP
xApp Resource and Program Management (erôfor-
rás- és programkezelés – SAP xRPM). A cég továbbá
útjára indította a mySAP Customer Relationship
Management (ügyfélkapcsolat-menedzsment –
mySAP CRM) új verzióját is, amely a világ elsô telje-
sen portál alapú CRM-megoldása. A csúcstechnoló-
giájú portáltechnológia egyszerû, konzisztens és
átfogó hozzáférést biztosít a felhasználók számára
számos különbözô alkalmazás, adatforrás és webes
szolgáltatás adataihoz. A mySAP CRM további új,
illetve kibôvített funkciói közé tartoznak az új
munkaerô-kezelési lehetôségek ügyfélkapcsolati
központok számára, az új partnerportál, az átfogó
analitikák a vásárlókkal való érintkezés összes
pontját illetôen, a javított mobilfunkciók, valamint
a juttatások és részesedések kezelése.

HÁROMSZÁZEZER MEREVLEMEZ-MEGHAJTÓT

KELL VISSZAHÍVNIA A FUJITSUNAK

A hibás meghajtók 2000 szeptembere, illetve 2001 vé-
ge között készültek, és NEC, IBM, valamint Fujitsu-Sie-
mens gyártmányú személyi számítógépekben találha-
tók. A hibát egy félvezetô okozza, amely az ebben az
idôszakban elôállított mintegy tízmillió winchester 
2-3 százalékában mondta fel a szolgálatot. A hibás
meghajtók a következô modellekben lehetnek: Fujit-
su FVM PC-k, Primergy szerverek, NEC Valuestar és
Mate PC-k, valamint az IBM Netvista, Aptiva, IBM PC
és Intellistation márkái. A csere várhatóan 10 milliárd
jenbe (kb. 83 millió dollárba) fog kerülni a gyártónak.

NYILVÁNOSAN IS MEGJELENIK

A UNITEDLINUX

A UnitedLinux szövetség a napokban nyilvánosan el-
érhetôvé teszi az egységesített, szabványosított
Linux operációs rendszer elôzetes (preview) változa-
tát. A UnitedLinux nyilvános elôzetes verziója lehe-
tôvé teszi a felhasználók számára, hogy betekintést
nyerjenek a Turbolinux, az SCO Group (korábban
Caldera International), a Connectiva és a SuSE cég 
által fejlesztett szabványos, vállalati felhasználásra
készülô operációs rendszerbe. A UnitedLinux-
disztribúció a SuSE Enterprise Server (SLES) megoldá-
sára épül, a nyilvános béta azonban választ adhat 
arra a kérdésre, hogy a szövetség miként integrálta 
a többi partnercég technológiáját az operációs rend-
szerbe. A UnitedLinux 1.0-s változata novemberre
várható. Mivel a UnitedLinux vállalatok számára ké-
szül, legfôbb riválisa a Red Hat Advanced Server lesz.
A UnitedLinux-tagok egységesen ugyanazokat 
a szoftvereket építik be jövôbeli disztribúcióikba.

ÚJ NAGYVÁLLALATI TÛZFAL A STONESOFTTÓL

A kritikus hálózati komponens leállásakor keletkezô,
akár milliós nagyságrendû károk elkerülésére 
a StoneSoft új védelmi megoldással jelentkezett a ha-
zai piacon. Az SC magazin kategórianyertese, 
a StoneGate 7x24 órás rendelkezésre állást biztosító
tûzfal- és VPN-szoftverrendszere megoldást jelenthet
erre a problémára. A termék biztonságos kapcsolatot
és terhelésmegosztást biztosít több ISP irányába, miál-
tal a hálózati kapcsolat folyamatossá és hibatûrôvé te-
hetô. A HIS Software Magyarország 2002 szeptembe-
rétôl a StoneSoft kiemelt hazai viszonteladója lett, így
a hazai vállalatok számára is elérhetôvé vált a rend-
szer. Aki ezt az információbiztonsági megoldást vá-
lasztja, nem kell aggódnia amiatt, hogy hogyan fogja
használni az új rendszert, mivel a HIS Software 
Magyarország ügyfelei részére az oktatást is vállalja.
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WWW.SAP.COM

WWW.FUJITSU.COM

TERMÉK
WWW.RRSOFTWARE.HU



92002/8–9

AUG–SZEPT

ÚJ SUN-PROGRAMOK SAP-ÜGYFELEKNEK

Az SAP AG-vel kötött stratégiai együttmûködésre
építve a Sun Microsystems három új programot indít
útjára közös ügyfeleiknek a Sun-platformon futó
mySAP.com e-kereskedelmi platform megoldásaival
kapcsolatosan felmerülô tervezési, implementálási
és kezelési feladatok ellátására. E programok 
a következôk: az SAP Infrastructure Solution Center
(ISC), a Sun Sigma módszertanra épülô „best
practice” program, valamint a Sun Quest, amely 
a méretezhetôségi szaktudást minôsíti. Az SAP ISC
az ügyfelek számára közvetlen hozzáférést biztosít
a közös tudásbázishoz, illetve útmutatást nyújt 
számos megoldási területen. A közös információs
bázissal a központ az ügyfeleket segíti a kockázatok
és a költségek csökkentésében, amennyiben
mySAP.com e-kereskedelmi megoldásukat Sun-
platformra implementálják, és azon futtatják.

ÚJ REGIONÁLIS EDS-SZOLGÁLTATÓKÖZPONT

Szeptember 24-én nyílt meg a vezetô nemzetközi infor-
matikai szolgáltatóvállalat, az EDS új központja Buda-
pesten. 110 új munkatárssal kezdte meg mûködését, 
s számuk 2003 közepére 250 fôre emelkedhet. A 2500 m²
alapterületû regionális központ számos hazai és nemzet-
közi ügyfelet, illetve az EDS belsô hálózatát támogatja.
A nyitáskor magyar, angol, német, lengyel, cseh, szlovák
és török nyelven nyújtott informatikai helpdesk-
szolgáltatás a jövôben mind a nyelvre, mind a tevékeny-
ségre vonatkozóan tovább bôvül. A szolgáltatóközpont
ügyfele többek között a Matáv és a Fôtáv, globálisan az
Ericsson, a GM Europe, illetve az EDS világméretû belsô
hálózatának sok ezer felhasználója.

300 000 EURÓS AXAPTA-SZERZÔDÉS

Az Xapt Hungary Kft. a napokban kötötte meg máso-
dik regionális szerzôdését a Microsoft Navision
Axapta integrált vállalatirányítási rendszer bevezeté-
sére. A szerzôdés összesen 300 000 euró értékû, ami 
a szoftver licencdíját és a bevezetéshez kapcsolódó
szolgáltatásokat tartalmazza. A vevô – egy multi-
nacionális nagykereskedelmi cég – magyarországi,
szlovákiai, csehországi és romániai irodáiban fogja
használni az Axaptát. A pénzügyi, kereskedelmi és 
logisztikai modul mellett vezetôi információs rendszer
(VIR) is megvalósul OLAP-technológiával, az informa-
tikai környezet pedig Microsoft Windows 2000 lesz
egy centralizált szervermegoldással. A külföldi felada-
tok elvégzésében helyi partnercégek (az Xapt Group
Axapta World Alliance tagjai) vesznek részt. A rend-
szer éles indulása 2003. április 1-jén történik meg. Ez-
zel az üzlettel az Xapt Hungary Kft. tovább erôsítette

magyarországi helyzetét, mivel a két évvel ezelôtti in-
dulás óta ügyfeleinek száma 25-re emelkedett.

BÉRHÍVÓ

Új callcenter-bérszolgáltató kezdte meg mûködését 
a marketingpiacon. Az eWA-Y Team Kft. stratégiai part-
nere a Marketingcentrum Piackutató Intézet. A szolgálta-
tás alapja a bérelhetô telefonos ügyfélszolgálat, amely
outsourcing-konstrukcióban költségkímélô megoldást
nyújt mind az ügyfélkiszolgálásban, mind a különbözô
értékesítési és direktmarketing-akciók elvégzésénél. A
telemarketinggel támogatott ügyfélkapcsolat és kommu-
nikáció hozzáadott értéket képvisel a gazdasági társasá-
gok számára, aminek eredménye többek között a növek-
vô ügyfél-elégedettségben, stabilitásban jelentkezik.

A PANTEL MEGVÁSÁROLTA A NOVACOMOT

A PanTel Távközlési és Kommunikációs Rt. megvásárol-
ta a szintén alternatív távközlési szolgáltató vállalatot,
a Novacom Távközlési Kft.-t. A két társaság a napokban
írta alá a szerzôdést, ám az adásvételre gyakorlatilag és
jogilag csak jövô év január 31-én kerül sor, ha a szerzô-
désben kikötött feltételek teljesülnek, így például 
a cégeknek hitelezô bankok is áldásukat adják rá. Ezen
túlmenôen a tulajdonosoknak is el kell fogadniuk az
adásvételt, és a Novacomnak is teljesítenie kell az elôre
meghatározott pénzügyi és gazdasági mutatókat. TTÖÖRRÔÔ

CCSSAABBAA, a PanTel vezérigazgatója a vételárat nem árulta
el, csupán annyit közölt, hogy az összeg tükrözi 
a Novacom piaci értékét.

NANOTECHNOLÓGIAI ÁTTÖRÉS A HP-NÉL

A Hewlett-Packard kutatói a kisebb, gyorsabb és olcsóbb
chipek elôállításához hozzájáruló nanotechnológiai át-
törés bemutatására készülnek; a megoldás a molekuláris
rácshálón alapul. Elônye, hogy a hagyományos félveze-
tô-technológiával együttesen is alkalmazható, de a jövô-
ben akár teljes mikroprocesszorokat is felépíthetnek 
molekulacsomókból. A mostani eredmények mögött 
hároméves munka áll: a HP a kaliforniai egyetemmel
(UCLA) együttmûködve 1999-ben kezdte meg a moleku-
lákra épülô rácsszerkezetekkel való kísérletezést, és
2000-re már sikerült is új, ki- és bekapcsolható molekula-
szerkezeteket létrehozni.

REKORDMÉRETÛ MENTÉS A KÜRTNÉL

Eddigi legnagyobb volumenû adatmentési feladatát ol-
dotta meg a Kürt Rt., amikor egy több mint 1 terabájt
(1000 gigabájt) összkapacitású német RAID-rendszer
adatait állította helyre. Ekkora tárolóeszköz kb. 500
millió A/4 -es oldalnyi szöveget képes tárolni. A rend-
szer 6 darab, egyenként 180 gigabájtos merevlemezbôl
épült fel, így az összkapacitás meghaladta az 
1 terabájtot. A mentés sikeres volt, hiszen a rendszeren
tárolt 720 gigabájtnyi adatból körülbelül 650 gigabájt-
nyit állított helyre a Kürt adatmentô csapata.

WWW.EDS.HU

WWW.XAPT.HU

WWW.EWAYTEAM.HU

WWW.HP.COM

WWW.KURT.HU/INDEXX.HTM

WWW.PANTEL.HU

LAPZÁRTA
WWW.SUN.COM



\ w w w . r rso ftw a re . hu

N e m z e t k ö z il e g  is e lis m e r t  h a z a i 
siker
IBM -alapokra is tám aszkodó, hazai fe jlesztésű m eg­
oldás bevezetéséről kész íte tt nem zetköz i ese ttanu l­
m ányt az IBM. Az R&R S oftw are  Rt. IBM iSeries-, 
W ebShare- és DB2-alapokra ép íte tt, há tté rrendsze­
rekkel te ljes körűen in te g rá lt business-to-business 
(B2B) e-com merce m egoldásának a Brau Union Hun­
gária Sörgyárak Rt.-nél tö r té n t bevezetését ta r to tta  
erre a lkalm asnak az IBM US. A  d is z tr ib ú to ro k  
a korább iná l sokkal ha tékonyabb k iszolgálását célzó 
alka lm azást közel egy éve m ű k ö d te ti sikeresen 
a Brau Union.

w w w .m k b . hu

Á tlátható  pénzügyek  a  MobilBANKár
SEGÍTSÉGÉVEL
Új, a p é n z in té z e ti szférában azonban m ár nem 
eg ye d ü lá lló  e le k tro n ik u s  szo lgá lta tás t kínál ü g y fe ­
le inek  a M agyar K ü lkereskede lm i Bank.
A  M ob ilB A N K ár, am ely je le n le g  ingyenesen vehe­

tő  igénybe -  SMS-küldési és hav id íj n é lkü l - ,  b á rm i­
ko r és bá rhonnan  naprakész in fo rm á c ió t n y ú jt 
a bank ü g y fe le in e k  ak tuá lis  pénzügy i he lyze té rő l. 
Az új lehetőség k iegészíti a m ár m űködő  
PCBANKár és TeleBANKár e le k tro n iku s  s zo lgá lta ­
tásoka t. M o b ilte le fo n  segítségével az ü gy fe lek  
a szo lgá lta tás ke re tében  a vásárlást köve tően  a u to ­
m atikusan é rte sü lh e tn e k  a tra n za kc ió  he lyé rő l, id e ­
jé rő l és összegéről. Az MKB rendszere az a lapszo l­
g á lta tá s t to v á b b  bővítve  azonban lehe tővé  teszi, 
hogy a k á rtya tu la jd o n o s  a szám lán le b o n y o líto tt 
egyéb tra n z a kc ió k ró l (te rhe lésekrő l/jó vá írásokró l) 
is é rtes ítést kap jon .

SAP: k ib ő v ít e t t  x A pp - p o r tfó lió  és
PORTÁL A LA P Ú  C R M -M E G O L D Á S
Az SAP b e je le n te tte , hogy  to v á b b  nő az SAP 
xA ppek p o r tfo lió ja : készül az új SAP xA pp 
Em ployee P roduc tiv ity  (a lka lm a zo tti te rm e lé ke n y ­
ség -  SAP xEP), és rövidesen m eg je le n ik  az SAP 
xA pp  Resource and Program  M anagem en t (e rő fo r­
rás- és p rogram keze lés  -  SAP xRPM). A  cég továbbá  
ú tjá ra  in d íto tta  a mySAP C ustom er R e la tionsh ip  
M anagem en t (ügyfé lkapcso la t-m enedzsm ent -  
mySAP CRM) új v e rz ió já t is, am ely a v ilág  első te lje ­
sen p o rtá l a lapú CRM -m egoldása. A  csúcstechnoló­
g iá jú  p o rtá lte ch n o ló g ia  egyszerű, konzisztens és 
á tfo g ó  hozzá fé rés t b iz tos ít a fe lhaszná lók  számára 
számos kü lö n b ö ző  a lkalm azás, ada tfo rrás  és webes 
szo lgá lta tás ada ta ihoz . A  mySAP CRM to v á b b i új, 
ille tve  k ib ő v íte tt fu n k c ió i közé ta r to z n a k  az új 
m unkaerő-keze lés i lehe tőségek ügy fé lkapcso la ti 
k ö zp o n to k  számára, az új p a rtn e rp o rtá l, az á tfo g ó  
a n a lit ik á k  a vásárlókka l va ló  é rin tkezés összes 
p o n tjá t ille tő e n , a ja v íto tt  m o b ilfu n k c ió k , v a la m in t 
a ju tta tá s o k  és részesedések kezelése.

WWW.FUJITSU.COM

H áro m szá ze zer  m e r e vlem e z -m eghajtó t 
kell v is s z a h ív n ia  a  Fujitsunak
A  hibás m eghajtók 2000 szeptembere, illetve 2001 vé­
ge közö tt készültek, és NEC, IBM, va lam int Fujitsu-Sie- 
mens gyártm ányú személyi számítógépekben ta lá lha­
tók . A h ibá t egy fé lvezető  okozza, amely az ebben az 
időszakban e lő á llíto tt m in tegy tízm illió  w inchester 
2-3 százalékában m ondta fe l a szolgálatot. A  hibás 
m eghajtók a következő m odellekben lehetnek: Fujit­
su FVM PC-к, Primergy szerverek, NEC Valuestar és 
M ate PC-к, va lam in t az IBM Netvista, Aptiva, IBM PC 
és In te llis ta tion márkái. A  csere várhatóan 10 m illiárd 
jenbe (kb. 83 m illió  dollárba) fog  kerülni a gyártónak.

WWW.UNITEDLINUX.COM

N y il v á n o s a n  is m e g je l e n ik  
a  U n it e d L in u x
A U nitedL inux szövetség a napokban nyilvánosan e l­
é rhetővé teszi az egységesített, szabványosított 
Linux operációs rendszer előzetes (preview) vá ltoza­
tá t. A  U nitedL inux nyilvános előzetes verzió ja lehe­
tővé  teszi a fe lhaszná lók számára, hogy betek in tést 
nyerjenek a Turbo linux, az SCO Group (korábban 
Caldera In te rna tiona l), a Connectiva és a SuSE cég 
á lta l fe jle sz te tt szabványos, vá lla la ti felhasználásra 
készülő operációs rendszerbe. A  UnitedLinux- 
d isztribúció  a SuSE Enterprise Server (SLES) m egoldá­
sára épül, a nyilvános béta azonban választ adhat 
arra a kérdésre, hogy a szövetség m ikén t in tegrá lta  
a tö b b i partnercég tech n o ló g iá já t az operációs rend­
szerbe. A  U nitedL inux 1.0-s vá ltozata  novem berre 
várható . M ivel a U n itedL inux vá lla la tok  számára ké­
szül, leg főbb  riválisa a Red Hat Advanced Server lesz. 
A  U n itedL inux-tagok egységesen ugyanazokat 
a szo ftvereke t ép ítik  be jövőbe li d isztribúció ikba.

w w w .his. hu

Ú j nag yvállalati tűzfal a  StoneSofttól
A kritikus hálózati komponens leállásakor keletkező, 
akár m illiós nagyságrendű károk elkerülésére 
a StoneSoft új védelm i megoldással je len tkeze tt a ha­
zai piacon. Az SC magazin kategórianyertese, 
a StoneGate 7x24 órás rendelkezésre állást biztosító 
tűz fa l- és VPN-szoftverrendszere m egoldást je len the t 
erre a problém ára. A  te rm ék biztonságos kapcsolatot 
és terhelésmegosztást b iztosít tö b b  ISP irányába, m iá l­
ta l a hálózati kapcsolat folyamatossá és h ibatűrővé te ­
hető. A  HIS Software Magyarország 2002 szeptembe­
rétő l a StoneSoft k iem elt hazai viszonteladója le tt, így 
a hazai vá lla la tok számára is e lérhetővé vá lt a rend­
szer. Aki ezt az in form ációbiztonsági m egoldást vá­
lasztja, nem kell aggódnia am iatt, hogy hogyan fog ja  
használni az új rendszert, mivel a HIS Software 
Magyarország ügyfe le i részére az okta tást is vállalja.

http://www.rrsoftware.hu
http://www.mkb.hu
http://WWW.FUJITSU.COM
http://WWW.UNITEDLINUX.COM
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magyarországi helyzetét, mivel a két évvel ezelőtti in­
dulás óta ügyfeleinek száma 25-re emelkedett.

WWW.SUN.COM

Ú j Su n -pro g ram o k  S A P -ügyfeleknek
Az SAP AG-vel k ö tö t t s tra tég ia i együ ttm űködésre  
építve a Sun Microsystems három  új p ro g ra m ot ind ít 
ú tjá ra  közös ügyfe le iknek a S un-p la tfo rm on fu tó  
mySAP.com e-kereskedelm i p la tfo rm  megoldásaival 
kapcsolatosan fe lm e rü lő  tervezési, im plem entá lási 
és kezelési fe lada tok  ellátására. E p rogram ok 
a következők: az SAP In frastructu re  S olution Center 
(ISC), a Sun Sigma m ódszertanra épü lő  „best 
practice" program , va lam in t a Sun Quest, amely 
a m éretezhetőségi szaktudást m inősíti. Az SAP ISC 
az ügyfe lek számára közvetlen hozzáférést b iz tosít 
a közös tudásbázishoz, ille tve  ú tm u ta tás t nyú jt 
számos m egoldási te rü le ten . A  közös in form ációs 
bázissal a közpon t az ügy fe leke t segíti a kockázatok 
és a kö ltségek csökkentésében, am ennyiben 
mySAP.com e-kereskedelm i m egoldásukat Sun- 
p la tfo rm ra  im p lem entá lják , és azon fu tta t já k .

Ú j regionális  E D S -szolgáltatóközpont
Szeptember 24-én nyílt meg a vezető nemzetközi in for­
matikai szolgáltatóvállalat, az EDS új központja Buda­
pesten. 110 új munkatárssal kezdte meg működését, 
s számuk 2003 közepére 250 főre emelkedhet. A 2500 m2 
alapterületű regionális központ számos hazai és nemzet­
közi ügyfelet, illetve az EDS belső hálózatát támogatja.
A nyitáskor magyar, angol, német, lengyel, cseh, szlovák 
és török nyelven nyú jto tt inform atikai helpdesk- 
szolgáltatás a jövőben mind a nyelvre, mind a tevékeny­
ségre vonatkozóan tovább bővül. A szolgáltatóközpont 
ügyfele többek között a Matáv és a Főtáv, globálisan az 
Ericsson, a GM Europe, illetve az EDS világméretű belső 
hálózatának sok ezer felhasználója.

3 0 0  0 0 0  eurós A x a p ta -szerződés
Az Xapt Hungary K ft. a napokban kö tö tte  meg máso­
dik regionális szerződését a M icrosoft Navision 
Axapta in teg rá lt válla latirányítási rendszer bevezeté­
sére. A szerződés összesen 300 000 euró értékű, ami 
a szoftver licencdíját és a bevezetéshez kapcsolódó 
szolgáltatásokat tartalmazza. A vevő -  egy m u lti­
nacionális nagykereskedelmi cég -  magyarországi, 
szlovákiai, csehországi és romániai irodáiban fogja 
használni az Axaptát. A pénzügyi, kereskedelmi és 
logisztikai modul m e lle tt vezetői információs rendszer 
(VIR) is megvalósul OLAP-technológiával, az in fo rm a­
tika i környezet pedig M icrosoft W indows 2000 lesz 
egy centra lizá lt szervermegoldással. A kü lfö ld i fe lada­
tok  elvégzésében helyi partnercégek (az Xapt Group 
Axapta W orld A lliance tagja i) vesznek részt. A rend­
szer éles indulása 2003. április 1-jén tö rté n ik  meg. Ez­
zel az üzle tte l az Xapt Hungary Kft. tovább erősítette

w w w .ew a ytea m . hu

Bérhívó
Új callcenter-bérszolgáltató kezdte meg működését 
a marketingpiacon. Az eWA-YTeam Kft. stratégiai part­
nere a Marketingcentrum Piackutató Intézet. A szolgálta­
tás alapja a bérelhető telefonos ügyfélszolgálat, amely 
outsourcing-konstrukcióban költségkímélő megoldást 
nyújt mind az ügyfélkiszolgálásban, mind a különböző 
értékesítési és direktmarketing-akciók elvégzésénél. A 
telemarketinggel tám ogatott ügyfélkapcsolat és kommu­
nikáció hozzáadott értéket képvisel a gazdasági társasá­
gok számára, aminek eredménye többek között a növek­
vő ügyfél-elégedettségben, stabilitásban jelentkezik.

A  Pantel m e g vá s ár o lta  a  N o vac o m o t
A PanTel Távközlési és Kommunikációs Rt. megvásárol­
ta a szintén a lternatív távközlési szolgáltató vállalatot, 
a Novacom Távközlési K ft.-t. A két társaság a napokban 
írta alá a szerződést, ám az adásvételre gyakorlatilag és 
jog ilag csak jövő év január 31-én kerül sor, ha a szerző­
désben k ikö tö tt fe lté te lek teljesülnek, így például 
a cégeknek hitelező bankok is áldásukat adják rá. Ezen 
túlmenően a tulajdonosoknak is el kell fogadniuk az 
adásvételt, és a Novacomnak is teljesítenie kell az előre 
m eghatározott pénzügyi és gazdasági m utatókat. Törő 
Csaba, a PanTel vezérigazgatója a vételárat nem árulta 
el, csupán annyit közölt, hogy az összeg tükrözi 
a Novacom piaci értékét.

N a n o tec h no ló g ia i áttörés a  H P -nél
A Hewlett-Packard kutatói a kisebb, gyorsabb és olcsóbb 
chipek előállításához hozzájáruló nanotechnológiai át­
törés bemutatására készülnek; a megoldás a molekuláris 
rácshálón alapul. Előnye, hogy a hagyományos félveze­
tő-technológiával együttesen is alkalmazható, de a jövő­
ben akár teljes mikroprocesszorokat is felépíthetnek 
molekulacsomókból. A mostani eredmények m ögött 
hároméves munka áll; a HP a kaliforniai egyetemmel 
(UCLA) együttműködve 1999-ben kezdte meg a moleku­
lákra épülő rácsszerkezetekkel való kísérletezést, és 
2000-re már sikerült is új, ki- és bekapcsolható molekula­
szerkezeteket létrehozni.

w w w . k u rt .h u / in d e x x .htm

Rekordméretű  m entés  a  K ürtnél
Eddigi legnagyobb volumenű adatmentési fe ladatá t o l­
dotta  meg a Kürt Rt., amikor egy több m int 1 terabájt 
(1000 gigabájt) összkapacitású német RAlD-rendszer 
adata it á llíto tta  helyre. Ekkora tárolóeszköz kb. 500 
m illió  A/4 -es oldalnyi szöveget képes táro ln i. A rend­
szer 6 darab, egyenként 180 gigabájtos merevlemezből 
épült fel, így az összkapacitás meghaladta az 
1 terabá jto t. A mentés sikeres volt, hiszen a rendszeren 
tá ro lt 720 gigabájtnyi adatból körülbelül 650 gigabájt­
nyit á llíto tt helyre a Kürt adatm entő csapata.

http://WWW.SUN.COM
http://www.ewayteam.hu
http://www.kurt.hu/indexx.htm
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...jelen pilla-

natban 

a PGSM legna-

gyobb ügyfele

a Vodafone,

hiszen az 

elmúlt két év

során több

mint bruttó 

4,6 milliárd 

forintot fizetett.

Magyarországon a Vodafone piacra lépésekor 

a minisztérium és a régi szolgáltatók között egyezség

jött létre: a régi GSM-szolgáltatók annak fejében kap-

ták meg az 1800-as koncessziót, hogy nemzeti

roaminggal támogatják az újonnan piacra lépôt. Ennek

a megállapodásnak 2004 júniusáig kellett volna tarta-

nia, ám az a kitétel, hogy „amennyiben a felek ettôl

eltérôen meg nem egyeznek”, mindjárt az elején mó-

dosította a helyzetet: a Vodafone aszimmetrikus fel-

mondási határidôt kért, ô 12, a Westel és a Pannon 

15 hónap után mondhatta fel a megállapodást.

A Vodafone 12 hónap után – élve jogával – egy-

szer már fel is bontotta a szerzôdést, új követelésekkel

állva elô, amelyeknek végül a Westel nem tett eleget,

a PGSM viszont igen. Akkor módosult az 1999. októ-

ber 7-ei szerzôdés úgy, hogy a Pannon Budapesten le-

zárja a roaminglehetôséget, viszont az országban min-

denütt másutt biztosítja, és a szerzôdést bármelyik fél

90 napos határidôvel felmondhatja. Erre került most

sor a PGSM részérôl: a 90 nap december 5-én jár le.

DROZDY GYÔZÔ, a PGSM vezérigazgató-helyettese el-

mondta, hogy a Vodafone piacra lépésekor a nemzeti

roaming a piaci verseny erôsítését szolgálta, míg most,

amikorra a mobiltelefonos penetráció 11%-ról 60%-ra

nôtt, és eltelt 3 év, a szerzôdés további fenntartása ronta-

ná a versenyhelyzetet. A Vodafone-t jelenleg semmi nem

kényszeríti hálózatának bôvítésére, így az elôfizetôk nem

egymással versengô infrastruktúrákkal találkoznak, ha-

nem ugyanazt kapják más csomagolásban. Drozdy nem

zárta ki annak a lehetôségét, hogy a felmondási idôn be-

lül új feltételekkel megállapodnak a Vodafone-nal,

amennyiben azok erôsítik a versenyhelyzetet. A feltéte-

leknek azonban már kereskedelmi, nem pedig a kezdet-

ben alkalmazott koncessziós elveken kell nyugodniuk.

„Ügyfeleinknek továbbra sem kell aggódniuk”

– nyugtatja meg a kedélyeket VITAI ATTILA, 

a Vodafone vezérigazgatója. A szolgáltató lakosságra

vetített lefedettsége jelenleg 92,75, földrajzi pedig

89,6%-os. Vitai elmondása szerint jelenleg a cég for-

galmának körülbelül 4%-a zajlik a PGSM hálózatán. 

A Vodafone lakossági elôfizetôinek kevesebb mint

25%-a rendelkezik belföldi roamingot tartalmazó 

tarifacsomaggal, és nagyjából 9%-uk, azaz körülbelül

60 ezer ügyfél használja azt. Ôket érinti tehát a válto-

zás. Hogy pontosan kikrôl van szó, azt a Vodafone

egyelôre nem tudja, mert a PGSM sohasem osztotta

meg vele azokat az adatokat, amelyekbôl kiderülhet,

hogy hol használják hálózatát a Vodafone ügyfelei.

Szolgáltatását a nemzetközi cég jelen pillanatban

1238 bázisállomással biztosítja, szemben a Pannon

kb. 1500 tornyával. A különbség tehát minimális.

Ezenfelül a Vodafone a folyamatos hálózatépítési

program keretében év végéig további 120 állomást kí-

ván az elôfizetôk szolgálatába állítani.

Vitai nem kívánta minôsíteni a PGSM lépését –

amirôl egyébként csupán egy órával korábban értesült,

mint a sajtó –, de megjegyezte, hogy „Nyugaton ez

nem szokás”. Szívesebben vette volna, ha a két cég

képviselôi leülnek egymással tárgyalni, hiszen koráb-

ban még arról is szó volt, hogy a Pannon és a Vodafone

stratégiai partnerként együtt száll szembe a Westellel.

Vitai szerint a felmondólevélben semmiféle indoklás

nincs. „Ez a legrövidebb levél, amit életemben kap-

tam” – tette hozzá. A fentieknél talán még érdekesebb

az a tény, hogy jelen pillanatban a PGSM legnagyobb

ügyfele a Vodafone, hiszen az elmúlt két év során több

mint bruttó 4,6 milliárd forintot fizetett a magyar 

szolgáltatónak hálózata használatáért.•

A hónap híre
CCeellllaassttoopp

Jelentôsen csökkenhet 
a Vodafone lefedettsége

SSzzûûkk kköörrûû ssaajjttóóttáájjéékkoozzttaattóónn jjeelleenntteettttee bbee aa PPaannnnoonn GGSSMM ((PPGGSSMM)),, hhooggyy sszzeepptteemmbbeerr 66-áávvaall,, 9900 nnaappooss hhaattáárr-

iiddôôvveell ffeellmmoonnddjjaa aa VVooddaaffoonnee-nnaall mmeeggkkööttöötttt oorrsszzáággoonn bbeellüüllii rrooaammiinnggsszzeerrzzôôddéésséétt.. AA VVooddaaffoonnee eeggyyeellôôrree

nneemm rreennddeellkkeezziikk tteelljjeess lleeffeeddeettttssééggggeell MMaaggyyaarroorrsszzáággoonn,, aazzookkoonn aa tteerrüülleetteekkeenn,, aahhooll mméégg nneemm ééppüülltt kkii 

aa ccéégg ssaajjáátt hháállóózzaattaa,, aazz üüggyyffeelleekk eeddddiigg aa PPaannnnoonn hháállóózzaattáánn tteelleeffoonnáállttaakk.. AA ffeellmmoonnddááss eeggyybbeenn aazztt iiss 

jjeelleennttii,, hhooggyy –– aammeennnnyyiibbeenn aa kkéétt ccéégg nneemm áállllaappooddiikk mmeegg úújjrraa –– aa VVooddaaffoonnee oorrsszzáággooss lleeffeeddeettttssééggee,, 

eelléérrhheettôôssééggee ddeecceemmbbeerr 55-ééttôôll jjeelleennttôôsseenn ccssöökkkkeennhheett..



Lassan egy éve, hogy a Business Online össze-
állítást készített a kockázati tôke akkori helyzetérôl,
illetve az internetes cégek tôzsdére menetelérôl.
JAKSITY GYÖRGY, a Concorde Értékpapír Rt. ügyve-
zetô igazgatója akkor lapunknak nyilatkozva szá-
mos okot sorolt fel a Budapesti Értéktôzsde (BÉT)
„gyengülésének” magyarázataként. Sajnos a kor-
mányzat gazdaságpolitikája, a befektetôi piacon
megmutatkozó hangulatváltás s nem utolsósorban
az IT-, illetve telekomszektor válsága (például a ha-
zai internetes cégek – Index, Stop – elmaradt tôzs-
dére menetele) mind-mind ellene dolgozott a BÉT
újabb felvirágzásának. Ennek tükrében a kisbefek-
tetôk is nagy számban vonultak ki a parkettrôl, 
s azon szolgáltatások piacán, amelyek kifejezetten
ezt a réteget célozták meg, némi „visszafogottság”
tapasztalható. GYARMATI STEFÁNIA, a CA IB Érték-
papír Rt. PR-menedzsere ennek kapcsán megkere-

sésünkkor elmondta, hogy online kereskedési szol-
gáltatásukat be is kellett szüntetniük, mivel ez az
üzletág enyhén szólva nem volt túl nyereséges.
Azok a brókercégek, amelyek jelenleg is nyújtják
ügyfeleik számára online, interneten keresztül tör-
ténô részvénykereskedelmi szolgáltatásukat (errôl
részletesen lásd táblázatunkat), a piac konszolidáci-
ója után feltehetôen nyereséggel mûködnek, habár
errôl konkrét, igenlô választ csak a Quastor Érték-
papír Rt.-tôl, az Inter-Európa Bank Rt.-tôl, illetve 
a Concorde Értékpapír Rt.-tôl kaptunk.

A K Á R M O B I L T E L E F O N R Ó L I S

Fontos hangsúlyozni, hogy az összességében
mintegy 7-8 ezres ügyfélszám elsôsorban nem 
a hazai online kultúra fejletlenségét, hanem inkább
a pénzpiacok jelenlegi helyzetét tükrözi, vagyis 
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A lé a tét
Fogyatkozó hazai online

brókerirodák
AAzz eellôôzzôô kkoorrmmáánnyy iinnttéézzkkeeddéésseeii,, aa ttôôzzssddéénn lléévvôô ccééggeekk áárraaiinnaakk „„ffeellssôô sszziinnttûû”” sszzaabbáállyyoozzáássaa ss áállttaalláábbaann vvéévvee

aa ppéénnzzppiiaacc –– eellssôôssoorrbbaann aazz éérrttéékkttôôzzssddee –– sszzeerreeppéénneekk aalluullbbeeccssüüllééssee iiss mmaaggyyaarráázzaattaa lleehheett aannnnaakk,, hhooggyy aazz
eellmmúúlltt éévveekkbbeenn jjóó nnééhháánnyy bbrróókkeerrccéégg bbeeccssuukkttaa iirrooddáájjáátt.. AA bbeeffeekktteettôôkk –– kkiiccssiikk ééss nnaaggyyookk eeggyyaarráánntt –– eellppáárr-
ttoollttaakk aa ttôôzzssddééttôôll,, aammiinneekk jjeelleeii aazz eelleekkttrroonniikkuuss ttôôzzssddeeii sszzoollggáállttaattáássookk tteerréénn iiss mmeeggmmuuttaattkkoozznnaakk.. CCiikkkküünnkk-

bbeenn aazz eeggyyrree ccssöökkkkeennôô ee-bbeeffeekktteettééssii ffoorrmmáákkaatt vveesssszzüükk ssoorrrraa,, kküüllöönnööss tteekkiinntteetttteell aa jjeelleennlleegg eelléérrhheettôô ee-
bbrróókkeerriinngg sszzoollggáállttaattáássookkrraa..

ÁÁllttaalláánnooss iinnffoorrmmáácciióókk SSzzoollggáállttaattáássookk

CCééggnnéévv SSzzoollggáállttaattááss WWeebbccíímm IInndduullááss ÜÜggyyffééll- HHaazzaaii KKüüllffööllddii HHaazzaaii KKüüllffööllddii 
nneevvee ddááttuummaa sszzáámm ((11)) rréésszzvvéé- rréésszzvvéé- aallaappookk ((44)) aallaappookk ((55))

nnyyeekk ((22)) nnyyeekk ((33))

Concorde Concorde www.cd.hu 1999. november 6000 igen nem igen nem
Értékpapír Rt. Direct

Equitas Bróker Rt. WebBróker online.equitas.hu 1999. november n. a. igen nem nem nem

Fornax Rt. SMSBróker www.smsbroker.hu 2000. szeptember 400 igen nem nem nem

Inter-Európa eBróker www.ebroker.hu 2000. május 2000 igen igen igen (12) nem
Bank Rt.

Quaestor WebBróker www.quaestor.hu 1999 1000 igen nem igen (13) nem
Értékpapír Rt.

MMEEGGJJEEGGYYZZÉÉSSEEKK::
N. a. – nincs adat, n. é. – nem értelmezhetô.
(1) 2002. augusztus végi adatok alapján. (2) Budapesti Értéktôzsdén forgalmazott részvények kereskedelme. (3) Külföldi értéktôzsdén for-
galmazott részvények kereskedelme. (4) Hazai befektetési alapok befektetési jegyeinek adásvétele. (5) Külföldi befektetési alapok befek-

Kapcsolódó
webcímek:

•
WWW.PRIM.HU/BUSINESS

•
WWW.BET.HU

•
WWW.BAT.HU

•
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A szolgáltatá-

sok tipikus fel-

használói a

kis- és közepes

befektetôk, az

átlagnál 

magasabb 

jövedelemmel,

többnyire 

felsôfokú vég-

zettséggel.

a börze alulszereplése az elsô számú akadály az
online befektetôk gyarapodásában. A szolgáltatá-
sok tipikus felhasználói egyébként a kis- és köze-
pes befektetôk, az átlagnál magasabb jövedelem-
mel, többnyire felsôfokú végzettséggel. Ôk azok,
akik megtakarított pénzüket részvényekbe, esetleg
befektetési alapokba fektetik, s – idejük nem lévén
– teszik mindezt a monitor elôtt ülve, megbízásai-
kat a brókercéghez az interneten keresztül eljuttat-
va. Egyébként az egyik „legkézenfekvôbb” megol-
dást ezen a téren az SMSBróker kínálja, amely 
a Westel Mobil Rt. szolgáltatása a Fornax Rt. üze-
meltetésében. Az értékpapír-kereskedelmi tevé-
kenységet az Equitas Bróker Rt., a tôzsdeadatokat
pedig a TeleDataCast Kft. révén mobiltelefonon
keresztül nyújtja.
A táblázatban szereplô társaságok között a leg-
fontosabb különbség az árakban és a fizetendô dí-
jakban mutatkozik meg. A legalacsonyabb tranz-
akciós díjjal az SMSBróker, illetve az Equitas Web-
Bróker rendelkezik (0,25 százalék, minimális díj
nincs), csakúgy mint az ún. daytrade ügyletek ese-
tében. A felhasználót egyébként többnyire minden-
hol hasonló felület fogadja, leszámítva persze az
SMSBrókert, hiszen ott a mobiltelefon segítségével
folyik a kereskedés. A tipikus szolgáltatások közé
tartoznak a real-time pénzpiaci információk, a rész-
vényárfolyamok grafikus megjelenítése, a rendszer
testre szabhatósága, a tranzakciók végrehajtásáról
küldött SMS-visszaigazolás, s olykor még egyszerre
két monitor használatát is támogatja a rendszer.

N E M C S A K ( H A Z A I )  R É S Z V É N Y T

Ha valaki nemcsak a hazai parketten forgal-
mazott részvényekkel kíván kereskedni, hanem
esetleg a külföldi piacokon is szeretné kipróbálni

szerencséjét, akkor azt egyelôre csupán az Inter-
Európa Bank Rt. eBróker rendszerében teheti
meg (igaz, ez a befektetési forma nem éppen 
a kisbefektetôket célozza meg viszonylag magas
tranzakciós és minimumdíjával). A befektetési
alapok jegyeinek interneten keresztül történô vá-
sárlásával a Concorde, az Inter-Európa, valamint
a Quaestor csábítja leendô ügyfeleit, s itt kell
megemlítenünk még két lehetôséget: az OTP
Bank interneten elérhetô HáziB@NK szolgáltatá-
sán keresztül (lásd errôl a Business Online
2002/6–7. számát) Optima befektetési jegyeinek
adásvételére nyílik lehetôség, míg a Raiffeisen Be-
fektetési Alapkezelô Rt. a Darius Online kereté-
ben meglévô ügyfelei számára befektetéseik fo-
lyamatos nyomon követhetôségét biztosítja.
Ami pedig a biztonság kérdését illeti, a jelen-
leg mûködô online brókerirodákban egyelôre

DDííjjaakk EEggyyéébb jjeelllleemmzzõõkk

HHaavviiddííjj ((66)) KKööttééssii ddííjj ((77)) KKüüllffööllddii TTrraannzzaakkcciióó DDeemmoovveerrzziióó TTeessttrree GGrraaffiikkuuss SSMMSS- TTööbbbb mmoonniittoorr BBiizzttoonnssáággii mmeeggoollddááss
rréésszzvvéénnyy ((77)) sseebbeessssééggee sszzaabbááss mmeegg- vviisssszzaa-

jjeelleennííttééss iiggaazzoollááss

nincs 0,5–0,9% / n. é. n. a. igen (9) nem igen igen igen 128 bites SSL + tûzfal
1499–1999 (8)

nincs 0,25% (10) / nincs n. é. 30 mp nem igen igen igen igen 128 bites SSL

nincs 0,25% (10) / nincs n. é. 20-30 mp igen (11) nem n. é. igen n. é. kódolt üzenetküldés

nincs 0,3–0,5% / nincs 0,9% / 30 mp igen igen igen nem nem 128 bites SSL, PIN-boríték
15 000

nincs 0,3–1% / nincs n. é. 30mp igen igen igen igen igen 128 bites SSL

tetési jegyeinek adásvétele. (6) Kifejezetten az online szolgáltatásért fizetendô díj. (7) Tranzakciós díj százalékban / minimális díj forintban.
(8) Három különbözô díjcsomag. (9) www.cd.hu/fw/vis/demo/login.html. (10) Daytrade esetén 0,15%. (11) interaktiv.smsbroker.hu. 
(12) Quaestor által forgalmazott összes befektetési alap. (13) Europool Rt. Hunnia alapjai.



nem történt semmilyen visszaélés (vagy nem ka-
pott publicitást), bár mint azt neve elhallgatását
kérô szakértônk mondja, nem is nagyon van ér-
telme, hiszen a támadó az esetleges sikeres beha-
tolást követôen kizárólag azzal tud bosszúságot
okozni az ügyfél számára, hogy eladja Matáv-
részvényeit, helyette pedig bevásárol Molból, így
maximum némi veszteséget okozhat, közvetlen
haszna nem származik belôle. Persze nehezen le-
het elfelejteni a Budapest Bank botrányát, igaz,
ott sem külsô behatoló, hanem néhány ügyfél állt
a 734 milliós csalás hátterében – kihasználva 
TeleInvest nevû internetes befektetési rendszer

körüli hiányosságokat. Így nem kell csodálkozni
azon, hogy a szolgáltatás jelenleg már nem üze-
mel. Akárcsak számos online brókeriroda sem,
bár ennek hátterében nem biztonságtechnikai,
hanem elsôsorban gazdaságossági okok húzódnak
meg. Az összeállításunkban szereplô szolgáltatá-
sok gazdái ezt elkerülendô a jövôben újabb szol-
gáltatásokkal rukkolnak elô, egyrészt hogy meglé-
vô ügyfeleiket megtartsák, másrészt hogy újabb
klienseket szerezzenek – akár még a konkurenci-
ától is átcsábítva.

VIRÁG FERENC, az Equitas Bróker vezérigazga-
tója például a közeljövôben bôvített adatszolgálta-
tást, azonnali tranzakció-feldolgozást (jelenleg ez
minden szolgáltatónál maximum 30 másodpercre
tehetô), valamint külföldi tôzsdéken forgalmazott
részvények kereskedelmét ígéri. KISS LEVENTE, a
Quaestor elektronikus kereskedelmi területvezetôje
a Quaestor WebBrókerben szintén a külföldi rész-
vények kereskedésének lehetôségét szeretné mie-
lôbb megteremteni, míg STARCZ ÁKOS, az Inter-
Európa Bank Rt. eBróker szolgáltatásának projekt-
vezetôje a technikai daytrade kifejlesztését, vala-
mint a banki szolgáltatásokkal történô szorosabb
együttmûködését vetíti elôre. A Concorde ugyan-
csak kifelé kacsintgat, legalábbis MÓRÓ TAMÁS ter-
mékfejlesztési vezetô szintén a külföldi börzéket
szeretné a szolgáltatás vérkeringésébe bekapcsolni.
A nagy kérdés azonban mégis az, hogy vajon meg-
állítható-e az ügyfélszám drasztikus csökkenése – 
a brókerek szerint ez már megtörtént –, s vajon 
a külföldi részvénykereskedelem kellô csáberô 
lesz-e a kisbefektetôk számára. Ez esetben ugyanis
jóval magasabb tranzakciós, illetve minimumdíjak-
kal kell számolni.•KOLMA KORNÉL
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JELMAGYARÁZAT

LB = 300 fô feletti (nagy)vállalatok

MB = 50–299 fôs (közép)vállalatok

SB = 10–49 fôs (kis)vállalatok

CB = 1–9 fôs (mikro)vállalatok

TOTAL 50+ = 50 fôs és a feletti vállalatok

összesen

TOTAL 10+ = 10 fôs és a feletti vállalatok

összesen

TOTAL 1+ = 1 fôs és a feletti vállalatok

összesen

VAN-E VÁLLALATUKNÁL KLIENS–SZERVER ARCHITEKTÚRÁJÚ

HELYI HÁLÓZAT?

TOTAL 10+ LB MB SB CB

NN %% NN %% NN %% NN %% NN %%

Van 337 33,0 213 94,6 294 65,7 83 23,0 9 1,8

Nincs 685 67,0 12 5,4 154 34,3 277 77,0 516 98,2

Összesen 1022 100,0 225 100,0 448 100,0 359 100,0 525 100,0

MEGJEGYZÉSEK: A helyi hálózat penetrációja 2001 végén. Spontán, egyválaszos kérdés. Bázis: összes válaszadó. Total 10+ = 1022, LB = 225, MB = 448, SB = 359, CB = 525; N = mintanagyság, % =
részesedés.

ÖSSZESEN HÁNY DARAB SZERVERREL RENDELKEZIK CÉGÜK?

TOTAL 10+ LB MB SB CB

DDBB NN %% NN %% NN %% NN %% NN %%

1 166 49,4 38 17,9 128 43,5 48 58,2 7 71,9

2 64 18,9 31 14,4 63 21,4 15 18,0 2 17,9

3–5 72 21,5 63 29,4 66 22,4 16 19,7 1 10,2

6–10 19 5,6 35 16,2 22 7,4 2 2,7 0 0,0

11–20 12 3,6 25 11,9 15 5,0 1 1,4 0 0,0

21–50 2 0,7 13 6,3 1 0,4 0 0,0 0 0,0

51–100 1 0,3 6 2,7 0 0,1 0 0,0 0 0,0

101–250 0 0,1 1 0,2 0 0,0 0 0,0 0 0,0

251–500 0 0,1 1 0,6 0 0,0 0 0,0 0 0,0

501–1000 0 0,0 1 0,5 0 0,0 0 0,0 0 0,0

Összesen 337 100,0 213 100,0 294 100,0 83 100,0 9 100,0

MEGJEGYZÉSEK: Spontán, egyválaszos kérdés az összes telephelyre vonatkozóan. Bázis: ahol van szerver. Total 10+ = 337, LB = 213, MB = 294, SB = 83, CB=9.

AZ EGYES ÁGAZATOK HOZZÁJÁRULÁSA A SZERVERINSTALLÁLT

BÁZISHOZ A TOTAL 50+ SZEGMENSBEN

LB MB Total 50+

TTEELLJJEESS IINNSSTTAALLLLÁÁLLTT RRÉÉSSZZEESSEEDDÉÉSS TTEELLJJEESS IINNSSTTAALLLLÁÁLLTT RRÉÉSSZZEESSEEDDÉÉSS TTEELLJJEESS IINNSSTTAALLLLÁÁLLTT RRÉÉSSZZEESSEEDDÉÉSS

BBÁÁZZIISS ((DDBB SSZZEERRVVEERR)) ((%%)) BBÁÁZZIISS ((DDBB SSZZEERRVVEERR)) ((%%)) BBÁÁZZIISS ((DDBB SSZZEERRVVEERR)) ((%%))

Mezôgazdaság-bányászat 150 1,1 589 5,2 738 2,9

Élelmiszeripar 625 4,5 319 2,8 932 3,7

Gépgyártás 1 120 8,1 738 6,5 1 837 7,2

Egyéb feldolgozóipar 1 858 13,5 2 409 21,2 4 236 16,7

Építôipar 122 0,9 426 3,8 547 2,2

Kereskedelem 915 6,6 2 060 18,2 2 964 11,7

Szálloda- és vendéglátóipar 165 1,2 55 0,5 216 0,9

Szállítás-raktározás 1 720 12,5 576 5,1 2 261 8,9

Pénzügy 1 736 12,6 1 044 9,2 3 255 12,8

Szolgáltatás 5 394 39,1 3 133 27,6 8 424 33,2

Összesen 13 803 100,0 11 350 100,0 25 410 100,0

MEGJEGYZÉSEK: Piacbecslés alapján.



AZ EGY VÁLLALATRA JUTÓ ÁTLAGOS SZERVERSZÁM

ÁGAZATONKÉNT A TOTAL 50+ SZEGMENSBEN

SZERVERREL RENDELKEZÔ VÁLLALATOK SZÁMA TELJES INSTALLÁLT BÁZIS (DB SZERVER) EGY VÁLLALATRA JUTÓ SZERVEREK

AZ ALAPSOKASÁGBAN (DB CÉG) SZÁMA (DB SZERVER)

Mezôgazdaság-bányászat 488 738 1,51

Élelmiszeripar 303 932 3,07

Gépgyártás 472 1 837 3,89

Egyéb feldolgozóipar 1 168 4 236 3,63

Építôipar 284 547 1,93

Kereskedelem 749 2 964 3,96

Szálloda- és vendéglátóipar 61 216 3,54

Szállítás-raktározás 194 2 261 11,65

Pénzügy 111 3 255 29,44

Szolgáltatás 696 8 424 12,10

Összesen 4 527 25 410 5,61

MILYEN GYÁRTMÁNYÚ SZERVEREKET HASZNÁLNAK?

TOTAL 50+ LB MB

NN %% NN %% NN %%

Noname 279 59,0 117 54,7 177 60,0

Compaq 106 22,5 84 39,5 53 18,1

IBM 97 20,5 54 25,5 56 19,0

HP 74 15,7 55 25,9 39 13,2

Dell 15 3,2 15 6,8 7 2,4

Albacomp 15 3,2 10 4,6 8 2,8

Sun 14 2,9 11 5,3 6 2,1

Siemens 11 2,4 9 4,0 6 2,0

Acer 5 1,0 3 1,3 3 0,9

Apple 4 0,9 3 1,4 2 0,8

Toshiba 1 0,1 0 0,0 0 0,2

Tulip 0 0,0 0 0,0 0 0,0

NT/NV 16 3,4 6 2,8 11 3,7

MEGJEGYZÉSEK: Segített, többválaszos kérdés. Bázis: ahol van szerver. Total 50+ = 473, LB = 213, MB = 294; NT/NV – nem tudja / nem válaszolt.

SZERVERFUNKCIÓK

Total (LB + MB) LB MB

NN %% NN %% NN %%

Fájl- és nyomtatószerver 337 75,7 178 89,1 199 72,3

Adatbázis-kezelés, adattárház-funkciók 288 64,7 140 69,7 174 63,5

Alkalmazásfuttatás 271 61,0 131 65,7 164 59,8

Csoportos munkavégzés, levelezés, üzenetküldés 240 54,0 126 62,7 141 51,3

Internet/intranet elérése 190 42,8 127 63,4 104 37,9

Vállalatirányítási és/vagy vezetôi információs rendszerek futtatása, menedzsmentje 160 36,1 99 49,2 89 32,3

Munkafolyamatok automatizálása 70 15,8 36 18,2 42 15,1

Irodaautomatizálás 52 11,6 34 17,1 26 9,5

Elektronikus kereskedelem, elektronikus 15 3,3 12 5,9 8 2,9
tranzakció-feldolgozás

Egyéb 8 1,9 2 1,1 5 1,8

NT/NV 4 1,0 0 0,0 3 1,2

MEGJEGYZÉS: 2001 végi adatok. Segített, egyválaszos kérdés. Bázis: közép- és nagyvállalatok, ahol van legalább egy szerver. N = 445, LB = 200, MB = 275.
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A Magyar infokommunikációs jelentésben
vizsgált, összesen mintegy 207 000 szervezetet
számláló vállalati szféra (1 vagy több fôt
foglalkoztató társas vállalkozások) 8%-a
rendelkezik legalább 1 db kiszolgálóval. 
A penetráció a legalább 50 fôt foglalkoztató cégek
körében 70%-os, ezen belül a nagyvállalati
szegmensben gyakorlatilag teljes ellátottságról
beszélhetünk. A vizsgált körben becslések szerint
2001 végén a szerverinstallált bázis kb. 41 000

db volt, amelynek közel kétharmadát (63%),
összesen kb. 25 000 db kiszolgálót a legalább 
50 fôt foglalkoztató közép- és nagyvállalati
szegmens használt. Az 50 fôsnél nagyobb

szervezetek (Total 50+) szerverállományának közel
háromnegyede (72%) a központi régióban található,
ahol az egy vállalatra jutó átlagos szerverszám 
10 db. Az ágazatok tekintetében a szolgáltató (33%),
az egyéb feldolgozóipari (17%), valamint a pénzügyi
(12%) szektor járul hozzá legnagyobb arányban 
a teljes installált bázishoz. Az egy vállalatra jutó
szerverszám ugyancsak a pénzügyi szektorban 
a legmagasabb (átlag 29 db szerver/cég), azonban 
e tekintetben jelentôsek a szállítási-raktározási (átlag
12 db szerver/cég), valamint a szolgáltatási (átlag
12 db szerver/cég) ágazatok.
A teljes szerverállomány többségét 
a márkajelzés nélküli (34%), valamint a Compaq
által gyártott (30%) eszközök teszik ki. Az IBM
és a HP részesedése a szerverinstallált bázisból
közel azonos (kb. 11%), de a Compaqénak csak
kb. harmadát adja. A fontosabb számadatokat az
alábbiakban foglaljuk össze.
A Total 10+ szegmens 33%-a rendelkezik he-
lyi hálózattal, a nagyvállalatok körében 
a penetráció közel 100%-os, a középvállalatoknak
pedig a kétharmada tartozik ebbe a csoportba. 
Az 50 fôs vagy annál nagyobb cégek (Total 50+)

esetében 70%-os lefedettségrôl beszélhetünk. 
A fenti adatok alapján becsülhetô az alapsokaság-
ban szerverrel rendelkezô vállalkozások száma.
Így a legalább 1 fôt foglalkoztató és 1 PC-vel

Szerverpiac (I.)
A noname a nyerô?
KKééttrréésszzeessrree tteerrvveezzeetttt,, aa hhaazzaaii sszzeerrvveerrppiiaaccoott bbeemmuuttaattóó öösssszzeeáállllííttáássuunnkk eellssôô ffeejjeezzeettéébbeenn aa BBeellll RReesseeaarrcchh ééss 

aa TThhiinnkk CCoonnssuullttiinngg kköözzööss kkuuttaattáássáánnaakk 22000011 vvééggéérree,, iilllleettvvee 22000022 eellssôô fféélléévvéérree vvoonnaattkkoozzóó ffôôbbbb eerreeddmméénnyyeeiitt
ééss jjeelllleeggzzeetteessssééggeeiitt mmuuttaattjjuukk bbee,, mmíígg nnoovveemmbbeerrii sszzáámmuunnkkbbaann aa sszzeerrvveerrppiiaacc sszzeerreeppllôôiinneekk kkíínnáállaattáárraa,,

tteecchhnnoollóóggiiaaii úújjddoonnssáággaaiirraa ss nneemm uuttoollssóóssoorrbbaann aa sszzeerrvveerreekk ttiippiikkuuss ffeellhhaasszznnáálláássii tteerrüülleetteeiirree kkoonncceennttrráálluunnkk..

Az egy

vállalatra jutó

szerverszám 

a pénzügyi

szektorban a

legmagasabb

(átlag 29 db

szerver/cég).

JELMAGYARÁZAT
LB = 300 fô feletti (nagy)vállalatok

MB = 50–299 fôs (közép)vállalatok

SB = 10–49 fôs (kis)vállalatok

CB = 1–9 fôs (mikro)vállalatok

TOTAL 50+ = 50 fôs és a feletti vállalatok

összesen

TOTAL 10+ = 10 fôs és a feletti vállalatok

összesen

TOTAL 1+ = 1 fôs és a feletti vállalatok

összesen

VAN-E VÁLLALATUKNÁL KLIENS–SZERVER ARCHITEKTÚRÁJÚ

HELYI HÁLÓZAT?

TOTAL 10+ LB MB SB CB

NN %% NN %% NN %% NN %% NN %%

Van 337 33,0 213 94,6 294 65,7 83 23,0 9 1,8

Nincs 685 67,0 12 5,4 154 34,3 277 77,0 516 98,2

Összesen 1022 100,0 225 100,0 448 100,0 359 100,0 525 100,0

MEGJEGYZÉSEK: A helyi hálózat penetrációja 2001 végén. Spontán, egyválaszos kérdés. Bázis: összes válaszadó. Total 10+ = 1022, LB = 225, MB = 448, SB = 359, CB = 525; N = mintanagyság, % =
részesedés.



rendelkezô 150 021 vállalat körében mintegy
125 000 rendelkezik kliens–szerver architektúrá-
jú helyi hálózattal, azaz a teljes üzleti szegmens-
ben 8%-os a penetráció.
A Total 10+ szegmensben a vállalatok kb.
fele (49%), a CB szegmensben pedig közel

háromnegyede (72%) 1 db szerverrel
rendelkezik, ugyanakkor az LB minden
harmadik vállalata (38%) 6 vagy annál több
kiszolgálót használ, az MB-vállalatok 87%-a
pedig legfeljebb 5 db szerverrel rendelkezik.
Az 50 fôs vagy nagyobb cégeknek átlagosan
6 db szerverük van, az LB-szegmens átlaga
ennek két és félszerese (15 db). A kliens–szerver
architektúrával rendelkezô vállalatok és 
a kiszolgálógépek átlagos száma alapján
meghatározható az üzleti szegmens

szerverinstallált bázisa. Becslések szerint 2001
végén ezen a területen mintegy 41 000 szervert
használtak; az állomány egyharmada 
a nagyvállalati körben található (kb. 14 000 db),
kb. egynegyede (29%) pedig a középvállalatoknál
(kb. 11 000 db), azaz a teljes szerverpark 63%-a

a Total 50+ szegmensben lelhetô fel. A közép-
(MB) és nagyvállalatok (LB) mintegy 25 000
szerverének közel háromnegyedét (72%) 
a központi régióban lévô cégek használják –
összesen kb. 18 000 darabot. Az északnyugati
régió a kiszolgálóállomány több mint
egytizedének (13%) „ad otthont”.
Ágazati bontásban a Total 50+ szegmens
szerverállományának megoszlása 
a következôképpen alakul. A kiszolgálógépek
legtöbbje (56%) a szolgáltatóvállalatok (szálloda-
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ÖSSZESEN HÁNY DARAB SZERVERREL RENDELKEZIK CÉGÜK?

TOTAL 10+ LB MB SB CB

DDBB NN %% NN %% NN %% NN %% NN %%

1 166 49,4 38 17,9 128 43,5 48 58,2 7 71,9

2 64 18,9 31 14,4 63 21,4 15 18,0 2 17,9

3–5 72 21,5 63 29,4 66 22,4 16 19,7 1 10,2

6–10 19 5,6 35 16,2 22 7,4 2 2,7 0 0,0

11–20 12 3,6 25 11,9 15 5,0 1 1,4 0 0,0

21–50 2 0,7 13 6,3 1 0,4 0 0,0 0 0,0

51–100 1 0,3 6 2,7 0 0,1 0 0,0 0 0,0

101–250 0 0,1 1 0,2 0 0,0 0 0,0 0 0,0

251–500 0 0,1 1 0,6 0 0,0 0 0,0 0 0,0

501–1000 0 0,0 1 0,5 0 0,0 0 0,0 0 0,0

Összesen 337 100,0 213 100,0 294 100,0 83 100,0 9 100,0

MEGJEGYZÉSEK: Spontán, egyválaszos kérdés az összes telephelyre vonatkozóan. Bázis: ahol van szerver. Total 10+ = 337, LB = 213, MB = 294, SB = 83, CB=9.

AZ EGYES ÁGAZATOK HOZZÁJÁRULÁSA A SZERVERINSTALLÁLT

BÁZISHOZ A TOTAL 50+ SZEGMENSBEN

LB MB Total 50+

TTEELLJJEESS IINNSSTTAALLLLÁÁLLTT RRÉÉSSZZEESSEEDDÉÉSS TTEELLJJEESS IINNSSTTAALLLLÁÁLLTT RRÉÉSSZZEESSEEDDÉÉSS TTEELLJJEESS IINNSSTTAALLLLÁÁLLTT RRÉÉSSZZEESSEEDDÉÉSS

BBÁÁZZIISS ((DDBB SSZZEERRVVEERR)) ((%%)) BBÁÁZZIISS ((DDBB SSZZEERRVVEERR)) ((%%)) BBÁÁZZIISS ((DDBB SSZZEERRVVEERR)) ((%%))

Mezôgazdaság-bányászat 150 1,1 589 5,2 738 2,9

Élelmiszeripar 625 4,5 319 2,8 932 3,7

Gépgyártás 1 120 8,1 738 6,5 1 837 7,2

Egyéb feldolgozóipar 1 858 13,5 2 409 21,2 4 236 16,7

Építôipar 122 0,9 426 3,8 547 2,2

Kereskedelem 915 6,6 2 060 18,2 2 964 11,7

Szálloda- és vendéglátóipar 165 1,2 55 0,5 216 0,9

Szállítás-raktározás 1 720 12,5 576 5,1 2 261 8,9

Pénzügy 1 736 12,6 1 044 9,2 3 255 12,8

Szolgáltatás 5 394 39,1 3 133 27,6 8 424 33,2

Összesen 13 803 100,0 11 350 100,0 25 410 100,0

MEGJEGYZÉSEK: Piacbecslés alapján.



és vendéglátóipar, szállítás-raktározás, pénzügy,
szolgáltatás) IT-rendszerének része, ezen belül
minden harmadik eszközt az általános
szolgáltatócégek használnak (33% – kb. 8000 db
szerver), minden nyolcadikat pedig a pénzügyiek
(13% – kb. 3000 db). Az egy vállalatra jutó
átlagos szerverszám a pénzügyi szegmensben 
a legmagasabb (29 db/vállalat), a szállítás-
raktározás terén, valamint a szolgáltató szektor-
ban dolgozók ennek átlagosan kevesebb mint 
a felét használják (12 db/vállalat). A legkevésbé 
a mezôgazdaság-bányászat, valamint az építôipar
terén jellemzô a kiszolgálók jelenléte.
A cégek több mint fele használ márkajelzés
nélküli szervert (Total 50+ – 59%). Az egyes
márkák közül a Compaq aránya a legmagasabb
(23%), különösen az LB szegmensben (40%). 
A második leggyakoribb márkát, az IBM-et 
a teljes szegmensre vonatkozóan közel ugyan-

annyian használják (21%), azonban a nagyválla-
lati körben az IBM-et megjelölô vállalatok 
aránya már jelentôsen elmarad a Compaqot
használókétól (26%), és ez a vállalatcsoport
ugyanekkora mértékben használ HP-
kiszolgálókat is (26%). A szegmensben összesen
használt mintegy 25 000 szerver egyharmada
márkajelzés nélküli gép (34% – kb. 9000 db),
azonban közel ugyanekkora a Compaq-szerverek
aránya (30% – 8000 db). Az IBM és a HP része-
sedése a piacon 12%, illetve 11%-os. A vállalat-
méretet alapul véve a szerverinstallált bázis meg-
oszlása eltérést mutat: a Compaq részesedése
elsôsorban a nagyvállalati szegmensben magas
(34%), a középvállalati körben piacrésze köze-
lebb áll az IBM és a HP részesedéséhez (20%,
szemben az IBM 12%-ával és a HP 11%-ával). 
A Sunt és a Dellt szintén nagyobb arányban talál-
juk meg a nagyvállalati szerverállományon belül.
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A cégek több

mint fele 

használ márka-

jelzés nélküli

szervert.

AZ EGY VÁLLALATRA JUTÓ ÁTLAGOS SZERVERSZÁM

ÁGAZATONKÉNT A TOTAL 50+ SZEGMENSBEN

SZERVERREL RENDELKEZÔ VÁLLALATOK SZÁMA TELJES INSTALLÁLT BÁZIS (DB SZERVER) EGY VÁLLALATRA JUTÓ SZERVEREK

AZ ALAPSOKASÁGBAN (DB CÉG) SZÁMA (DB SZERVER)

Mezôgazdaság-bányászat 488 738 1,51

Élelmiszeripar 303 932 3,07

Gépgyártás 472 1 837 3,89

Egyéb feldolgozóipar 1 168 4 236 3,63

Építôipar 284 547 1,93

Kereskedelem 749 2 964 3,96

Szálloda- és vendéglátóipar 61 216 3,54

Szállítás-raktározás 194 2 261 11,65

Pénzügy 111 3 255 29,44

Szolgáltatás 696 8 424 12,10

Összesen 4 527 25 410 5,61

MILYEN GYÁRTMÁNYÚ SZERVEREKET HASZNÁLNAK?

TOTAL 50+ LB MB

NN %% NN %% NN %%

Noname 279 59,0 117 54,7 177 60,0

Compaq 106 22,5 84 39,5 53 18,1

IBM 97 20,5 54 25,5 56 19,0

HP 74 15,7 55 25,9 39 13,2

Dell 15 3,2 15 6,8 7 2,4

Albacomp 15 3,2 10 4,6 8 2,8

Sun 14 2,9 11 5,3 6 2,1

Siemens 11 2,4 9 4,0 6 2,0

Acer 5 1,0 3 1,3 3 0,9

Apple 4 0,9 3 1,4 2 0,8

Toshiba 1 0,1 0 0,0 0 0,2

Tulip 0 0,0 0 0,0 0 0,0

NT/NV 16 3,4 6 2,8 11 3,7

MEGJEGYZÉSEK: Segített, többválaszos kérdés. Bázis: ahol van szerver. Total 50+ = 473, LB = 213, MB = 294; NT/NV – nem tudja / nem válaszolt.



Hogy milyen feladatok ellátására használják
a cégnél lévô kiszolgálókat? A legalább egy
szerverrel rendelkezô közép- és nagyvállalatok-
nál a jelentés azt is megvizsgálta, hogy milyen
funkciókat látnak el a szervezetnél használt 
kiszolgálógépek.
Az elôzôekben tárgyalt kérdéshez 
kapcsolódóan azoknál a legalább egy szerverrel
rendelkezô közép- és nagyvállalatoknál, 
ahol megjelölték valamelyik hálózati funkciót,
arra is rákérdeztek a piackutatás során, hogy
milyen hálózati operációs rendszert használnak
a feladatok megoldásához. A platformok 

tekintetében külön vizsgálták a Windows NT 
alkalmazását (ideértve a Back Office és 
a Small Business Server szoftvercsomagot), 
a Novell Netware-t (ideértve a Small Business
Servert), a Linuxot és az egyéb Unix operációs
rendszereket (ideértve az IBM-et, a HP-t és 
a Sunt). Az adatfelvétel során rögzítették 
a Macintosh és az OpenVMS rendszereket,
amelyeket az alacsony elemszámok miatt 
a következôkben az egyéb kategóriával össze-
vontan kezeltek.
Az összes hálózati feladat esetében 
a legtöbb vállalat a Windows NT-t használja. 
A platformot a legnagyobb arányban (69,8%) az
irodaautomatizálás terén alkalmazzák, de 
a szervereket az adott funkcióra használók több
mint fele szintén az NT-t jelölte meg az
alkalmazásfuttatás (54,5%), a munkafolyamatok
automatizálása (54,0%), valamint a csoportos
munkavégzéshez kapcsolódó feladatok (51,5%)
esetén. A Windowshoz kapcsolódóan érdemes
megemlíteni, hogy a nagyvállalatok körében 
a Windows 2000 Server használata

alkalmazásfuttatási célra elterjedtebb (14,5%,
szemben a középvállalatok 6,4%-ával).
A Windows NT erôteljes versenytársának
bizonyult a Novell Netware a fájl- és
printszerverfunkciók tekintetében (41,4%,
szemben az NT 49,0%-ával), továbbá minden
harmadik válaszadó Novellt használ adatbázis-
kezelésre (32,7%), alkalmazásfuttatásra (31,8%),
de a platform számára fontos területet jelentenek
az ERP-rendszerek (29,3%) is. Az adatbázis-
kezelés tekintetében a középvállalatok nagyobb
arányban használják a Novellt (36,9%, szemben
a nagyvállalatok 30,6%-ával). A nagyvállalatok az

alacsonyabb arányú felhasználást a Windows
2000 Server (14,4%, szemben a középvállalatok
8,6%-ával), illetve az egyéb Unix-rendszerek
(19,6%, szemben a középvállalatok 8,1%-ával)
intenzívebb alkalmazásával ellensúlyozzák.
A Linux a csoportmunkához és fôként az
internet, illetve intranet eléréséhez kapcsolódó
feladatok terén látszik jelentôsnek: a WWW-
hozzáféréshez minden negyedik válaszadó
Linuxot használ (25,1%), a csoportmunka
tekintetében pedig minden hatodik cég említette
meg (14,8%). A nagyvállalatok mindkét említett
funkció tekintetében nagyobb arányban
használják ezt a hálózati operációs rendszert 
(a csoportmunkához kapcsolódó funkciók:
22,5%, szemben a középvállalatok 14,0%-ával; 
az internet és/vagy intranet elérése: 38,8%,
szemben a középvállalatok 22,0%-ával). Az egyéb
Unix-rendszereket (IBM, HP vagy akár Sun) 
a megkérdezettek a legnagyobb arányban az ERP-
rendszerekhez kapcsolódóan (11,2%), valamint
az adatbázis-kezelés és az alkalmazásfuttatás
terén használják (9,8%, illetve 10,2%).•
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SZERVERFUNKCIÓK

Total (LB + MB) LB MB

NN %% NN %% NN %%

Fájl- és nyomtatószerver 337 75,7 178 89,1 199 72,3

Adatbázis-kezelés, adattárház-funkciók 288 64,7 140 69,7 174 63,5

Alkalmazásfuttatás 271 61,0 131 65,7 164 59,8

Csoportos munkavégzés, levelezés, üzenetküldés 240 54,0 126 62,7 141 51,3

Internet/intranet elérése 190 42,8 127 63,4 104 37,9

Vállalatirányítási és/vagy vezetôi információs rendszerek futtatása, menedzsmentje 160 36,1 99 49,2 89 32,3

Munkafolyamatok automatizálása 70 15,8 36 18,2 42 15,1

Irodaautomatizálás 52 11,6 34 17,1 26 9,5

Elektronikus kereskedelem, elektronikus 15 3,3 12 5,9 8 2,9
tranzakció-feldolgozás

Egyéb 8 1,9 2 1,1 5 1,8

NT/NV 4 1,0 0 0,0 3 1,2

MEGJEGYZÉS: 2001 végi adatok. Segített, egyválaszos kérdés. Bázis: közép- és nagyvállalatok, ahol van legalább egy szerver. N = 445, LB = 200, MB = 275.



BUSINESS ONLINE: – MIKOR TÖRTÉNT MINDEZ, ÉS

KI AVATTA BE A NETEZÉS TITKAIBA?
SELYMES ERIK: – 1998-ban volt, és a netezés rej-
telmeibe a most tizennégy éves fiam vezetett be.
Kezdetben természetesen a különbözô nemzet-
közi keresôket használtam, például a Yahoo!-t

(WWW.YAHOO.COM), illetve az Altavistát
(WWW.ALTAVISTA.COM). Most a kedvencem 
a Google (WWW.GOOGLE.HU).
B. O.: – A NAPI ESEMÉNYEKRÔL INFORMÁLÓDIK-E
A NETEN?
S. E.: – Ha gyorsan át akarom tekinteni az aktu-
ális híreket, akkor a WWW.HIRKERESO.HU oldalt

nézem meg. Örülök, hogy a hazai tartalmak az
utóbbi években jelentôsen megerôsödtek a net
magyar nyelvû fertályán.
B. O.: – MILYEN WEBHELYEKET KERES FEL REND-
SZERESEN A MUNKÁJÁHOZ KÖTÔDÔEN?
S. E.: – Cégünk egyik legnagyobb üzletága a kór-
házi higiénia és az intézményi vendéglátás, így az
Egészségügyi Minisztérium oldalain megjelenô
hírek, pályázatok, információk nap mint nap
hasznosak számunkra: WWW.EUM.HU. Partnere-
ink és potenciális megrendelôink oldalait is szíve-
sen böngészem, hogy megfelelôen tájékozott le-
hessek a tárgyalásokon a szervezet céljairól,
igényrendszerérôl és vállalati kultúrájáról. Így
gyakran felkeresem a Mol (WWW.MOL.HU), a Sem-
melweis Egyetem (WWW.SOTE.HU), a Debreceni
Egyetem (WWW.DOTE.HU) és a General Electric
(WWW.GE.COM/HU/HUNGARY/HUNGARY_HU.SHT

ML) oldalait, hogy csak néhány kiemelt partne-
rünket említsem. Természetesen a versenytársak
lapjai is nagyon fontosak, hiszen a szolgáltatási
ágazat elég erôs versenypiacként mûködik, így
például gyakori látogatója vagyok a Sodexho Ma-
gyarország (WWW.SODEXHO.HU) weboldalainak.
B. O.: – FELTÉTELEZEM, HOGY INFORMÁLÓDIK

A NETEN GAZDASÁGI, NETÁN MARKETINGTÉMÁK-
BAN IS...
S. E.: – Igen. Az általános gazdasági információ-
kat a Világgazdaság Online-ról (WWW.VG.HU)
nyerem: a „zöld újság” naprakész információi tá-
mogatják napi döntéseimet. Elemzések és hírek
olvasása végett ugyancsak sokszor ellátogatok 
a Piac és Profit címû lap online verziójára
(WWW.PIACESPROFIT.HU), valamint a
FigyelôNetre (WWW.FN.HU). A marketingterület
fejlôdését szintén szeretem folyamatosan figye-
lemmel kísérni. És attól függetlenül, hogy két
éve marketing-szakközgazdász diplomát szerez-
tem, gyakran meglátogatom a BKÁE Marketing
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Tanszékének weboldalát (MARKETING.BKE.HU),
valamint a médiaipar híreit szállító Médiainfót is
(WWW.MEDIAINFO.HU).
B. O.: – MIÓTA VAN SAJÁT WEBLAPJUK?
S. E.: – Cégünk 2001-ben alakította ki saját ol-
dalát, amely a német anyavállalat webes designja
alapján készült, s amely a WWW.PLURAL.HU cí-
men elérhetô. Alapvetô célunk, hogy ügyfeleink
tájékozódhassanak a Pluralról, különbözô szol-
gáltatásainkról. Fontos kommunikációs eszköz-
nek tartjuk, és az országos hálózatunkban 
üzemelô mintegy ötven céges autónkon is meg-
jelenítjük webcímünket. Mivel hazánk minden
régiójában dolgozunk, a munkatársaink közötti
jó kommunikáció nagyon fontos – erre egyre 
intenzívebben használjuk az e-mail kapcsolatot.
Ügyfeleink jó része nagyvállalat, valamint kórház
és a rendôrség, s ezek mind olyan helyek, ahol
intenzíven használják a webet. Figyelve a forgal-
mi statisztikákat, egyre több látogató érkezik a
partnerektôl, ezért lassan az online ügyfélszolgá-
lati funkciót is be kell vezetni weboldalunkon,
hogy jobban meg tudjunk felelni ügyfeleink elvá-
rásainak. Mi a Pluralnál úgy gondoljuk, hogy

szakmánkban, a szolgáltató szektorban elsôdle-
ges az ügyfelek elégedettségének kivívása és
megtartása. Ezt pedig csak korrekt üzleti maga-
tartással és folyamatosan megújuló szolgáltatá-
sokkal lehet elérni, így cégünknél fontosnak tart-
juk a technikai fejlesztéseket, a weben keresztüli
kommunikáció fejlesztését is.
B. O.: – MÁR CSAK EGY KÉRDÉS VAN HÁTRA: 
A MAGÁNÉLETÉBEN IGÉNYBE VESZI-E A NETET?
S. E.: – A színházi programokról a Pesti Estbôl
tájékozódom (WWW.PESTIEST.HU), és ha csak úgy
böngészni akarok, akkor a Startlap
(WWW.STARTLAP.HU) oldalairól indulok el. Szere-
tek utazni, s ha tehetem, a családommal kelek
útra. Ilyenkor megnézzük az internetes utazási
kínálatot is, például a Nagyutazás.hu-n
(WWW.NAGYUTAZAS.HU). Az igazi hobbim a mo-
torozás, jó idôben elég gyakran választom ezt 
a kikapcsolódást – szívesen látogatom a Harley-
Davidson oldalát (WWW.HARLEY-DAVIDSON.COM).
Az útvonaltervezésben sokszor segítségül hívom
az online térképeket, például a Térképcentrum-
ról (WWW.TERKEPCENTRUM.HU).•
CSAPÓ IDA
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A legújabb kori vállalatirányítási stratégiák szerint

minden cégnek az alaptevékenységére érdemes fóku-

szálnia, erôforrásait s a profiljától idegen, de szükséges

tevékenységeket ki kell adnia olyan partnereknek,

amelyek viszont abban profik. SZAMOSI LÁSZLÓ,
a Matáv rendszerintegrációs szolgáltatásokkal foglalko-

zó divíziójának igazgatója az outsourcing híve, igaz,

éppen azon az oldalon áll, amelyik nem kiadja, hanem

éppenséggel elvállalja az ilyen jellegû munkákat. Tevé-

kenységi körük felvázolásakor ô sem említi a hagyo-

mányos helyi hálózati funkciókat (ezeket alapképes-

ségnek tekinti), ezzel szemben felsorol tucatnyi olyan

megoldást, amely önmagában is meglehetôsen 

integrált rendszer.

A biztonsági szolgáltatások körében említi például

az elektronikus aláírással (e-szignóval) kapcsolatos

lehetôségeket, a szervertanúsítványt, az erôs

autentikációt tartalmazó megoldásokat és a mene-

dzselt tûzfalat. Vagyis a fizikai védekezéstôl az adat-

védelemig terjed a skála, beleértve a biztonsági rend-

szer auditálását, sôt annak alapján a megbízható védel-

mi rendszer megtervezését, kiépítését és igény szerint

a szükséges háttérkapacitás nyújtását is.

A Matáv szolgáltatása felhasználható elektronikus

aláírás készítésére, üzenetek titkosítására, tartalmi sér-

tetlenségük ellenôrzésére, továbbá az e-szignó – afféle

elektronikus személyi igazolványként – hitelesíti a fel-

használó személyazonosságát a digitális világban. 

A felhasználó regisztrálásáért, valamint a tanúsítvá-

nyok kiadásáért a Matáv mint szolgáltató

(Certification Service Provider – CSP) felelôséget vál-

lal. Az immár törvény által elismert és szabályozott 

digitális tanúsítvány alkalmazásával lehetôvé válik 

a hiteles elektronikus ügyintézés, kereskedelem, pénz-

ügyi tranzakciók végrehajtása. A cégek biztonságosan

köthetnek egymással szerzôdéseket elektronikus úton.

Megnô a bizalom az elektronikus kereskedelem iránt,

s bevezethetô az online ügyintézés.

Hasonlóan nagy lehetôség rejlik a távmunkában is.

Ez nálunk ugyan még kevésbé honosodott meg, de a fej-

lett nyugati országokban és Amerikában egyre gyako-

ribb, hogy az alkalmazott munkaidejének egy részét

nem a hivatalban tölti. Ez általában azt jelenti, hogy ott-

hon dolgozik, és akkor megy be a munkahelyére, ami-

kor szükséges, de éppúgy távmunkásnak számítanak az

utazó ügynökök, akik irodájuktól távol, folyton más-más

helyen tárgyalnak, kötnek szerzôdéseket, kereskednek.

A lényeg azonban mindkét esetben ugyanaz: az alkalma-

zottak távollétükben is (folyamatosan vagy alkalman-

ként) kapcsolatot tudnak teremteni elektronikus úton fix

munkahelyükkel, információt kérhetnek, értekezhetnek,

beküldhetik jelentésüket vagy elkészült munkájukat.

A Matáv szolgáltatása nem közvetlenül a távmun-

kásoknak szól, hanem azoknak a cégeknek, intézmé-

nyeknek, amelyek távmunkában szeretnék foglalkoz-

tatni dolgozóikat. A távmunkacsomag részét képezhe-

tik a kommunikációs eszközök, a szoftver és a hardver

a távmunkásnál, valamint a központi rendszer (alköz-

pont), amely fogadja, menedzseli a külsô kapcsolato-

kat. Mivel a távmunka új foglalkoztatási filozófiát je-

lent, a szükséges ügyvitelszervezésben, az üzleti folya-

matok szabályozásában, a távmunkások képzésében is

segítséget nyújt a Matáv.

A tucatnyi rendszerintegrációs megoldás mindegyikét

hosszasan lehetne ismertetni, hely hiányában azonban

csak címszavakban említünk meg néhányat közülük. 

A Storage Area lényegében a tárolókapacitásnak és 

menedzsmentjének szolgáltatása. Olvasóink elôtt bizo-

nyára ismert az SAP és az ASP – a jármûkövetô, objek-

tummegfigyelô comTr@ck rendszerrôl már lapunkban is

írtunk. Szerepelnek még a Matáv rendszerintegrációs 

palettáján a SAN, a comFlow és a comCard megoldások,

továbbá a törzsvásárlói (loyalty) rendszerek, valamint 

a chipkártyás alkalmazások. Mindezeknek köszönhetôen

a felhasználó egy szolgáltatótól, egykapus kiszolgálással

juthat hozzá az integrált rendszerekhez. •
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Kapcsolódó

webcím:

•
WWW.MATAV.HU

• 

Rendszereket 
integrál a Matáv

Biztonság, távmunka és más e-szolgáltatások
NNeemm oollyyaann rrééggeenn mméégg aa ssttrruukkttuurráálltt kkáábbeelleezzééss,, aa tteelleeffoonn-aallkköözzppoonnttii rreennddsszzeerr ééss aa LLAANN öösssszzeekkööttééssee jjeelleenntteett-

ttee aa rreennddsszzeerriinntteeggrráácciióótt.. MMiinnddeezzeekkrree tteerrmméésszzeetteesseenn mmaa iiss sszzüükksséégg vvaann,, ddee úújjaabbbbaann ggyyaakkrraann oollyyaann ttáávvkköözzlléé-

ssii-iinnffoorrmmaattiikkaaii mmeeggoollddáássookkaatt kkeellll iilllleesszztteennii eeggyy vváállllaallaatt üüzzlleettii kkoommmmuunniikkáácciióóss lláánnccoollaattáábbaa,, mmiinntt aa bbiizzttoonnssáá-

ggii rreennddsszzeerreekk,, aazz ee-kkeerreesskkeeddeellmmii mmeeggoollddáássookk,, aazz SSAAPP,, aazz AASSPP vvaaggyy aa SSAANN.. AA kkoorráábbbbaann ccssaakk ttáávvkköözzllééssii 

sszzoollggáállttaattóókkéénntt iissmmeerrtt MMaattáávv kküüllöönn rreennddsszzeerriinntteeggrráácciióóss ddiivvíízziióótt hhoozzootttt llééttrree,, hhooggyy aa lleeggöösssszzeetteetttteebbbb iiggéé-

nnyyeekkkkeell jjeelleennttkkeezzôô ffeellhhaasszznnáállóó iiss eeggyyeettlleenn ttaalláállkkoozzáássii ppoonnttoonn kkaappjjoonn mmeeggoollddáásstt mmiinnddeenn kkíívváánnssáággáárraa..
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Hazánk mére-

ténél fogva ke-

vés a minden

elemében 

Magyarorszá-

gon lévô, való-

di stratégiai 

ellátási lánc.

Akadályozó 

tényezô 

a nyitási 

bizalmatlan-

ság és a hazai

partnerkapcso-

latok kis 

kohéziós ereje.

K E B L E M R E !  
V A G Y M É G S E M ?

„Hazánk határain túlra tekintve a mind nyi-
tottabbá és mind szorosabbá váló együttmûködési
lánc szereplôinek már jó ideje elsôdleges érdekük
megtalálni a komplett kereskedelmi-szállítási, gyár-
tási-technológiai együttmûködésre, illetve egy-egy
konkrét feladat végrehajtására legoptimálisabb meg-
oldást” – mondja BOTOS ATTILA, a Baan-
rendszereket hazánkban forgalmazó DatorgTeam
Kft. kereskedelmi igazgatója. „Erre a megfelelô
színvonalon megvalósított e-business, vagyis az e-
collaboration lehet a válasz.”
Az együttmûködés optimalizálását és az átfutási
idôk rövidítését célzó folyamatelektronizálás azon-
ban nem minden vállalattípus számára fontos. Elsô-
sorban a partnereikkel intenzív kapcsolatot folyta-
tó, az ügyfélelszívás, illetve a beszállítói láncból 
való kipotyogás veszélye miatt erôs versenyhelyzet-
ben lévô cégeknek kívánatos, ám náluk sem megy
egyik napról a másikra. A nyitáshoz idô kell, az e-
business hatékony alkalmazásához ugyanis többek
között meg kell érteniük saját üzleti szükségletei-
ket. Ezen és a csak lassan csökkenô kulturális elma-
radásunkon kívül van még néhány, nem elsôsorban
az ERP-szállítók és -felhasználók kompetenciájába
tartozó gátló tényezô. Ilyen például az, hogy a biz-

tonsági rendszerek egyelôre nem nyújtanak kellô
garanciát, de a kollaboráció törvényi feltételeinek
hiánya és persze az együttmûködés költségoldala
sem lebecsülendô.

I G É N Y F O R G A L M A Z Ó I

S Z E M M E L

Magyarországon egyelôre verbális szintû a kol-
laboráció iránti igény – véli a HP-tôl FRISCH TAMÁS.
Hazánk méreténél fogva kevés a minden elemében
Magyarországon lévô, valódi stratégiai ellátási lánc.
Akadályozó tényezô a nyitási bizalmatlanság és a
hazai partnerkapcsolatok kis kohéziós ereje. Az em-
lítettek mellett szinte eltörpül a vállalatok folyama-
tainak eltérô informatikai támogatottsága s a kolla-
boráció által megkövetelt technológiai beruházások
hiánya. SVÉD JÁNOS, a Navision-partner MultiSoft
Kft. értékesítési igazgatója is az alkalmazó cég múlt-
ját tartja meghatározónak. „A komoly partnerkap-
csolatokat fenntartók közül az üzletükben hosszabb
ideje integrált vállalatirányítási rendszerre támasz-
kodóknál kialakult cégkultúra a szállítók, vevôk felé
történô nyitás biztosítéka” – vallja.
VISI DEZSÔ, a KFKI Isys Kft. értékesítési igazga-
tója ezen túl a kultúrát meghatározó gondolkodás-
váltásnak és a ma még hiányzó bizalom megterem-
tésének érzi szükségét. „Iszom a csapvízbôl, mert

Kitárulkozó ERP (II.)
Kételyek és remények

EEllôôzzôô sszzáámmuunnkkbbaann iinndduulltt,, vváállllaallaattiirráánnyyííttáássii rreennddsszzeerreekkrrôôll sszzóóllóó öösssszzeeáállllííttáássuunnkk ffôô vveezzéérrffoonnaalláátt aazz 

EERRPP22-bbeenn jjeellööllttüükk mmeegg,, aazzoonnbbaann aa hhaazzaaii sszzáállllííttóókkkkaall ééss ffeellhhaasszznnáállóókkkkaall kkéésszzüülltt iinntteerrjjúúkk ttaappaasszzttaallaattaaii

mmeeggvváállttoozzttaattttáákk aazz eerreeddeettii kkoonncceeppcciióótt.. MMiinntt kkiiddeerrüülltt,, aazz EERRPP22 eellffooggaaddoottttssáággaa,, aallkkaallmmaazzáássaa mméégg

ggyyeerreekkcciippôôbbeenn jjáárr.. EEzzéérrtt mmoosstt vviisssszzaakkaannyyaarroodduunnkk uuggyyaann aazz eerreeddeettii ttéémmááhhoozz,, áámm kkééssôôbbbbii sszzáámmaaiinnkkbbaann mmáárr

aazz EERRPP-kkiivváállaasszzttáássrróóll,, aa hhaazzaaii ssppeecciiaalliittáássookkrróóll,, aa ffeellhhaasszznnáállóókk eellvváárráássaaiirróóll ééss bbeevveezzeettééssii ttaappaasszzttaallaattaaiirróóll

sszzóólluunnkk.. EEllssôô íízzbbeenn ttáámmaasszzkkoodduunnkk jjeelleennttôôss sszzáámmúú ffeellhhaasszznnáállóó vvéélleemméénnyyéérree iiss,, aakkiikknneekk –– hhaa ttööbbbbeenn

nnéévvtteelleenneekk iiss mmaarraaddnnaakk kköözzüüllüükk –– sseeggííttôô sszzáánnddéékkuukkéérrtt eezzúúttoonn iiss kköösszzöönneetteett mmoonndduunnkk..
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bízom a vízmûvekben, hogy nem mérgezi azt. Az
IT- és telekom-szolgáltatók azonban, úgy tûnik,
még nincsenek jelen annyi ideje és olyan minôséget
nyújtva, hogy ezt kiérdemeljék.” Mivel a külsô
kommunikációt szolgáló webes megoldásokba tör-
ténô befektetések nehezen támaszthatók alá a ha-
gyományos beruházásvizsgálati tényezôkkel, aka-
dályt jelenthet az ilyen beruházás vállalaton belüli
elfogadtatása is – teszi hozzá a fentiekhez Frisch.
(A potenciális felhasználók erôszakos megközelíté-
sét egyébként egységesen elutasította minden, erre
felkészített alkalmazást kínáló megkérdezett.)

N E M C S A K V Á G Y N I ,  
Á L D O Z N I I S

Az internettel kapcsolatos különbözô averziók
gyakran jelennek meg az ellenvetésekben. A válla-
latvezetôk ma még elsôsorban a commerce-
területek platformjának, nem pedig az üzleti infor-
mációcsere bázisának tekintik, de az adatintegritás
miatti félelem is lassítja üzleti célú alkalmazását.
Mert bár a magas biztonsági szintû megoldások fel-
tételei adottak, alkalmazásuk pénzkérdés. KISS JU-
DIT, a Scala ECE Hungary ügyvezetô igazgatója sze-
rint a magyar gazdaságban a web statikus és/vagy
információkérô, -közlô dinamikus funkciói vannak
túlsúlyban, de a valódi e-business, a B2B felfedezé-
se még várat magára. „Nem elegendô a vevôkkel, 
a szállítókkal való elektronikus kapcsolattartáshoz
fent lenni a weben, annak hátterét, infrastruktúrá-
ját is meg kell teremteni. Az interneten üzletelni
kívánók esetében a háttérrendszerek hiánya akár
egy újabb ERP-boomot is eredményezhet, hiszen
nincs értelme csak a csatornát elektronizálni, ha 
a háttérben továbbra is manuális a munkavégzés.”
ROZENBERSZKI ZSOLT, az R&R Software Rt. értékesí-
tési igazgatója többek között az adminisztrációt és
adatfeldolgozást végzô felhasználók képzésének, 
illetve jogosultságának hiányát is az üzleti
internetalkalmazás hátráltatójaként említi. Pedig 
a netes alkalmazáskultúra megteremtésében az üz-
leti felhasználás élharcosai élenjárók lehetnének.
Kettôs megítélés alá esnek a hazánkban jelen
lévô multinacionális cégek. Egyrészt tagadhatatlan

a piacformáló erejük, ugyanakkor vitathatatlan,
hogy befektetéseiket más országokhoz képest ha-
zánkban esetenként visszafogják. Többek számára
ugyanis éppen az alacsony költségek jelentették az
itteni befektetések vonzerejét, s így nem mindegyi-
kük nyitott a hosszú távon megtérülô, de mégis-
csak költségként jelentkezô beruházásokra. Frisch
Tamás és Rozenberszki Zsolt bizakodó, utóbbi
nem is tesz ilyen különbséget a magyar és a nem-
zetközi cégek között. „Az idô nekünk dolgozik” –
mondja Frisch. „Bízom a nemzetközi cégek itthoni
tálsúlyából következô, a cél elérésének egyik esz-
közeként tekinthetô kultúra- és technológiatransz-
ferben. Mivel a világ minden részén megtalálható
vállalkozásaikat nehéz standardok nélkül irányíta-
niuk, elôbb-utóbb hajlandóak lesznek ennek érde-
kében beruházni. Az elsô fecskék kényszerhelyze-
tet teremthetnek partnereik számára, ez pedig 
továbbgyûrûzhet.”
Rozenberszki is a piacformáló, kommunikációs
problémáikra egyszerûbb megoldást keresô cégek
internetkultúrát fellendítô hatásában bízik. Visi De-
zsô, a KFKI Isys kereskedelmi igazgatója is a mellett
foglal állást, hogy a workflow-tól az ERP-ig szinte
minden megoldásba bekerült „e” terjedése kapcsán
a globalizálódás, a nemzetközi telephelyeik közötti
kommunikációs igénnyel fellépô külföldi vállalatok
hazai jelenléte reményre adhat okot.

R E N D S Z E R M U S T R A

Több szállító kínál a különbözô területekre
önálló, de ERP-hez is kapcsolható „add-on” megol-
dásokat. Köztük van a Baan cég által kifejlesztett,
Magyarországon a piaci bevezetés fázisában lévô
iBaan megoldás, illetve termékportfólió is. Alkalma-
zásával a középen álló, klasszikus Baan ERP-
rendszer a felhasználók számára szükséges mérték-
ben és helyen nyitható ki az internet, a vevôk, vala-
mint a partnerek felé. Az iBaan egy másik változa-
tában a csomagok, modulok és funkcióik kerülnek
az interneten szétosztásra. De vannak a funkción-
ként illesztett rendszerekben hívô szállítók is. 
„A nagy felhasználók elôre tervezik stratégiai célú
befektetéseiket” – mondja SOLTI ELÔD, a hazai



SSA-disztribútor, a Pronix Kft. ügyvezetô igazgató-
ja. „Így nem árt, ha kéznél van számukra egy 
perspektívákban gondolkodó, ezért saját fejleszté-
sekkel, illetve felvásárlásokkal azok irányába muta-
tó – többek között e-megoldásokat is kínáló – nagy
szállító, mint esetünkben az SSA.”
DR. SCHVARCZ ZOLTÁN, az Xapt Hungary Kft.
ügyvezetô igazgatója is perspektívákban gondolko-
dik. „A fejlôdés motorja a negyedik generációs, 
interaktív, kollaboratív business community 
rendszer kialakításának alapjául szolgáló, B2B-ben
történô internethasználat lesz. Ehhez olyan megol-
dások kellenek, mint a Microsoft Navision Axapta,
amely a futó rendszeren akár öt perc alatt lehetôvé
teszi például egy szállítóknak és vevôknek szóló
internetes portál kialakítását és üzembe helyezé-
sét.” A KFKI Isys Kft. által forgalmazott két ERP-
rendszernek létezik beszállítókat támogató 
modulja is, így azok a gyártó portálján láthatják,
hogy mikor mit kell szállítaniuk, és fordítva, 
a portáljukra kitett kínálatuk az arra jogosultak 
által lehívható.
Az aPlus Consulting Kft. által forgalmazott
Movex integráltan tartalmazza a kollaboráció min-
den, ma szükségesnek látszó elemét, s a cég keres-
kedelmi és marketingigazgatója, RABE ÁGNES

gazdaságossági megfontolásokból és a késôbbi il-
lesztésekkel járó problémák elkerülése végett is az
integrált változat mellett voksol. „Az integrált meg-
oldások esetében szintén fontos választási szem-
pont, hogy milyen tevékenységen van a hangsúly,
mit akar az ügyfél a bevezetéssel támogatni. Az
Intentiánál különbözô területeken (CRM, SCM, BI,
teljesítménymérés és -elemzés, e-business funkciók
stb.) 400 fejlesztô dolgozik, ami garantálja a szakte-
rület és az integráció kívánalmainak való megfele-
lést.” A Scala két és fél évvel ezelôtt kezdte meg
ERP-szoftverének újratervezését és egy új platform
kialakítását. Az idén májusban piacra került
kollaboratív iScalában egyetlen szabványos rend-
szerbe csomagoltan kapja meg a felhasználó az 
ehhez szükséges funkcionalitást. Így már a Scala-
ügyfelek is valódi online együttmûködést alakíthat-
nak ki leányvállalataikkal, vásárlóikkal, partnereik-
kel és szállítóikkal.

E L S Ô F E C S K É K

Az együttmûködô rendszerek bemutatására az
R&R Software Rt. e-business megoldását bevezetô
Brau Union Hungária Sörgyárak Rt. több szempont-
ból is jó példa, hiszen saját eltökéltsége mellett
cégcsoportszinten is felmerült nála – a partnerekkel
való magasabb szintû kapcsolattartás érdekében –
az üzleti célú internetes megjelenés igénye. „A cég
az elsôk között akart partnerei számára webes üzleti
lehetôséget kínálni, mi pedig az elsôk között akar-
tuk kiszolgálni ezeket az igényeket. Most a rend-
szert – hogy mobil internetelérésen keresztül is 
leadhassák rendeléseiket, végezhessenek árufogyás-
figyelést és konkurenciavizsgálatot – a területi kép-
viselôk tevékenységének elektronizálása, az 
e-commerce irányába fejlesztjük tovább.”
Eddigi eredményeik ismeretében az SAP Ma-
gyarország marketingigazgatója, DUDITS ÁDÁM is 
bizakodó. „Stratégiától, tevékenységtôl, mérettôl
függôen viszonyulnak az ERP2 lehetôségeihez a ha-
zai cégek. Mind gyakoribbak a termékek és szolgál-
tatások értékesítésének támogatására kialakított
elektronikus katalógusok. A Matáv az elektronikus
beszerezés létjogosultságát igazolva már 2000-ben
kialakította kb. 350 felhasználós, webes katalógus-
sal támogatott, SAP alapú belsô beszerzésigénylési
rendszerét, amelyet még ugyanabban az évben 
a Pannon GSM s hozzá hasonlóan a Vivendi is beve-
zetett, az utóbbi 600 feletti userszámmal. Jelenleg 
a Mol és az OTP Bank van soron.”
Az Oracle-tôl AMBRUS ZSOLT szerint viszont 
a hazai vállalatok még a „házon belüli” növekedés
stádiumában vannak. „Ennek támogatására bôvítik
rendszereiket, s csak ezt követôen nyitnak a széles
együttmûködésen alapuló – további növekedést és
egyben költségcsökkentést is garantáló – megoldá-
sok, így pl. az interneten keresztüli beszerzést tá-
mogató iProcurement felé.”
KOVÁCS LAJOS, az infor.COM-ot idehaza forgal-
mazó infor:corvex kereskedelmi igazgatója a felké-
születlen hazai beszállítók felôli késztetést hiányolja.
„Még a jövô lehetôségeit magában foglaló rendszert
propagáló cégek is nehézkesen – vagy egyáltalán
nem – jutnak el a döntési fázistól a megvalósításig.”
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lés alá esnek

a hazánkban

jelen lévô 

multinacionális

cégek. 

Egyrészt 

tagadhatatlan

a piacformáló

erejük, 

ugyanakkor 

vitathatatlan,

hogy befekte-

téseiket más

országokhoz

képest 

hazánkban

esetenként

visszafogják.



Ó V A T O S T A P O G A T Ó Z Á S

Ahol a tevékenység, a beszállítók, illetve a ve-
vôk száma indokolja, nem közömbösek a magyar-
országi vállalatok a kollaborációt támogató megoldá-
sok iránt, hanem inkább bizalmatlanok – igazolják 
a felhasználók is a korábban hallottakat. A tevékeny-
ségük folytán a külvilággal kevesebb kapcsolatot tar-
tók feleslegesnek érzik ezt a típusú „kitárulkozást”.
Az elmúlt egy-két évben ERP-rendszer bevezetésén
vagy bôvítésén átesett felhasználók között alig akad,
aki ne hallott volna a kollaboráció lehetôségérôl, ám
testre szabott elônyeirôl már kevesebben. A meg-
kérdezettek csaknem fele elektronikus üzletvitelre
is felkészített rendszert vásárolt – ma még nem éle-
sített funkciókkal. Mindössze egy mûködtetô akadt,
kettô a megvalósítás közelében jár, és egy most
igyekszik megteremteni a biztonságos alkalmazás
feltételeit. A helyzetet még az elektronizálás irányá-
ba igen kis affinitást mutató nyomdákkal beszállítói
kapcsolatot tartó cégek sem érzik reménytelennek.
Ott van esély, mondják, ahol a számítógép elôtt e-
mailt író, illetve Excel-táblát kezelô fônök kerül az
élre, aki nem ragadt le a levélpapírnál és a faxnál.

Ahol a tevékenységi kör igényelhetné 
a kollaboratív megoldások bevezetését, két komoly, 
a szállítói oldalon hallottakkal megegyezô ellenvetés
merült fel a felhasználók részérôl: az egyik a bizton-
ság és a szabályozás kérdése, a másik a nem létezô
partner-, illetve vevôoldali késztetés. A biztonság va-
lós vagy feltételezett hiánya inkább pszichikai vissza-
tartó erôt jelent. Rossz úton jár az a szállító, aki ilyen-
kor a sokszoros biztonság fizikai megvalósítását be-
mutatva, illetve már megvalósított példákkal akarja
potenciális ügyfelét meggyôzni. Megismerve az ide-
genkedés valódi, többnyire emberi, sok esetben a bir-
toklási vágyból eredô okait, csak ezeket „kezelve” le-
het felhasználói bizalmat remélni. A kollaboráció kap-
csán olyan, a versenytársakkal szembeni elônyök is
körvonalazódhatnak, amelyek csábereje háttérbe szo-
rít a hatalom- és/vagy információféltés által vezérelt
ellenszenvet. A szabályozás hiánya ezen az oldalon is
megjelent az internetes megoldások terjedésének va-
lós, évek óta lebontásra váró akadályaként.

É T V Á G Y G E R J E S Z T Ô K

És akkor néhány szót a partnerek – beszállítók,
értékesítôk – felôl érkezô késztetés hiányáról, illet-
ve gerjesztésének lehetôségérôl. E megoldások
egyik alapfeltételeként a láncban részt vevôknek
érezniük és érteniük kell, mit nyerhetnek a kollabo-
rációval, s ehhez milyen, nyilván anyagiakat is érin-
tô lépéseket kell megtenniük. Naprakészség, gördü-
lékenyebb adminisztráció, rövidülô rendelési és
szállítási idôk – mindez csak néhány pozitívum,
amelynek kapcsán az internet alapú együttmûködés-
ben fantáziát látó gyártó, nagykereskedô esetenként
áldozni is hajlandó. Így tette ezt egy magyar tulajdo-
nú kerékpár- és sportszerforgalmazó nagykereskedô
is. Elsô lépésben partnereinél teremtette meg –
hogy közvetlenül megjelentethesse igényeit azok
rendszerében – ennek hardveres-szoftveres hátterét,
majd a már említett védelmi rendszer kiépítését kö-
vetôen a szükséges mértékig saját ERP-rendszeréhez
is hozzáférést biztosít. Pályázaton nyert támogatás-
sal elsôként 20 dealerhez telepítve indítja majd az
új együttmûködési csatornát.
A nem internetes, de távoli elérésû szolgáltatá-
sok alkalmazása is közelebb hozhatja a fenti lehetô-
séget a hazai vállalatokhoz. Egy gázpalackfeltöltéssel
és -forgalmazással foglalkozó cég például tranzakciós
szervereken keresztül az ERP-bôl vett adatokkal táp-
lálkozó on-board invoicing (helyszíni számlázás mo-
bil terminálokkal) megoldást alkalmaz, ahol értékesí-
tési pluszcsatornaként felmerült az SMS-en keresztü-
li rendelésfeladás lehetôsége is.•
FEKETE GIZELLA

30
2002/10

OKTÓBER



31
2002/10

OKTÓBER

...szó esik majd
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a tartalom-
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menedzselésé-

rôl csakúgy,

mint az 

e-businessrôl.BUSINESS ONLINE: – MI A KONFERENCIA ALAPVETÔ CÉLJA,
S MI AZ IDEI RENDEZVÉNY VEZÉRFONALA?
KOZMA LÁSZLÓ: – Az objektumelvû technológia számos

területen napi használatúvá vált, ezért a szervezôk úgy

gondolták, hogy Magyarországon, egy magyar nyelvû

konferencia keretében lehetôséget kell adni az ezzel fog-

lalkozó szakembereknek arra, hogy összegyûlve eszmét

cseréljenek, illetve kifejtsék véleményüket az egyes

kérdésekrôl. Ennek megfelelôen a tematikát sem szorítot-

tuk szûk korlátok közé: szó esik majd az adatbányászatról

és a tartalomszolgáltatások objektumorientált menedzse-

lésérôl csakúgy, mint az e-businessrôl.

A legelsô konferencia egyébként Kecskeméten volt, és

nagyon nagy sikert aratott. Azóta évrôl évre ismétlôdô

rendezvénnyé vált, amelynek idei alcíme: „Információs

társadalom – kihívások és válaszok”. Ennek megfelelôen

igyekeztünk olyan szempontokat figyelembe venni az

elôadások és tutoriálok kiválasztásakor, hogy sikerüljön

megragadni azokat az igényeket, illetve lehetôségeket,

amelyek a konkrét használat során felmerülnek. S ha

már a szervezésrôl esik szó, itt kell megemlítenem 

JUHÁSZ ISTVÁNNAK, a Debreceni Egyetem adjunktusának

a nevét, akinek hozzáállása, tenni akarása és az ügy érde-

kében kifejtett áldozatos munkája nélkül ez a konferen-

cia nem jöhetett volna létre.

B. O.: – ELSÔSORBAN AZ EGYETEMI, KUTATÓI SZFÉRA SZÁ-
MÁRA HASZNOSAK AZ ELÔADÁSOK, VAGY A GAZDASÁGI ÉLET

SZEREPLÔI IS TUDNAK CSEMEGÉZNI BELÔLÜK?
K. L.: – Mindenképpen nagyon fontos, hogy a gazdasági

élet szereplôi is jelen legyenek, ezért felvettük a kapcsola-

tot a Vezetô Informatikusok Szövetségével, és kedvezmé-

nyes részvételi díjat ajánlottunk fel nekik. Ôk kifejezetten

a gazdasági szférából érkeznek, de a korábban említett te-

matika is ezt célozza meg. Hogy csak néhány újabb pél-

dát említsek, szó lesz a szoftverminôség mérésérôl és biz-

tosításáról, az elemzési és tervezési mintákról, illetve az

üzleti folyamatok modellezésérôl és újratervezésérôl.

B. O.: – MENNYIBEN TEKINTHETÔ ALKALMAS FÓRUMNAK

EZ A KONFERENCIA ARRA, HOGY AZ EGYETEMI SZFÉRA, IL-
LETVE AZ INFORMATIKAI PIAC SZOROSABB KAPCSOLATOT

ÉPÍTSEN KI?

K. L.: – A konferencia elôkészítése akkor kezdôdött,

amikor az elôzô befejezôdött. Az egyik nagyon fontos

szempontunk már akkor az volt, hogy a fiatal

doktorandusz hallgatókat jobban bekapcsoljuk ebbe 

a munkába, ezért olyan konstrukciót találtunk ki, hogy

a szakértôi bizottság által legjobbnak ítélt dolgozatokat

szakfolyóiratokban helyezzük el. Ezenkívül tapasztalat-

ból mondhatom, hogy az iparban dolgozó szakembe-

rek, kereskedôk, illetve a szoftvertechnológiákkal 

foglalkozó, akadémiai, egyetemi és kutatói szférában

dolgozó munkatársak már a kezdetektôl fogva összejön-

nek, hogy közösen beszéljék meg a problémákat, illetve

a jövô kihívásait.

B. O.: – EZ UTÓBBI KAPCSÁN MI VÁRHATÓ AZ IDEI RENDEZ-
VÉNYEN?
K. L.: – Szeretnénk ki- vagy inkább elôretekinteni, s en-

nek megfelelôen találni új témaköröket. Szívesen látunk

új programozási paradigmákat, például az aspektus, 

a generikus, illetve a komponens alapú programozás

tárgykörébôl. Ezek mind olyan határterületek,

amelyekbôl nagyon hasznos dolgok jöhetnek ki, s az sem

elképzelhetetlen, hogy ezek egyike lesz a jövô favorizált

technológiája. Természetesen mindenfajta új elképzelés-

nek igyekszünk teret adni, meghívott elôadóinkat is en-

nek szellemében választottuk ki. Itt lesz például ANDREW

WATSON, az Object Management Group mûszaki igazga-

tója, aki a plenáris elôadást tartja. Ugyancsak elfogadta

meghívásunkat HENRY S. THOMPSON, az XML és 

a World Wide Web szerkesztôbizottságának vezetôje, il-

letve BÖSZÖRMÉNYI LÁSZLÓ professzor a Klagenfurti

Egyetemrôl.

Egyébiránt az objektumorientált (OO) programozás jó

húszéves múltra tekint vissza, de azt kell mondanom,

hogy még nem jutottunk túl rajta, még nem sikerült levál-

tani egy jobbal. Én hiszek abban, hogy elôbb-utóbb túllé-

pünk az OO-technológiákon, de még nem látszik, hogy

merre tovább. Addig a szintig, amelynek elérését mi,

szoftveresek titokban kitûztük magunk elé – nevezetesen

hogy a szoftverkomponenseket, objektumokat ugyanúgy

használhassuk, mint a hardveresek a chipeket –, egyelôre

még nem jutottunk el.•

Információs társadalom
– kihívások és válaszok

OOkkttóóbbeerr 1166.. ééss 1188.. kköözzöötttt iimmmmáárroonn ööttööddsszzöörr kkeerrüüll mmeeggrreennddeezzééssrree aa rreennddkkíívvüüll nnaaggyy sszzaakkmmaaii éérrddeekkllôôddéésssseell

kkíísséérrtt VV.. OOrrsszzáággooss OObbjjeekkttuummoorriieennttáálltt KKoonnffeerreenncciiaa,, aammeellyy eezz aallkkaalloommmmaall aazz „„IInnffoorrmmáácciióóss ttáárrssaaddaalloomm –– kkiihhíí-
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K É N Y E S Ü G Y E K ,  F É N Y E S

Ü G Y F E L E K

A könyvelés, valamint az adó- és bérügyek ter-
heit az ügyfelek válláról levevô Deloitte & Touche
outsourcing-üzletágának vezetôje, VARGA JÚLIA

szerint az ügyfeleket hatékonyságuk, piacépítésük
erôsítése motiválja az outsourcingra. Növekvô
nyereségre vágyva egyre több cég keresi a saját
erôforrásaival megvalósított belsô tevékenységek
mellett az azokat felszabadító kihelyezésváltozato-
kat is. „Fenntartani házon belül a fô tevékenységtôl
távoli, így kevésbé súlyos, s emiatt az eszköz- és
HR-erôforrásfejlesztéseknél gyakran háttérbe szo-
ruló kiszolgáló egységeket? Netán megbízni egy
szolgáltatót, aki szerzôdés alapján, felelôsségválla-
lással elvégzi például a könyvelést? Ez ma a válla-
latvezetôk dilemmája” – mondja Varga Júlia. 
„A hazai piacra újonnan belépô cégek vezetôinél
ez másképpen jelentkezik. Ôk a termelés megszer-
vezését, a kitûzött üzleti eredmények elérését tart-
ják elsôdleges feladatuknak, és eközben nem akar-
nak pl. a könyvelés megszervezésével, annak 
minôségével foglalkozni. Csakúgy, mint a bevallá-
sok határidejét fejben tartó, hatóságokkal egyezte-
tô alkalmazottat foglalkoztatni – inkább keresnek
szakértelemmel bíró, megbízható szolgáltatót.”
Úgy tûnik, a költséggel kapcsolatos dilemmák
az outsourcing tárgyától függetlenül hasonlóak.
„A potenciális ügyfél a belsô szolgáltatásnál nem
számszerûsít olyan költségeket, mint a terembér

vagy az irányításra, ellenôrzésre fordított idô. 
A közvetlen költségek, mint pl. a bér, megfogha-
tók. Ám a többi számszerûsítése, idôvé és pénzzé
konvertálása már attól függ, hogy akarja-e 
a potenciális megbízó az erre fordított idôt az 
üzletre közvetlen hatással lévô ügyfelekkel, part-
nerekkel kapcsolatos tevékenységgel tölteni. A vá-
lasz a kihelyezés kérdését is egyértelmûen eldön-
ti. Ennek ismeretében a közvetett vagy láthatatlan
költségek számszerûsítésével sem lesz már gond”
– utal a döntés után a megbízó gondolkodásában
lezajló változásokra Varga Júlia.

K I H E L Y E Z E T T P É N Z Ü G Y E K

A ma már erôsen informatika-, nevezetesen
ERP-vonzatú, ezért az IT-rendszerekkel szoros
együttmûködést igénylô pénzügyi, számviteli
outsourcing iránt fokozatosan nô az igény –
mondja a Process Solutions Kft. ügyvezetôje, 
Babos János. „A pénzügy, a számvitel és a bér-
számfejtés a törvények, rendeletek stb. által álla-
milag jól szabályozott, így az IT-nél könnyebben
kihelyezhetô terület, hiszen a törvényeknek való
megfelelés igénye meghatározza az eredményes
és hatékony együttmûködés kereteit. Ugyanakkor
a két terület összefonódására is van példa” –
mondja Babos János. „Például egy nagy európai
multi a közelmúltban struktúra-, majd komplett
szoftverváltást hajtott végre outsourcingban Eu-
rópa-szerte. Az általuk megkezdett átstrukturálás
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Nem informatikai, csak 
informatikaközeli

Az outsourcing
nyûgei és gyönyörei (VI.)
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rendszer, hogy
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külföldi tulaj-

donú, így kife-

lé is riportozó

vállalatról 

van-e szó.

során új szoftver iránt merült fel igény, majd egy
új riportrendszerrel megtûzdelt menedzsmentvál-
tást is kezdeményeztek, ám innen nem boldogul-
tak tovább egyedül. Végül az átszervezés lebo-
nyolításán túl az egész pénzügyi-számviteli tevé-
kenységet annak informatikai támogatásával
együtt szakértô cégre bízták.”
„Emellett az informatikai outsourcinghoz
hasonlóan a pénzügyi kihelyezésnél a szolgáltató-
nak esetenként szintén nagyobb kezdeti befekte-
tést kell vállalnia, s emellett start-up költséget
számolva egy összegben fizetteti meg az ügyféllel
– a felelôsséget is átvállalva – az átadás-átvétellel
kapcsolatos teendôket. Mi valójában lehetôsége-
ket és megoldásokat tálalunk, az ügyfél pedig 
választhat közülük. BPO-t kínálva segítünk az 
átfogó számviteli rendszer felépítésében is, 
a standardizálható dolgokhoz pedig házon belül
felépítettünk egyfajta, még bonyolult számvitelû 
termelôcégek számára is használható sablont,
számlatükröt és költséghely–költségviselô–
munkaszám rendszert.”
„Ma már – folytatja külsô tanácsadójuk,
GYÜRE ISTVÁN – az információcseréhez idehaza
is adottak a legmodernebb IT- és telekommuniká-
ciós lehetôségek. Technikai oldalról tehát nincs
akadálya az üzletifolyamat-outsourcingnak.
Ugyan a magyar piacon még alig érzékelhetô az
ehhez szükséges átstrukturálódás, de mert a bér-
költségek lassú emelkedése mellett a kommuni-
kációs költségek fajlagos csökkenése várható,
egyre kedvezôbb megítélés alá esik a tevékeny-
ségkihelyezés. A vidéki magyar kis- és közép-
vállalatoknál azonban, ahol minimálbért fizetnek
a könyvelésen dolgozóknak, még ma sem 
könnyû érvelni.”

M I É R T ,  H O G Y A N ,  
M E N N Y I É R T ?

„Tapasztalataink szerint az itthon közepes-
nek számító multik (100–500 alkalmazott 5–20
fôs pénzügyi osztállyal), a kis cégek, illetve a ma-
gyar specialitásokat kevésbé ismerô, pénzügyi
helyismerettel nem rendelkezô képviseletek
igénylik a pénzügyi outsourcingot. Akadnak per-
sze iparág-specifikus ügyfeleink is, pl. ügyvédi iro-
dák. Tipikusan azok, amelyek nehezen tudják 
eldönteni, hogy mekkora apparátust kellene mû-
ködtetniük, ezért a rugalmas, igény szerinti bôví-
tésre alkalmasabb kihelyezéssel próbálkoznak. 
A munkát itt általában az ügyfélnél dolgozó, de 
a mi állományunkban lévô, általunk kiképzett és
minden szükséges információval támogatott szak-

emberek végzik. Az eszközállomány – ideértve 
a számviteli szoftvert is – tulajdonlása vegyes, 
a nagyobb társaságoknál az eszköz a cégnél ma-
rad, a szakembert pedig mi adjuk. Ugyanakkor
egyre gyakoribb a cég telephelyén nyújtott, általá-
ban 3-5 év idôtartamú, esetenként határozatlan
idejû, teljes körû (csapat, tudás, hardver, szoftver,
szervezés) outsourcing.”
„Az ár függ attól is, hogy mekkora csapatot
kell irányítani, milyen bonyolult a riportrendszer,
hogy nemzetközi színtéren is mozgó, illetve kül-
földi tulajdonú, így kifelé is riportozó vállalatról
van-e szó. A tevékenységi kör szintén meghatáro-
zó lehet, hiszen például egy termelôvállalat szám-
viteli rendszerének mûködtetése sokkal bonyolul-
tabb, mint egy szolgáltatócégé.”

D Ö N T É S I D I L E M M Á K –  
A T I T O K D I K T Á T U M A

A HR-rendszerek és -szolgáltatások tekinteté-
ben hazánkban kétségkívül vezetô pozícióban lé-
vô Nexon kereskedelmi igazgatója, ANGYAL

GÁBOR úgy véli, hogy a bérszámfejtést végzô szol-
gáltatók többsége nem képes a gyorsan változó
igényeknek rugalmasan megfelelni. Ennek fô oka,
hogy szolgáltatásukhoz nem rendelkeznek megfe-
lelô informatikai hátérrel és fejlesztôi kapacitással,
s így csak nehézkesen vagy egyáltalán nem tud-
nak a HR többi területével elektronikusan kom-
munikálni. Pedig az outsourcing-szolgáltatás lé-
nyeges eleme, hogy a kihelyezett és a megbízónál
maradt ügyviteli tevékenység közötti elektronikus
kommunikációt biztosítani tudja-e a szolgáltató.
„Az ASP-megoldások elônye, hogy a kor-
szerû szoftvereket bárki elérhetô áron veheti
igénybe” – mondja Angyal. „Az így felszabaduló
költségeket tanácsadásra fordítva valóban használ-
hatókká és kihasználtakká válhatnának a tulajdon-
ban maradó informatikai megoldások. Az
outsourcing esetében az elektronikus kommuniká-
ció megteremtése a szolgáltató és az igénybe vevô
között tulajdonképpen ASP-t valósít meg, hiszen
az utóbbi részére biztosított online bejelentkezési
lehetôség a távoli szoftver- és adatbázis-elérést biz-
tosítja. Így a lekérdezések elindításával a felhasz-
náló oly módon tudja kezelni a szolgáltatónál elhe-
lyezett alkalmazást, mintha az a saját ügyviteli
rendszere lenne. Ezzel csökken az IT-üzemeltetés
feladata és költsége is. Az adatbiztonság szavatolá-
sa és az ezzel kapcsolatos feladatok a szolgáltatót
terhelik. A titkosság az SLA-szerzôdések lényeges
eleme, oly módon szabályozva azt, hogy a szolgál-
tatást igénybe vevô garanciái messze túlmutatnak
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NÉHÁNY NEM IT ALAPÚ TEVÉKENYSÉG KIHELYEZÉSE

MAGYARORSZÁGON – SZOLGÁLTATÓK,
SZOLGÁLTATÁSOK, JELLEMZÔK, REFERENCIÁK
SZOLGÁLTATÓ CÉG REFERENCIÁI

NNEEVVEE SSZZOOLLGGÁÁLLTTAATTÁÁSS FFÔÔ- VVAAGGYY JJEELLEENNLLEEGGII AALLKKAALLMMAAZZOOTTTT ÁÁRRKKÉÉPPZZÉÉSSII EELLVV,, RREEFFEERREENNCCIIAA- RREEFFEERREENNCCIIÁÁKK // CCÉÉGGEEKK,, CCÉÉGGPPRROOFFIILLOOKK

KKEEZZDDEETTEE ((ÉÉVV)) RRÉÉSSZZ- MMÛÛKKÖÖDDÉÉSSII KKIIHHEELLYYEEZZÉÉSS- ÁÁRRPPOOLLIITTIIKKAA SSZZÁÁMM MMEEGGNNEEVVEEZZÉÉSS // CCÉÉGG VVAAGGYY SSZZOOLLGGÁÁLLTTAATTOOTTTT EERRÔÔFFOORRRRÁÁSS-ÁÁTTVVÉÉTTEELL SSZZEERRZZÔÔDDÉÉSS

TTEEVVÉÉKKEENNYYSSÉÉGG?? TTEERRÜÜLLEETTEE TTÍÍPPUUSSOOKK CCÉÉGGPPRROOFFIILL TTEEVVÉÉKKEENNYYSSÉÉGGEEKK HHRR EESSZZKKÖÖZZ IIDDÔÔTTAARRTTAAMMAA

DDeellooiittttee 2001 Szolgáltatási Helyi és Outsourcing, Minôség, mennyiség, N. a. Autó- és gyógyszeripar, Adóbevallások, adó- N. a. N. a. Nyitott
&& TToouucchhee ág nemzet- outtasking kockázat mérlegelése pénzügy, szolgáltatás,  képviselet, bérszámfejtés,
RRtt.. közi alapján fix és óradíjas telecom, kereskedelem,  elôzetes tb-ellenôrzés,

árak gépgyártás, elektronika, tb-jogviszony, forrásadó-
gáz- és olajkutatás adminisztráció, magyar

áfa-visszaigénylés, 
vámügy-adminisztráció

NNeexxoonn 1994 Egyik fô- Országos Outsourcing Ft/fô/hó 35–40 Biztosítás Bérszámfejtés Igen Nem N. a.
KKfftt.. tevékenység + évzárás

Bank Bérszámfejtés Nem Nem N. a.

Elektronika Bérszámfejtés Nem Nem N. a.

Informatika Bérszámfejtés Nem Nem N. a.

Kereskedelem Bérszámfejtés Nem Nem N. a.

PPrroocceessss 1999 Egyik fô- Regionális Outtasking, Fix vagy óradíj 70 British Telecom Teljes körû Nem Nem N. a.
SSoolluuttiioonnss tevékenység outsourcing / könyvelés / outtasking, 
KKfftt.. teljes körû outsourcing

könyvelés

Outsourcing / Bérszámfejtettek 40 Arthur Andersen Kft. Teljes körû Igen Igen N. a.
teljes körû száma bérszámfejtés / 
bérszámfejtés outsourcing

Outtasking / Fix vagy óradíj 15 GE Power Systems Munkaerô-kölcsönzés / Nem Nem N. a.
munkaerô- outtasking
kölcsönzés

Outsourcing / Fix vagy óradíj 5 Lapker (Hachette) Group Konszolidáció / Nem Nem N. a.
konszolidáció outsourcing

Outsourcing / Fix vagy óradíj 7 Constar Végelszámolás / Nem Nem N. a.
végelszámolás outsourcing

Outtasking, Fix vagy óradíj 12 Flextronics Elôkészítés Nem Nem N. a.
outsourcing / könyvvizsgálatra / 
elôkészítés outtasking, outsourcing
könyvvizsgálatra

SSyykkeess 1999 Fô- Helyi, Kihelyezett CRM / Cost plus N. a. Hewlett-Packard CRM N. a. N. a. 3 év

Nokia CRM N. a. N. a. 3 év

Motorola CRM N. a. N. a. 3 év

ELMÜ Rt. CRM N. a. N. a. 5 év

ÉMÁSZ Rt. CRM N. a. N. a. 5 év

Microsoft MSN CRM N. a. N. a. 2 év

Alcatel CRM N. a. N. a. 3 év

tevékenység regionális contact center
(nemzetközi
cég hazai
képviselete)



azon, amit a belsô üzemeltetés során valósan érvé-
nyesíteni tud. Ennek kezelésére a szerzôdések
nagy hangsúlyt fektetnek.”
„Segít az outsourcing melletti döntésben,
hogy a potenciális ügyfél mennyire érzi optimális-
nak bérszámfejtôi kapacitását – mondja Angyal –,
s ezt is költségoldalról a legcélszerûbb megközelí-
teni. Hó közben ugyanis a cégek, havidíjas alkal-
mazottaik lévén, azok kihasználatlan kapacitását
is megfizetik, a hó végi csúcsok idején pedig még
túlórát is fizetnek, s ez házon belüli munkaválla-
lókkal nem optimalizálható.”
„Nyomós érv a sajátos magyar, évente
többször változó jogi háttér megismerésére fordí-
tandó költség és a hatóságok felé történô adatszol-
gáltatás pontatlanságából fakadó szankciók veszé-
lye. A bérügyvitelt tekintve a jogszabályok évente
10-15 módosításon esnek át. Outsourcing esetén
a változások követésének terhét is levesszük a fel-
használó válláról.”
„Az outsourcing önálló üzletág a
Nexonon belül. A szolgáltatást végzô munkatár-
saink közül sokan saját bérügyviteli programunk-
hoz kapcsolódó ügyfélszolgálati munkájuk során
szereztek széles körû tapasztalatokat. Az üzletág-

vezetô alá országos viszonylatban 50-60 erre sza-
kosodott bérszámfejtô ügyintézô tartozik. Nagy
terhelés esetén országos hálózatunknak köszön-
hetôen bármelyik irodánk be tud segíteni, így 
a munkák elvégzéséhez mindig a szükséges szá-
mú kolléga delegálható.”

S V I N D L I A K Ö B Ö N

„Sokan vagyunk a piacon, nagy a verseny, 
s a szereplôk között nem kevés a semmibôl hirte-
len felbukkanó, erôsen nyomott árakkal dolgozó,
ugyanakkor nem a megkívánt háttérrel és szaktu-
dással rendelkezô vállalkozás” – jegyzi meg 
Angyal Gábor. „Ezért a késôbbi csalódás elkerülé-
se érdekében a szolgáltatók árait csak hozzáértés-
sel kiírt tenderen érdemes összehasonlítani, mert
az olcsóság rendszerint szerény szolgáltatást ta-
kar. Mivel az említett szolgáltatóknál nincs ponto-
san definiálva az ár tartalma, néhány hónap után
derül ki – a tényleges ki- és belépôk, a táppénze-
sek stb. miatti túlmunka alapján –, hogy mekkora
a valódi költség. S ez már többnyire összemérhetô
a drágasága miatt mellôzött szolgáltatóéval.•
FEKETE GIZELLA
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„Az IS-készítés folyamata, az elkészülô, ir-
reális terveket, kijelentéseket mellôzô dokumen-
táció minôsége, valamint a megfelelôen közzétett
tartalom egyaránt hozzájárulhat az IS sikeréhez”
– állítja BALLÓ GYÖRGY, az AAM témafelelôse.
„Utóbbitól függ, hogy birtokba veszi-e a szerve-
zet, és ha igen, hogyan. Ez azért is fontos, mert 
a sikeres implementáció teremti meg a soron kö-
vetkezô IS-aktualizálási folyamat elfogadottságát,
szervezeten belüli támogatottságát.”
„Az ügyféllel való közös munka a KPMG
berkeiben mozgósításnak nevezett fázissal kezdô-
dik, s a késôbbi siker elsôsorban attól függ, hogy ké-
pesek vagyunk-e ezalatt az ügyfelet meggyôzni ar-
ról, mikor nem ablakon kidobott pénz az IS-re for-
dított költség. Fontos a siker szempontjából, hogy 
a vezetést és a kialakítás többi résztvevôjét mennyi-
re engedik elszakadni a mindennapi problémáktól 
a cég napi hektikái, feszültségei, hiszen ez határoz-
za meg, milyen intenzitással tudnak a stratégiaalko-
tással foglalkozni” – teszi hozzá MORVAY GÉZA,
a KPMG Consulting témában érdekelt partnere.

F E L E L Ô S S É G

A vállalatok jelentôs hányadánál ma még nem
egyértelmû, hogy kinek kell, illetve érdemes az IS
felelôsének lennie. A kívülrôl történô, vagyis az
üzlet általi irányítást az informatikával nehéz elfo-
gadtatni, fordítva pedig a felhasználó lehet a ke-
rékkötô. DRÓTOS GYÖRGY, az IFUA Horváth 
& Partner üzletiterület-vezetôje szerint ezt a sze-
repet az informatikai vezetôknek kell felvállalni-
uk, hiszen az ô feladatuk az üzlet és az informati-
ka közötti hídépítés. „Ma, annak ellenére, hogy
egyre közelebb kerül egymáshoz az értékesítés, 
a marketing, a pénzügy és a HR, vagyis számos,
korábban jól elkülönült funkcionális terület, az
informatika integrációja még várat magára. A fo-

lyamatot a »hídépítés« katalizálhatja. Az informa-
tika szolgáltatói viszonyrendszerének továbbfej-
lesztése és az új, IT-intenzív köztes feladatkörök
(pl. tudásmenedzsment) felvállalása mellett ilyen
hídépítô szerepe lehet azoknak a rendszerelem-

zôknek (Business Systems Analysts), akik az in-
formatikai szervezet állományába tartozóan, de 
a felhasználói szervezeteket járva egyfajta belsô
tanácsadókként môködnek. Magyarországon
azonban mindez még inkább a jövô zenéje. Az
informatikai vezetôk közül sokan elszigeteltek,
bár a posztgraduális képzésekrôl egyre többen ke-
rülnek ki olyanok, akik képesek a »hídépítésre«.”

P O Z I T Í V É S N E G A T Í V H A T Á S

Az IS elônyeirôl szólva Balló hangsúlyozta:
konszenzussal született és megfelelô idôközön-
ként megújított IS esetében egyezményes vállala-
ti prioritások szerint történnek az informatikai
fejlesztések. S bár a döntéseket ilyenkor is meg-
elôzheti kisebb-nagyobb harc, ám ez, kevésbé
befolyásolva a végkifejletet, még az IS-készítés,
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nem pedig a minden esetben költségesebb meg-
valósítás fázisában zajlik.
Morvay is hasonlóan vélekedik: „Ha az infor-
matikai stratégia a fô irányok mentén megfelelôen
támogatja az üzleti oldal igényeit, nagyobb 
eséllyel térülnek meg az informatikai beruházások,
s nagyobb lesz a szolgáltató informatika és vevôje
közötti jó együttmôködés esélye. Másfelôl a kere-
tül szolgáló, kemény munkával létrehozott hosszú
távú terv biztosítja az egyes projektekrôl, beruhá-
zásokról hozott döntések koherenciáját. A finan-
szírozás ütemezése továbbra is nyitott kérdés 
maradhat, de hogy kell-e például egységes ügyfél-
adatbázis, azt elég az üzleti modellbôl egyszer 
levezetni. Az IS tehát menedzsmenteszközként
môködik. Ha következetesen egy logika szerint
ruházunk be az informatikába, illetve a meglévô
architektúra teljes môködtetési költségét felmérve
döntjük el, hogy mit tartunk meg belôle, pluszkia-
dásoktól kímélhetjük meg a céget, a szervezetet.”
Tipikus hibákról szót ejtve: ha IS címén infor-

matikai kívánságlista készül, amely mellé egy
aránt felsorakoznak a vezetôk és a felhasználók,
de az irreális, a megvalósíthatatlan teljesítmény-
csúcsok miatt esély sincs a végrehajtásra. Nincs
rosszabb a nem megvalósított IS-nél, ami több
évre visszarettent az újbóli nekifutástól. „Jellem-
zô hiba az üzleti stratégiának az informatikaitól
való bizonyos mértékû elszakadása – véli 
Morvay –, idônként pedig elkerülik az üzlet figyel-
mét bizonyos aspektusok, s például nem tekinti
stratégiai jellegûnek az outsourcing kérdését.”
Nehéz a stratégiaalkotás mélységét is eltalál-
ni. „A túl magas szintût könnyen titulálják sem-
mitmondónak, nem elég testre szabottnak, de 
a részletekben elveszô is veszélyes. Sok pénzt és
idôt felemésztô munka az IS-készítés, amelynek
éppen ezért úgy kell tömörnek, korlátozott terje-

delmûnek és egyenletes minôségûnek lennie,
hogy ne keltse könnyû fajsúlyú anyag érzetét.”

T A N Á C S A D Ó I S Z E R E P

A hazai gyakorlatban sok a külsô segítség nél-
kül készülô informatikai stratégia. Az informatika
és az üzlet közötti megfelelôen magas szintû 
kommunikációs kultúra esetében azonban a siker
is garantálható. „Néhány szempont alapján érde-
mes a tanácsadói segítséget megfontolni” – mond-
ja Balló György. „Ilyen például, hogy a döntési
helyzeteket moderáló külsô személy gyakran haté-
konyabban képes az informatikát és az üzletet
szolgáló szempontrendszereket elfogadtatni a fel-
használókkal, mintha mindez csupán a szakmai
berkekbôl jövôk részvételével zajlik. A magas
kommunikációs szinten lévô cégeknél viszont
egyfajta kultúra- és tudás-, valamint benchmarkt-
ranszfer zajlik a tanácsadó közremôködésével. Így
folyamatos szakmai – a terveket a „best paractice”
megoldásokkal összevetô – kontroll alatt vannak a
tanácsadót alkalmazó szervezetek, vállalkozások.”
„Egyrészt módszertani keretet szolgálta-
tunk, másrészt belsô embertôl nehezen elfogadha-
tó, kínosabb kérdéseket is feltehetünk, harmad-
részt HR-szempontból sem hátrányos a jelenlé-
tünk, hiszen a cégeken belül általában limitált bel-
sô erôforrás áll rendelkezésre a stratégiai tervezés-
hez. Ugyancsak ide sorolható az adott témában
nálunk felgyülemlett, a siker egyik garanciájául
szolgáló iparági, esetenként – mint a KPMG-nél –
nemzetközi tapasztalat. Másfelôl a felsô vezetés
számára idôigényes IS-alkotási fázisok megviselik
az ügyfelet, s ezért a stratégiaalkotás mederben
tartásához szüksége lehet tanácsadói segítségre.”
„IS-t módszertani, illetve tartalmi tanácsokat
adó konzultánsok bevonásával célszerû készíteni” -
vélekedik Drótos, aki szerint a módszertani taná-
csadás lehet egyszeri vagy korlátozott idôtartamú
(esetleg moderálásban folytatódó), ha a szükséges
módszertani ismereteket az ügyfél közben maga is
elsajátítja. „A tartalmi tanácsadás ezzel szemben ál-
landó és aktív jelenlétet kíván. Ekkor ugyanis a ta-
nácsadó szállítja az iparági trendekre, a közvetlen
versenytársak stratégiájára és informatikai fejleszté-
seire, az új technológiákra vonatkozó információ-
kat. Az IFUA valahol a kettô között lévô, erôs mód-
szertani alapokkal rendelkezô, de szakmai 
kérdésekben is rendszeresen állást foglaló üzleti-
informatikai tanácsadó. Hagyományos tanácsadási
területei és széles körû tapasztalata révén különö-
sen alkalmas arra, hogy támogatassa ügyfeleit az in-
formatika és az üzleti-funkcionális területek közötti
összhang megteremtésében.”•FEKETE GIZELLA
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Mirôl is van szó? Egy magyar szoftverfejlesztô cég,

a többek között autóipari megoldásai révén ismert

Progression Kft. megbízást kapott a Ford Motor Hungária

Kft. szervizosztályától speciálisan kialakított alkalmazás

szállítására. Az elvárás az volt, hogy az informatikai meg-

oldásnak háttérrendszerként biztosítania kell az alkatrész-

ellátási tevékenység hatékonyabb mûködését, összhang-

ban a már mûködô, jól bevált, Ford-specifikus szolgáltatá-

sokkal (mint például a Ford-ügyfélkártya). A megoldandó

feladat többszintû volt, ezért több lépcsôben (azaz funkci-

onális alegység formájában) kellett választ adni az alapkér-

désekre: milyen módon lehet az ügyfelek elégedettségét

növelni, a szolgáltatás színvonalát fokozni, továbbá a költ-

séghatékonyságot javítani? Mivel az ország számos külön-

bözô pontján mûködô kereskedelmi egységek (képviselet,

szerviz, alkatrész-kereskedô) között kellett folyamatos,

biztonságos információcserét megvalósítani, a kommuni-

kációs infrastruktúra alapjául kézenfekvô megoldásként az

internetet választották.

A központi alkalmazást Progressben fejlesztették ki.

Errôl az integrált fejlesztôkörnyezetrôl azt érdemes tudni,

hogy a világ tíz legnagyobb autógyártó cégébôl kilencnél

használnak – bár nem kizárólagosan – Progress alapú al-

kalmazásokat. Ebben a környezetben rendkívül gyorsan

lehet fejleszteni, az alkalmazások robusztusak, azaz foko-

zott megbízhatóság jellemzi ôket. További érv volt a

Progress mellett, hogy az ilyen platformra épülô alkalma-

zások TCO-értéke (Total Costs of Ownership – összesített

beruházási és üzemeltetési költség) az elmúlt évek során

folyamatosan a legalacsonyabbnak bizonyult, a hasonló

Oracle, illetve Microsoft alapú megoldásokkal összevetve

(forrás: az Aberdeen Group 2001. évi tanulmánya).

A Z Ü G Y F É L K Á R T Y A M O D U L

A megvalósítandó rendszer egyik alapvetô feladata

a Ford speciális szolgáltatásának, az ún.

ügyfélkártyarendszernek a webesítése. Valamennyi

Ford-gépkocsitulajdonos számára jár egy ügyfélkártya,

amelyet az autó vásárlásakor, illetve szervizkor biztosí-

tanak számára. Az ügyfélkártya segítségével követik

nyomon a gépkocsival kapcsolatos információkat, és 

a kártyabirtokos elônyös extraszolgáltatásokra, kedvez-

ményekre jogosult a Ford bármely magyarországi 

márkakereskedésében.

A rendszer biztosítja az ország több tucat településén

elszórtan található üzleti egységek számára a releváns

kártyainformációkhoz való egységes hozzáférést. Ezek az

információk szükségesek az ügyfélkártyarendszer sikeres

mûködéséhez. A márkakereskedések az interneten ke-

resztül kapcsolódnak a központi gépen futó

kiszolgálóalkalmazáshoz, amelytôl az aktuális adatokat le-

kérdezhetik. Az adatok automatikusan frissülnek, a vég-

pontokról minden reggel elektronikus üzenet érkezik 

a központba. Az ott futó progresses alkalmazás szétválo-

gatja a leveleket, tartalmukat feldolgozza, és a megfelelô

helyen tárolja – egy Progress-adatbázisban. A keresett

adatokat Progress WebSpeed alkalmazásszerver ágyazza

be egy HTML-dokumentumba. A lekérdezésnek megfele-

lô HTML-dokumentum weblapként jelenik meg a megfe-

lelô jogosultsággal rendelkezô felhasználó gépének képer-

nyôjén. Internetkapcsolat segítségével tehát az ország

bármely pontján biztosított az ügyfél magas szintû kiszol-

gálásához szükséges adatok köre. A modul funkcionalitá-

sát a megrendelô igényei szerint a Progression Kft. folya-

matosan bôvíti. Az elkészült funkciók az éles üzembe 

helyezés elôtt egy tesztrendszerbe kerülnek, ezáltal 

a végfelhasználók már garantáltan jól mûködô program-

mal dolgozhatnak.

A L K A T R É S Z - K E R E S K E D E L M I

M O D U L

A gyors és pontos alkatrész-kiszolgálás nemcsak

elégedett ügyfelet, hanem jelentôs költségmegtakarítást
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Kapcsolódó
webcímek:

•
WWW.FORNAX.HU

• 
WWW.FORNAXINTEGRATOR.HU

• 

AAzz iinnnnoovváácciióó ééss aa FFoorrdd
AA FFoorrdd aa vviilláágg vveezzeettôô ggééppkkooccssiiggyyáárrttóójjaakkéénntt mmiinntteeggyy 110000 éévveess ttöörrttéénneettee ssoorráánn ffooggaalloommmmáá vváálltt aazz aauuttóó-

vváássáárrllóókk kköörréébbeenn.. EEggyy kköözziissmmeerrtt mmáárrkkaannéévv aazzoonnbbaann öönnmmaaggáábbaann mméégg nneemm eelléégg:: mmaa aa ppiiaaccoonn nnaappoonnttaa

mmeegg kkeellll hhaarrccoollnnii aa ssiikkeerréérrtt,, ééss aa vveevvôôtt,, aazz üüggyyffeelleett ffoollyyaammaattoossaann,, pprrooffeesssszziioonnáálliiss mmóóddoonn kkeellll kkiisszzoollggáállnnii..

AA ssiikkeerreess üüzzlleettii tteevvéékkeennyysséégg aallaappffeellttéétteellee ttööbbbbeekk kköözzöötttt aa kkoorrsszzeerrûû iinnffoorrmmaattiikkaaii rreennddsszzeerr,, aammeellyy ggyyoorrss ééss

mmaaggaass sszziinnttûû sszzoollggáállttaattáássookkaatt nnyyúújjtt.. TTeerrmméésszzeetteess tteehháátt,, hhooggyy aa mmaaggyyaarroorrsszzáággii FFoorrdd-kkééppvviisseelleett,, aa FFoorrdd 

MMoottoorr HHuunnggáárriiaa KKfftt.. eezzeenn aa tteerrüülleetteenn iiss eellôôrreellééppeetttt..
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is eredményezhet. Ezt a tényt szem elôtt tartva kapott

megbízást a Progression Kft. az alkatrészellátást kiszol-

gáló, egységes kis- és nagykereskedelmi rendszer kifej-

lesztésére. Az alkatrész-kereskedelemben érintett felek

saját jelszavukkal kapcsolódhatnak a központi alkalma-

záshoz, és minden partner csak a releváns, rá vonatko-

zó információkhoz férhet hozzá. A kereskedelmi modul

biztosította funkciók közül láthatunk néhányat a követ-

kezô ábrán:

A gyakorlatban a szervizek, márkakereskedôk több

nagykereskedelmi forrásból elégítik ki alkatrészigényü-

ket. Az internetkorszakot megelôzôen az alkatrész-

beszerzést többszöri telefonálás és másfajta kommuniká-

ció nélkül nem lehetett elképzelni. A hagyományos

megoldások ezért drágák és sok esetben megbízhatatla-

nok voltak. A magasabb beszerzési költséget a szervizek

természetesen továbbhárították a vevôkre. A Ford kor-

szerû rendszerében a megrendelések feladása és vissza-

igazolása egyaránt internetes böngészôablakból történik,

sôt a csomagolási lista is automatikusan, az alkalmazás-

ból generálható. A rendszer nagyfokú rugalmasságot

biztosít, például a feladott megrendelések a visszaigazo-

lást megelôzôen bármikor visszavonhatók, kiegészíthe-

tôk vagy módosíthatók.

A nagyobb tételre vonatkozó megrendeléseket, ame-

lyeket esetleg csak két vagy több nagykereskedô egyesí-

tett raktárkészletébôl lehet kielégíteni, a program a hát-

térben automatikusan kisebb szállítási egységekre törde-

li, így a megrendelônek nem kell foglalkozni a technikai

részletekkel. Néhány évvel ezelôtt egy ilyen „eset” mi-

nimum 6-8 telefont jelentett volna a megrendelô számá-

ra, nem számolva a hozzá kapcsolódó erôforrás- és költ-

ségvonzatokat.

Az alkalmazás funkcionalitása a modulrendszerû

fejlesztés elônyeit kihasználva folyamatosan bôvül. 

A számtalan kiegészítô funkció közül még egyet meg-

említünk. Az alkatrészek pontos azonosítására szolgáló

7 számjegyû „FINIS kód” képezi a megrendelés alapját.

A gépjármûipar gyors fejlôdése miatt egy-egy alkatrészt

többször is módosítottak, korszerûsítettek. A funkcio-

nálisan szinte azonos alkatrészekhez eltérô „FINIS

kód” tartozik, és egy konkrét megrendelés esetében 

a rendszer a keresett, de a raktárakból éppen hiányzó

alkatrész helyett megadja az eltérô kódú, ám a célra

megfelelô alkatrészek listáját is. A Progress fejlesztô-

eszköz rugalmasságának köszönhetôen a gyakorlatban

felmerülô újabb és újabb követelményeket is egyszerû-

en lehet programozni, tehát a rendszer az új igények-

nek megfelelôen könnyen bôvíthetô.

Ü Z L E T I E L Ô N Y Ö K

A rendszer az említettek mellett természetesen to-

vábbi modulokat is tartalmaz (lekérdezési, adat-karban-

tartási és egyéb funkciók), korunk igényeinek megfelelô-

en. Lényeges ismérveit az alábbiakban foglaljuk össze.

A gépjármû-kereskedelmi alkalmazások terén ko-

moly tapasztalatokkal rendelkezô Progression Kft. infor-

matikai megoldása a magas szintû amerikai technológia

és a nemzetközi szinten is versenyképes magyar szürke-

állomány szerencsés találkozása. A problémamentesen

mûködô alkalmazás külön elônye, hogy teljesen a hazai

üzleti szereplôk speciális igényeinek figyelembevételével

fejlesztették ki.

Megfelelô fejlesztôeszköz és adatbázis kiválasztásá-

val hatékony (tehát olcsó, de ugyanakkor nagyon robusz-

tus, stabil) alkalmazáskörnyezetet sikerült találni. 

A nagyfokú megbízhatóság mellett a rugalmasság leg-

alább annyira lényeges szempont, hiszen a folyamatosan

változó igények az alkalmazás gyors és hatékony módo-

síthatóságát követelik meg.

Az internet mint kommunikációs infrastruktúra ol-

csó, megbízható platform az üzleti résztvevôk számára.

Jelentôsen csökkenti a kommunikációs költségeket, nö-

veli a központi rendszer kihasználtságát, valamint egy-

szerûvé teszi az új felhasználók rendszerhez történô

csatlakoztatását, és érzékelhetôen csökkenti az admi-

nisztratív terhelést az üzleti folyamat szereplôi számára.

Az alkalmazás tipikus példája annak az üzleti élet-

ben gyakran hangoztatott elvnek, hogy az informatikai

infrastruktúra korszerûsítése hatékonyságnövekedést és

a napi gyakorlatban érzékelhetô költségmegtakarítást

eredményez. A korszerû informatikai megoldás elônyeit

jelenleg az ország több mint 40 pontján közel 200 fel-

használó élvezi. A különbözô funkcionális modulokból

álló rendszer alkatrész-kereskedelmi alegysége havonta

több ezer megrendelés kezelését bonyolítja le.

Végül engedtessék meg egy szubjektív észrevétel:

globalizálódó korunkban, az egész világon egységes szol-

gáltatásokat biztosító nemzetközi mamutcégek idején is

fontos a nemzeti sajátosságok, az egyedi, regionális igé-

nyek figyelembevétele. Az informatikai rendszert hasz-

náló partnerek elégedettsége valójában fontos üzleti 

tényezô, ami közvetett módon, az ügyfélkapcsolatok 

minôségén keresztül jelentôsen befolyásolhatja az üzleti

folyamatok eredményességét.•

A Ford 

korszerû rend-

szerében 

a megrendelé-

sek feladása

és visszaigazo-

lása egyaránt

internetes

böngészô-

ablakból 

történik.



Az irodai papírfelhasználás a háromszorosára nôtt

az elmúlt hét év során, a hatékony nyomtatási rend-

szerek fontossága az üzleti életben tehát nemhogy

csökkent volna, de jelentôsen növekedett. Az Oki

Europe Kft. ezért Franciaországban, Németországban

és Nagy-Britanniában az információtechnológiai (IT)

beszerzési igazgatókat, illetve a végfelhasználókat

képviselô vezetô menedzsereket kérdezte meg, hogy

minél több információval rendelkezzen a nyomtató-

ipar üzleti vonzatairól, illetve a vele szemben támasz-

tott követelményekrôl.

A felmérés eredményei szerint a vállalatok az ipar-

ágat lassúnak és erôtlennek tartják, lévén ez az általá-

nos vélemény a termékeivel kapcsolatban. Különösen

az IT-döntéshozók fogalmaztak meg veszélyesen nega-

tív véleményeket, amennyiben tapasztalataik szerint 

a nyomtatók mûködését magas technikai hibaszázalék

és üzemi költség jellemzi. A válaszadók kiemelték: 

„A nyomtatók jelentik a gyenge láncszemet az infor-

mációs technológia rendszerében”, valamint: „Csak

elvégzik a feladatukat, és itt véget is ér a dolog.” 

A végfelhasználók inkább elismerték a nyomtatók

alapvetô szerepét részlegük sikerében, mint az IT-

döntéshozók: „Olyanok számunkra, mint a kenyér és

a víz.” „Minden megállna nélkülük.”

Az IT-ágazat és a különbözô felhasználói me-

nedzsmentek közötti nézetkülönbség rávilágít a két

terület eltérô problémáira és frusztrációira. Az IT leg-

nagyobb gondja a felhasználók alkalmatlansága a be-

rendezések megfelelô használatára és karbantartására,

a mindennapos javításokra fordított kiesett idô, vala-

mint a feleslegesen alkalmazott színes nyomtatás

olyan esetekben is, mikor a fekete-fehér megfelelôbb

volna. A végfelhasználók elégedetlenségének legfôbb

oka a nyomtatópapír gyakori megakadása, az IT-

részleg hosszú reakcióideje és az általános funkcioná-

lis lassúság. Ezek a nézôpontbeli eltérések az IT-

döntéshozó és a végfelhasználó közötti hatalmi

egyensúly érzékeny voltáról is árulkodnak.

A felmérés azt is megmutatta, hogy a termékek

költségvonzatai, illetve minôségi paraméterei nem kel-

lôen ismertek. Sok felhasználó rendkívül specifikus 

jövôbeni elvárásokról számolt be anélkül, hogy tudatá-

ban lett volna: azok közül sok már a jelenben hozzáfér-

hetô. A válaszadók elsôdleges igénye a felhasználó-

barát, karbantartásmentes nyomtatókra irányul, amelye-

ket a mûszakilag képzetlen alkalmazottak is könnyen

képesek kezelni. Elvárásaik között szerepel a jóval na-

gyobb megbízhatóság és gyorsaság, a festék tekinteté-

ben pedig a jobb  költségkímélés és színhûség, illetve

az, hogy a felhasználók kevésbé tehessenek kárt a be-

rendezésekben. Mindeközben gyakoriak a téveszmék,

sokan például úgy gondolják, hogy a színes nyomtatók

továbbra is sokkal lassúbbak, mint a fekete-fehérek,

költségeik pedig túllépik az anyagi lehetôségeket. Né-

hány végfelhasználó továbbra is külsô forrásból old meg

bizonyos nyomtatási munkákat, mert nem ismeri a mai

printergenerációk nyújtotta minôséget.

ANDREW MONTGOMERY, az Oki Europe Kft. 

ügyvezetô igazgatója szerint az iparágban jelentôs 

változtatásokra van szükség. „Ebbôl az új kutatásból

világosan kiderül, hogy általában sokkal többet kell

tennünk azért, hogy vonzóbbá tegyük magunkat az

üzleti élet szereplôi számára. Tájékoztatnunk kell 

a vállalatokat az iparág dinamizmusáról, innovációi-

ról, a többfunkciós berendezésektôl a kettô az egyben

színes nyomtatókig, mint amilyen például az Oki új

C7000-es és C9000-es sorozata. Ezenfelül  meg kell

gyôznünk az informatikai beszerzôket a színes nyom-

tatás üzleti elônyeirôl, illetve a megfelelô anyagok

használatával járó hosszú távú pénzügyi elônyökrôl.

Termékeinknek és szolgáltatásainknak megvan a ma-

guk felvevô piaca, az elôttünk álló kihívás annak biz-

tosítása, hogy a piac tudjon is rólunk. Az Oki Europe

évtizedeken keresztül sikeresen jelezte elôre a nyom-

tatóipar trendjeit – legfôbb törekvésünk továbbra is

az, hogy megértsük, és elébe menjünk az üzleti élet

igényeinek.”•
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Kapcsolódó

webcím:

•
WWW.OKIEUROPE.COM
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Printerpiaci lleennyyoommaatt
Hatékonyabb kommunikációra lenne szükség
AAzz eeuurróóppaaii nnyyoommttaattóóiippaarr sszzeerreeppllôôiinneekk jjoobbbb mmaarrkkeettiinnggmmuunnkkáávvaall kkeellll kköözzvveettíítteenniiüükk aa vváássáárrllóókk ffeelléé ddiinnaa-

mmiizzmmuussuukkaatt,, iinnnnoovváácciióóiikkaatt ééss tteerrmméékkeeiikkeett.. AAzz OOkkii EEuurrooppee KKfftt.. nnyyiillvváánnoossssáággrraa hhoozzootttt ffeellmméérréésséénneekk eerreedd-

mméénnyyeeii aazztt mmuuttaattjjáákk,, hhooggyy aa ppootteenncciiáálliiss vváássáárrllóókk nniinnccsseenneekk ttuuddaattáábbaann aa jjóóll mmeeggvváállaasszzttootttt nnyyoommttaattáássii

mmeeggoollddáássookk nnyyúújjttoottttaa ppéénnzzüüggyyii,, kkööllttsséégghhaattéékkoonnyyssáággii eellôônnyyöökknneekk.. AA ffeellmméérrééssbbôôll aazz iiss kkiiddeerrüüll,, hhooggyy aazz eeuu-

rróóppaaii üüzzlleettii éélleettbbeenn eelltteerrjjeeddtt áállttaalláánnooss vvéélleekkeeddééss sszzeerriinntt aa nnyyoommttaattóókk llaassssúúaakk,, nneehhéézzkkeesseekk ééss aazz üüzzlleettppoollii-

ttiikkaa sszzeemmppoonnttjjáábbóóll ppeerriifféérriikkuuss jjeelleennttôôssééggûûeekk..



BUSINESS ONLINE: – TUDOMÁSOM SZERINT

KÜLFÖLDÖN, ELSÔSORBAN A NYUGATI ORSZÁ-
GOKBAN JOGILAG MÁR KÖRÜLHATÁROLT AZ

ÜZLETI HÍRSZERZÉS. MI A HELYZET MAGYAR-
ORSZÁGON?
O. GÁBOR LÁSZLÓ: – A magyar helyzet sajátos
ebben a kérdésben, ugyanis tudomásom szerint
az üzleti hírszerzés mint tevékenység nincs sza-
bályozva. Léteznek jogszabályok, amelyek védik
az üzleti titkokat, azonban ezek nem az illegális
hírszerzô magatartást fenyegetik büntetéssel, ha-
nem a titoksértést.

B. O.: – HA, TESZEM AZT, EGY VÁLLALAT DOL-
GOZÓJÁNAK ADNÁM KI MAGAM, S ÍGY SIKERE-
SEN CSENNÉK EL A KONKURENCIA SZÁMÁRA

ÉRTÉKESÍTHETÔ INFORMÁCIÓKAT, DE ERRÔL

A VÁLLALATNAK CSAK SEJTÉSE VOLNA, MI LEN-
NE A LEGROSSZABB, AMI TÖRTÉNHETNE VELEM?
EGYÁLTALÁN ELÔFORDULT MÁR HASONLÓ

MAGYARORSZÁGON?
O. G. L.: – Nem tudok róla, hogy ilyen ügyben
indult-e büntetôeljárás. A probléma az, hogy 
a szándékot nehéz bizonyítani, tehát hogy valaki
miért adta ki magát a vállalat dolgozójának. Ma-

2002/10
OKTÓBER

Léteznek jog-
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ezek nem az 

illegális 

hírszerzô 
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41

Üzleti hírszerzés
A KULCS AZ EMBER,

AAZZ IINNFFOORRMMAATTIIKKAA
CSAK ESZKÖZ

AAzz ooppttiimmáálliiss eesseettbbeenn aa lleeggffeellssôôbbbb ddöönnttéésshhoozzóó hhaattáásskköörréébbee rreennddeelltt üüzzlleettii hhíírrsszzeerrzzôô mmáárr MMaaggyyaarroorrsszzáággoonn
sseemm rriittkkaa jjeelleennsséégg,, bbáárr ee ttiisszzttsséégg mmeeggllééttéérree ccssuuppáánn eeggyy nneemmrrééggiibbeenn iinndduulltt mmûûeeggyyeetteemmii kkuurrzzuuss 

eeddddiigg ttöörreettlleenn nnééppsszzeerrôôssééggee uuttaall.. AArrrróóll,, hhooggyy mmii iiss aazz üüzzlleettii hhíírrsszzeerrzzôô ffeellaaddaattaa,, mmiillyyeenn eesszzkköözzrreennddsszzeerrrreell 
ddoollggoozziikk,, ss nneemm uuttoollssóóssoorrbbaann mmiinneekk aallaappjjáánn hhaattáárroollhhaattóó eell aazz iippaarrii kkéémmttôôll,, O. GÁBOR LÁSZLÓ

jjeelleennlleegg aazz EEggyyeessüülltt ÁÁllllaammookkbbaann ddoollggoozzóó vveezzeettôô ttaannááccssaaddóó nnyyiillaattkkoozzootttt llaappuunnkknnaakk,, aakkii eeggyybbeenn aazz iimméénntt
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ga a kémkedés is rettentôen nehezen bizonyítha-
tó, ha profi az elkövetô, ezért életbevágó a meg-
elôzés. Ugyanakkor az illegális feladatot végre-
hajtó személynek a legtöbb esetben nem is szük-
séges a vállalat dolgozójának feltüntetnie magát,
hiszen legtöbbször megtalálja a „használható”
vagy kihasználható belsô alkalmazottat.

B. O.: – ÉS HASONLÓ SZITUÁCIÓBAN MI A HELY-
ZET A TENGERENTÚLON?
O. G. L.: – Az USA-ban például akkor büntetik,
ha jogtalanul tartózkodik a vállalat területén. Az
a tény, hogy kinek adja ki magát, amíg nem hiva-
talos eljárás részeként teszi, nem büntetendô, de
az már igen, ha mindezt a vállalat területén kö-
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EGY KIS TERMINOLÓGIA

Az üzleti hírszerzés definíciója O. GÁBOR LÁSZLÓ, JASENSZKY NÁNDOR, FORRÓ GYÖRGY, illetve
HARMADOS GYÖRGY „Üzleti hírszerzés” címû, a Budapesti Mûszaki és Gazdaságtudományi Egyetem 
Mérnöktovábbképzô Intézetének gondozásában megjelent tankönyve alapján a következô:
Az üzleti hírszerzés a vállalat aktív és passzív gazdasági biztonságának (kialakításának és fenntartásá-
nak) eszköze stratégiai és operatív szinten egyaránt. Az üzleti hírszerzés a piaci környezet lehetôségei-
nek és fenyegetéseinek felismeréséhez, elemzéséhez és az e folyamatokhoz kapcsolódó döntések 
elôkészítéséhez nyújt segítséget. Az üzleti hírszerzés modern vezetôi, döntéshozói gondolkodást jelent
a vállalat rugalmasságának növelése és a meglepetések, a kockázati tényezôk iránti érzékenység 
csökkentése érdekében.

Az angol terminológia az üzleti hírszerzésen belül az alábbi különbségeket teszi:
Strategic intelligence for businesses – stratégiai hírszerzés vállalatoknál;
Competitive intelligence – üzleti hírszerzés, amely a piaci versenyre koncentrál;
Competitor intelligence – üzleti hírszerzés, amely a versenytársakra koncentrál;
Business intelligence – üzleti hírszerzés általában;
Corporate intelligence – üzleti hírszerzés, amely kifejezetten a vállalati csúcsirányítás döntéshozatalát
támogatja;
Benchmarking – az üzleti hírszerzés egy szûk keresztmetszetét jellemzi.

Gazdasági hírszerzés:
Az állami hírszerzô szolgálatok tevékenységét jelöli, amikor a nemzet gazdasági érdekeinek védelme,
teljesítôképességének fokozása érdekében folytatnak hírszerzést.

Ipari kémkedés (SAMUEL PORTEOUS: Economic Espionage II. Commentary No. 46. A CSIS Publication,
Canada 1994 alapján):
„Az ipari kémkedés illegális, titkos, kényszerítô vagy félrevezetô eszközök alkalmazása a privát szektor-
ban gazdasági információk gyûjtése és piaci hátrány okozása céljából.”

Gazdasági kémkedés (lásd az elôzô forrást):
„A gazdasági kémkedés illegális, titkos, kényszerítô vagy félrevezetô eszközök alkalmazása külföldi kor-
mányok vagy azokat támogató szervezetek részérôl gazdasági vonatkozású információk szerzése céljá-
ból. Az információgyûjtésen, a technológiai titkok eltulajdonításán túl egyéb illegális tevékenység kap-
csolódása gazdasági elôny megszerzése érdekében.”

Etikai kódex
Annak érdekében, hogy feltétlenül elhatárolják magukat a legális és törvényes eszközökkel mûködô üz-
leti hírszerzôirodák, vállalati szervezetek, az 1986-ban Washingtonban megalapított Professzionális Üz-
leti Hírszerzôk Társasága elsôként foglalta össze az üzleti hírszerzés etikus magatartásának alapelveit
egy kódexben, amelyet természetesen minden tagnak kötelezô betartania.



veti el, és ezzel megtéveszti a cég alkalmazottait.
Az ipari kémkedés megítélése egyébként orszá-
gonként eltérô. Az angolok kifejezetten vissza-
utasítják, és etikátlan üzleti magatartásként érté-
kelik, ugyanakkor sem a franciák, sem az olaszok
nem vetik meg az ipari kémkedést, ha nem lát-
nak más módot szándékuk érvényesítésére.
B. O.: – TIPIKUSAN MILYEN LEGÁLISAN HOZZÁ-
FÉRHETÔ INFORMÁCIÓFORRÁSOKAT HASZNÁLNAK

AZ ÜZLETI HÍRSZERZÔK?
O. G. L.: – Legálisan fellelhetô az információk
csaknem 80%-a, ezért nehéz tipizálni. A források
eltérôek aszerint is, hogy milyen ágazatról van
szó, mennyire tudásigényes az adott terület.
Rengeteg információ beszerezhetô az internetrôl,
legális oldalakról, a vállalatok kötelezô adatszol-

gáltatása révén, kormányhivatalokból, publikáci-
ókból, kereskedelmi és szakmai show-k, rendez-
vények során vagy éppen egyszerû megfigyelé-
sekkel. Ez utóbbi nem törvénytelen, még akkor
sem, ha a konkurenciáról titokban, az ô tudta
nélkül, úgy történik adatgyûjtés, hogy az közben
nem sérti az üzletmenetét, az érdekeit, nem jár
illegális behatolással, lehallgatással stb. Ilyen
megfigyelés lehet például a vállalathoz beáramló
vagy onnan kifelé tartó szállítások regisztrálása,
az alkalmazott szállítókapacitás felmérése, a dol-
gozók munkaidejének feltérképezése, hogy mi-
kor mennyit túlóráznak, és még sorolhatnánk 
a megfigyelési célokat. Nem szabad az információ-
szerzést tipizálni, ráadásul az üzleti hírszerzés
bonyolult folyamat, amelyben az információhoz
jutás csak egy része a feladatnak.
B. O.: – MARKETING, PIACKUTATÁS, ÜZLETI

HÍRSZERZÉS – VAJON MI KÖZÖTTÜK AZ ALAPVETÔ

KÜLÖNBSÉG?
O. G. L.: – A célok. A marketing – beleértve 
a piackutatást is – a vállalat szolgáltatásával,
termékével kapcsolatos piacra juttatási feladatok-
ra koncentrál, annak érdekében gyûjt adatot,
teszteli a piacot, hogy felmérje a termék piaci
szereplésének esélyeit a jövôben, teljesítését
a jelenben, illetve tanuljon a múltból. 
Ezzel szemben az üzleti hírszerzés a vállalat stra-
tégiai vagy csúcsvezetésének szolgáltat elsôsor-
ban – bár nem kizárólag – elemzett, idôszerô és
ellenôrzött információkat a döntéshozatal támo-
gatása érdekében. Ez a munka kiterjed
a stratégiai tervezéstôl a konkurencia stratégiájá-

nak elôrejelzéséig, az ágazati elemzésektôl
a környezeti tényezôk analíziséig. Tehát az üzle-
ti hírszerzés sokkal szélesebb pályán mozog,
igaz, néha érinti a marketing területét, de más
céllal. Az üzleti hírszerzés célja, hogy ne csak a
piacon felbukkanó, hanem az ágazat fejlôdésébôl
fakadó vagy a környezeti tényezôkben bekövet-
kezô változások során nyíló lehetôségeket is fel-
tárja. Ezért optimális esetben a két vállalati egy-
ség kommunikál, és hatékonyan együttmûködik,
átveszi egymás tapasztalatait és eredményeit. Lé-
tezik külön marketinghírszerzés is, azonban rit-
ka, mert csak szûk keresztmetszetre koncentrál,
és nem tölti be a marketing egyéb rendeltetését.
B. O.: – MIT TEHETÜNK AZ ÜZLETI HÍRSZERZÔK,
NE ADJ’ ISTEN KÉMEK ELLEN?
O. G. L.: – Ha egyszerûen akarok válaszolni, azt
mondom, alkalmazzuk az üzleti hírszerzés defen-
zív formáját. Az ipari kémelhárítás igen bonyolult
és összetett feladat, amelyben kimagasló szerep
jut a megelôzésnek, az információs kultúra kiala-

2002/10
OKTÓBER

Legálisan 

fellelhetô az

információk

csaknem 80%-a.

43



kításának. Nagyon fontos, hogy az információs
menedzsment ne csak a komputerek védelmére
koncentráljon, az csupán egy kis szelete az egész
problémának. Az információvédelem egy olyan
rendszer, ahol a mentális, az elektronikus és az
írott információk megóvása egyaránt megoldásra
vár. Továbbá nem szabad elmulasztani a vállalat
biztonsági kockázati elemzését sem.
B. O.: – ANNAK ÉRDEKÉBEN, HOGY FEL TUDJA-
NAK LÉPNI ELLENE, A MÛEGYETEMEN A „PISZKOS

TRÜKKÖKBE” IS BEAVATJÁK A HALLGATÓKAT?
O. G. L.: – Elôjáróban megjegyezném, hogy saj-
nos az ártó szándék ma már nemcsak a konku-
rencia illegális törekvéseiben ölthet testet, a leg-
komolyabb ipari kémkedéssel a szervezett bûnö-
zés és a terrorizmus irányából kell számolni. Ez
jelentôs kihívás a mai nagyvállalatok számára.
Ennek ellenére a profi hírszerzôknek nincs szük-
ségük „piszkos trükkökre” az ipari kémekkel
szemben. Képesek magas szintû védelmet bizto-
sítani, továbbá minden szakember elsô számú
feladatának tartja a hatóságokkal, így a rendôr-
séggel és a Nemzetbiztonsági Hivatallal való kap-
csolat kiépítését, különösen akkor, ha a kockázat-
elemzések arra utalnak, hogy magas a vállalat el-
len irányuló kémakció esélye. A Mûegyetemen
pedig kizárólag a legális eszközök, módszerek
szerepelnek a tananyagban.
B. O.: – ESETLEG A SAJÁT MUNKÁJÁBÓL TUDNA

IDÉZNI EGY-KÉT KREATÍV ÜZLETIHÍRSZERZÔ-
MEGOLDÁST?
O. G. L.: – Eddigi munkáim közül kreatívnak
tekinthetô a mûegyetemi képzésre készült tan-
könyv összeállítása és megírása, amiben JASENSZKY

NÁNDOR, FORRÓ GYÖRGY, illetve HARMADOS

GYÖRGY kollégám, barátom volt segítségemre.
Szintén az egyik legeredményesebb munkámnak
tekintem egy kanadai vállalat vezetôjének
meggyôzését az üzleti hírszerzés fontosságáról.
Késôbb ennél a cégnél én irányítottam az üzleti
hírszerzés létrehozását, és indítottam útjára a rend-
szert, amely azóta is eredményesen és hatékonyan,
de kizárólag törvényes eszközökkel mûködik.
Amennyiben konkrét megoldásra, módszerre vo-
natkozott a kérdés, el kell árulnom, hogy nem
minden vállalatra húzható rá ugyanaz az üzleti
hírszerzési séma. A kreativitásnak egyébként 
elsôsorban nem az információ megszerzésében
kell jelentkeznie – bár ott is fontos –, hanem az
elemzômunkában. Ezért javasolnám például a
statikus menedzsmentelemzési módszerek mel-
lett dinamikus modellezések alkalmazását, amit
az üzleti hírszerzésben használunk. Ilyen lehet
például a stratégiai tervezés során a preemtív

stratégia modellezése. Külön kiemelném, hogy
ez nem számítógépes szimulációt jelent, hanem
emberi tényezôk – viselkedés, döntéshozói gya-
korlat, szakmai felkészültség, általános intelligen-
cia – figyelembevételével és emberi elemzéssel,
közremûködéssel folytatott modellezésrôl van
szó. De nemcsak ez a modellezési forma kínál új
perspektívát az üzleti hírszerzésben, számos
egyéb dinamikus eszköz is rendelkezésre áll,
amelyeket hírszerzô szakemberek hosszú évtize-
dek tapasztalata alapján egyetemi professzorok
közremûködésével fejlesztettek ki. Egyébként 
a kreatív, de inkább úgy fogalmaznék, hogy haté-
kony üzleti hírszerzésért vagy az azzal kapcsola-
tos tanácsadásért a vezetôi tanácsadók, konzultá-
ciós irodák komoly összegeket számláznak,
ezért, gondolom, nem haragszik, ha nem részle-
tezem ezt a kérdést. Az egyetemi tananyag is
foglalkozik számos megoldással.
B. O.: – AZÉRT OLVASÓINKNAK ADJUNK NÉMI

TÁMPONTOT, HOGY MELY IPARÁGAK A LEGIN-
KÁBB NYITOTTAK AZ ÜZLETI HÍRSZERZÉSRE, VAGY

MEGFORDÍTVA, MELYEK A „LEGVESZÉLYEZTETET-
TEBB” ÁGAZATOK.
O. G. L.: – A statisztikai adatok szerint az üzleti
hírszerzés az olyan ágazatokban a leginkább al-
kalmazott vezetôi eszköz, mint a gyógyszeripar, 
a bank- és pénzvilág, a számítástechnika, az olaj-
és energiaipar, a repülôgépipar, valamint ágazat-
tól függetlenül a kormányzati megrendelésekben
érintett vállalatok köre – természetesen ezek 
elsôsorban nyugati multinacionális cégek. Nyil-
ván ebben a tekintetben azok az ágazatok a leg-
veszélyeztetettebbek, ahol az üzleti hírszerzést 
a legtöbben alkalmazzák. De ez nem jelenti azt,
hogy az ipari kémkedés tekintetében is ugyanez 
a helyzet. Mint már említettem, az ipari kémkedés
egyik prominens képviselôje lett a szervezett bû-
nözés, és így az elôbb felsoroltakon túl a kereske-
delem, az építôipar, valamint a szolgáltató szféra
számos területe is igen fertôzött, ahol természete-
sen az ipari kémkedés szintén szedi áldozatait.
B. O.: – HAZÁNKBAN MENNYIRE TEKINTHETÔ

ELTERJEDTNEK AZ ÜZLETI HÍRSZERZÉS? GONDO-
LOM, AZ IGÉNY MEGVAN RÁ, KÜLÖNBEN NEM

INDÍTOTT VOLNA ILYEN JELLEGÛ KÉPZÉST A MÛ-
EGYETEM...
O. G. L.: – Magyarországon pillanatnyilag ne-
héz megítélni az üzleti hírszerzés elterjedtségét.
A legtöbb, hazánkban is jelen lévô multinacioná-
lis nagyvállalat, külföldi befektetô használja ezt
az eszközt, ám nem állandó jelleggel, illetve nem
minden vállalat alkalmazza a folyamatos hírszer-
zést Magyarországon. Ez függ a jelenlét súlyától,
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az ágazati konkurenciaharc dinamizmusától. 
A hazai vezetôk többsége még nem igazán ismeri
ezt a döntéshozatalt támogató eszközt, de az
igény érezhetô, és növekszik.
B. O.: – MENNYIBEN JÁTSZIK MEGHATÁROZÓ

SZEREPET AZ INFORMATIKA – EGYRÉSZT AZ ELHÁ-
RÍTÁST, MÁSRÉSZT A TEVÉKENYSÉG ESZKÖZREND-
SZERÉT TEKINTVE – AZ ÜZLETI HÍRSZERZÉSBEN?
O. G. L.: – Az informatika nélkülözhetetlen az
információszerzésben, -menedzselésében és -vé-
delemben. A meghatározó szerep azonban az
emberé, aki tervez, végrehajt, kontrollál és min-
denekfelett dönt. Természetesen ez nem az in-
formatika alulértékelése. Vitathatatlanul része az
információk, az adatok feldolgozásának, és szük-
séges azok megvédésében is. Ugyanakkor sok
esetben célként is szerepel, elsôsorban az illegá-
lis ipari kémkedés, valamint az úgynevezett
cyberterrorizmus esetében.
Az informatika ma már elválaszthatatlan a válla-
latoktól, de egyúttal sebezhetôséget is hordoz. Is-
mertek azok a programok, amelyekkel megcsa-
polják az adatbázisokat, vagy vírust juttatnak a
hálózatba rombolás, károkozás céljából. E táma-
dások ellen nemcsak az informatika eszközeivel

lehet védekezni, hanem a hozzáférések, az infor-
mációminôsítések rendszerével, illetve a bizton-
sági intézkedések betartásával, a vállalat bizton-
sági rendszerének szinten tartásával is.
Léteznek speciális eszközök, mikrofonágyúk,
frekvenciafigyelôk, különleges mérômûszerek,
miniatûr lehallgatóberendezések komputerekkel
kombinálva, amelyek az ipari kémkedés techni-
kai eszközparkjába tartoznak. Használatuk haté-
konysága – nem a technikai színvonal vagy ké-
pesség miatt – megkérdôjelezhetô. Az így nyert
információk, adatok sok esetben nem illeszked-
nek egy jól felépített hírszerzési rendszerbe, ha-
nem egyedi, eseti információk, amelyek sokkal
nehezebben elemezhetôk, értelmezhetôk, mint 
a rendszerben, akár legálisan szerzett adatok.
Éppen ezért az informatikai eszközök kémkedés-
re történô alkalmazása nem mindig kifizetôdô.
Ezzel szemben, sajnos, komoly áldozatokat köve-
telhet egy vállalattól, ha informatikai védelmét
mindig a kor követelményeinek megfelelô szin-
ten kívánja tartani, és ezért fordulhat elô, hogy
esetenként az informatika a konkurencia vagy az
illegális üzletet folytatók céltáblájává válik.

•KOLMA KORNÉL
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A K A D Á L Y V E R S E N Y

Az IIR Hungary intranetkonferenciáján PITTI

ATTILA, a Mol Rt. projektvezetôje a TM-portál le-
hetséges akadályait is megemlítette. A potenciális
érdeksérelmek, a megfelelô kommunikáció és csa-
patmunka, valamint a közös vízió hiánya, a nem
megfelelôen menedzselt és karbantartott tartalom
egyaránt útját állhatja a vállalaton belüli tudáspor-
tál létrehozásának. Ide kívánkozik még a nem
megfelelô képzés és/vagy támogatás, a társasági
kultúra és a célkitûzés diszharmóniája, valamint 

a tudásmegosztáshoz, illetve a regionális együtt-
mûködéshez megfelelô fórum hiánya. A mûköd-
tetés kulcskérdése idehaza a TM „motorjának” is
nevezhetô, az emberektôl, cégektôl egyaránt
mentalitás- és kultúraváltást igénylô információ-,
illetve tudásmegosztás. Ám míg a Matáv Rt.-tôl
KRIVÁN MIKLÓS ennek okaként a hazai szoftver-
ipar kialakulásának gátjaként is emlegetett irigysé-
get jelölte meg, a konferencián a Nokia HR-
vezetôje, WAPPEL MÓNIKA a saját vállalatánál –
igaz, speciálisan a HR-területre – alkalmazott
megoldást kínált. „HR-es munkatársaink folyamat-
szinten, saját tudásuk több dimenziója mentén
dokumentálják magukat. Ennek egyik célja haté-
konyabb munkavégzésük, míg a másik a korláto-
zott HR-létszám kényszere miatt kialakított „mun-
kakör-vetésforgóban” megvalósuló „csereszabatos-
ságuk” fenntartása. Az eredmény a hatékonyabb
munkavégzés, a kevesebb üresjárat és a szakmai
féltékenység csökkenése, ami fokozza az
információmegosztási hajlamot. A megvalósítás
biztosítékát a nálunk már meglévô toleráló szer-
vezeti kultúra jelentette.”
A kialakítás során elkövetett hibákra 
a Raiffeisen Banktól érkezett elôadó is kitért.
Ezek egyikeként a szigetrendszerszerûen kiépí-
tett s így a fontos információk és funkciók eléré-
sét nem központosító intranetet említette. 
Emellett a hibás informatikai alap, a jövôbeni tá-
mogatást nem élvezô, illetve az integrációt nem
segítô technológiák alkalmazása is gát lehet. Egy
mindent kielégítô rendszer esetében az elégtelen
kommunikáció fejthet ki fékezô hatást, amennyi-
ben az érintettek nem tudnak a rendszerrôl, 
a benne rejlô lehetôségekrôl, illetve nem képe-
sek használni azt.
„D ivattá vált a portálkérdés idehaza, ám
sokan – mivel csupán a tudásmenedzsment
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Tudásmenedzsment (IV.)
Felsôfok – haladóknak

ÖÖsssszzeeáállllííttáássuunnkk uuttoollssóó eellôôttttii rréésszzéébbeenn aa „„lleeggeekkkkeell”” ffooggllaallkkoozzuunnkk.. MMaaggyyaarroorrsszzáággoonn eezz –– eellssôôssoorrbbaann 
aa bbeeffeekktteettééss iiggéénnyyeessssééggee mmiiaatttt –– kkeevvééss ccééggeett éérriinntt,, ddee úúggyy éérreezzzzüükk,, aa ttéémmaa ééss ffôôlleegg aa TTMM-ppoorrttááll kkaappccssáánn
ééllôô sszzáámmooss ttéévveesszzmmee ookkáánn kkii kkeellll rráá ttéérrnnüünnkk.. AAzz IIIIRR HHuunnggaarryy iinnttrraanneettkkoonnffeerreenncciiáájjáánn eellhhaannggzzoottttaakkoonn ttúúll 

aa GGaarrttnneerr MMaaggiicc QQuuaaddrraanntt,, vvaallaammiinntt kkéétt hhaazzaaii ppoorrttáállffoorrggaallmmaazzóó,, aa FFuujjiittssuu SSeerrvviicceess KKfftt.. ééss aazz IIBBMM
sszzaakkéérrttôôiinneekk ttaappaasszzttaallaattaaiirraa ttáámmaasszzkkooddttuunnkk.. 

((ÖÖsssszzeeáállllííttáássuunnkk tteelljjeess tteerrjjeeddeellmméébbeenn aa WWW.PRIM.HU/BUSINESS wweebboollddaalloonn oollvvaasshhaattóó..))
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A mûködtetés

kulcskérdése

idehaza a TM

„motorjának” is

nevezhetô, az

emberektôl,

cégektôl 

egyaránt 

mentalitás- és

kultúraváltást

igénylô 

információ-, 

illetve tudás-

megosztás.

részhalmazát képezô dokumentummenedzs-
mentben gondolkodnak – csak a kialakítása
után döbbennek rá szervezeti kapcsolataira és
mûködtetési problémáira” – tért ki a nehézsé-
gekre az Oracle-tôl Klotz Tamás is. „Az impli-
cit, a tapasztalatra alapozott tudás menedzselése
során pedig tudomásul kell venni, hogy az ala-
csony megbízhatósági faktorú résztapasztalat
rossz irányba viheti a tudás kialakulását, ezért
az információgyûjtés és a minôség kapcsolatára
külön figyelmet kell fordítani.”

V Á L A S Z T Á S –  M A G Y A R

M Ó D R A

„A TM különbözô funkcióit szolgáló meg-
oldások, eszközök közötti választás szempontjai
nem mások, mint egyéb informatikai eszközök
esetében. Kivéve persze, hogy gyorsan változó
területrôl lévén szó oda kell figyelni, mennyi
idôre akarunk kikötni egy-egy megoldás mellett”
– mondja az AAM Vezetôi Informatikai Tanács-
adó Kft. vezetô tanácsadója, LENGYEL CSABA.
„Várható a magasan fejlett tudásmenedzsmentet
támogató technológiák – pl. a Natural Language
Processing, illetve a hangfelismerés – megjelené-
se, érdemes tehát figyelni az újításokat.”
„Nagy kockázatot jelent – a felvásárlások
és a csôdök miatt – a piacon lévô sok kis szállító
is, ezért célszerû a világszerte komoly ügyfélbázis-
sal rendelkezô szoftverfejlesztô cégeket elônyben
részesíteni. A legfontosabb tanács azonban (és ez
akármilyen informatikai alkalmazás esetében így
van), hogy elsôsorban nem eszközt kell választa-
ni, hanem azt bevezetni, majd a mûködtetés so-
rán támogatni képes szállítót, hazai képviselôt. Az
AAM próbaházasság-párti: kiválasztási módszerta-

na szerint a 2-3 szóba jöhetô jelöltnek mintafel-
adatot ad, majd a végrehajtás eredménye alapján
segít a felhasználónak kiválasztani a számára leg-
inkább megfelelôt.”
A portálok esetében a „fejleszteni vagy
vásárolni?” dilemmával szembesülnek a cégek.
Természetesen a portálforgalmazók ez utóbbi
mellett lobbiznak, döntéshozatalkor mégis érde-
mes érveiket figyelembe venni. „A belsô intranet
készítése közben történô portálfejlesztéskor gya-

VÁGYAK ÉS VALÓSÁG
A felhasználók portálokkal szembeni elvárásai-
nak – többnyire a háttérrendszerek meglévô
szolgáltatásaiból, a költségproblémákból fakadó-
an – a technika szab korlátot. Vagyis minden in-
formáció visszanyerhetô, de nem mindig a fel-
használó által elvárt módon. Ezért, hogy egy
adott kérdésben minden információ rendelkezé-
sére álljon, kompromisszumokat kell kötni. 
Például a Notesban tárolt adatokra vonatkozó
jogosultsági szabályok miatt az adott halmazból
az adott felhasználó esetenként egy jóváhagyási
folyamaton túljutva kaphat meg minden, számá-
ra releváns információt. Más esetben, például
egy ERP- és egy külsô rendszer idôleges online
kapcsolata miatt, a kérdésre nem a legfrissebb
adatok alapján érkezik a következô frissítés ide-
jét is feltüntetô válasz. Ugyanis így üt vissza az
egyes informatikai szolgáltatások bevezetésekor
az – akkor még az üzleti oldal számára felesle-
gesnek tûnô, de az informatikai vezetôk által
elôrelátással szorgalmazott – infrastrukturális
vagy funkcionális bôvítések járulékos költségei-
nek megvonása.

1. VÁLLALATI SZEGMENSEK SZERINTI

INTRANETFELHASZNÁLÁSI LEHETÔSÉGEK
VÁLLALATI SZEGMENSEK INTRANETFELHASZNÁLÁS

VVEEZZEETTÔÔSSÉÉGG Általános kommunikáció; stratégia, misszió, szervezeti felépítés közvetítése; belsô marketing; 
szabályzatok, bejelentések, kapcsolattartás a munkatársakkal, visszajelzéseik felhasználása

IITT Ügyfélszolgálat, alkalmazáselérés és -frissítés, adatszolgáltatás, elégedettségi szint mérése, 
figyelemfelhívás, oktatás

HHRR Munkaidô-nyilvántartás, adatszolgáltatás, szabályozás, álláshirdetések, új belépôknek szóló információk, 
szükséges nyomtatványok, dolgozói juttatások és munkaügyi információk, szervezeti és 
személyi változások stb.

MMAARRKKEETTIINNGG Termék- és szolgáltatásleírások, ügyfélkommunikáció-támogatás, tevékenységbemutatás stb.

MMUUNNKKAACCSSOOPPOORRTT Levelezés, tartalom- és dokumentumkezelés, csoportmunka, telefonkönyv, adatbázis-elérés

DDOOLLGGOOZZÓÓKK Önkiszolgálás, helpdesk, tanfolyam, naptár, faliújság, hírek, általános információk

(Forrás: az IIR Hungary intranetkonferenciája; Pintér Gábor – IBM, Komócsi Péter – Raiffeisen Bank)
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kori hiba – nem akarván veszni hagyni az ötlete-
ket – a funkcionális zsúfoltság” – mondja a Fuji-
tsu Servicestôl CSERMÁK ZSOLT. „De mert egy
ilyen portál alulról felfelé építkezik, vagyis átgon-
dolt keret nélküli, nehéz szabályozni, optimali-
zálni, és ezért megvalósítása a kezdeti fellendü-
lést követôen gyakran félbemarad. A portálmegol-
dást gyártók viszont a gyakorlatot alapul vevô, 
átgondoltan megtervezett keretrendszerüket
kezdték résztartalmakkal feltölteni. A portálter-

mék melletti legnyomósabb érv a felhasználó-
szám és feladat szerint méretezhetô teljesítmény,
de az informatikában ma érvényes kétéves amor-
tizációt figyelembe véve a portál megtérülési ide-
jének maximum egy-másfél éves volta is fontos
szempont lehet.”

H A Z A I U J J G Y A K O R L A T O K

Lengyel Csaba úgy véli, ma még nincs átfogó
tudásmenedzsment-tapasztalat Magyarországon,
csupán annak részterületein voltak és vannak
próbálkozások. „Kissé messzebbrôl, a tudás alapú
gazdaság felôl indulva összekapcsolódik a BSC és
a TM. A vállalatvezetésnek mindkét esetben
elsôsorban az intellektuális tôkét kellene fejlesz-
tenie, mozgásba hoznia, s nem a készletforgást
növelnie vagy a pénzügyi eszközök lekötöttségét
optimalizálnia. De mert az utóbbihoz ért (és mert
nincs tudatában az elôbbinek), még ha nem is
ezek adják a cég értékének nagy részét, ezekkel
foglalkozik. A BSC megjelenteti a stratégiában 
a hosszú távú siker elemeit, a pénzügyi eredmé-
nyek mellett az ügyfél-elégedettséget, a struktu-
rális tôke részeként a folyamatok hatékonyságát,
valamint a tanulás, fejlôdés tematikáját, amibe 
a cég strukturális tôkéjéhez tartozó informatikai
infrastruktúrát, a HR-t és a vállalati kultúrát is 
beleértjük. A BSC tehát a pénzügyin túl a többi
szempontnak, az intellektuális tôke különbözô
elemeinek fejlesztésérôl szól. A TM – és ilyen ér-
telemben a BSC – egyik nagy erénye, hogy méri
is ezek fejlôdését, növekedését, így idôben figyel-
meztet a kedvezôtlen változásokra. A fenti BSC-
összetevôket eszköztárként tekintve a TM a „ho-
gyanokra” ad választ: hogyan lehet a tudást, az
intellektuális tôkét kívülrôl behozni a vállalatba,
hogyan lehet annak az emberek fejében lévô ré-

ÉTVÁGYGERJESZTÔ
A felsôbb portálgenerációk árfekvése – ha nem
tudatosodik, alkalmazásukkal mit nyerhet a cég
– akár riasztó is lehet a vezetôk számára. Ezért 
a forgalmazók a várható haszonra fókuszáló 
bemutatókkal igyekeznek étvágyat gerjeszteni
termékeik iránt. Elég széles például a portálokba
beépítetten támogatott ERP-k köre. Az ezekhez
készült, HTML-formátumot létrehozó progra-
mocskákra építve akár egy óra alatt összeállítha-
tó, és például az SAP-modulok bármelyikébôl 
kliens alkalmazása nélkül, tehát költséget megta-
karítva megjeleníthetô az adott vezetô számára
értékes jelentés. Ennek frissített változatáért
ezentúl nem kell minden alkalommal könnyen
felejthetô jelszavakon keresztülvergôdve az SAP-
be belépni. A portál, ha feljogosítjuk rá, az egy-
szeri bejelentkezést követôen megbízottként lép
be az SAP-be is. A levelezés egyszerûsödésének
bemutatása ugyancsak ütôs lehet, hiszen szintén
kliens (notebook, palmtop) nélkül, a portálszer-
verre bejelentkezve levelezhetünk. A szemléle-
tes példák Csermák Zsolt tapasztalatai szerint
könnyebben a portálmegoldások mellé állíthatják
a vezetést.

2. A VÁLLALATIPORTÁL-CÉLÚ INTRANET KÖZVETLEN ÉS

KÖZVETETT BEFEKTETÉS-, ILLETVE KÖLTSÉGÖSSZETEVÔI
KLIENSOLDAL SZERVEROLDAL IMPLEMENTÁCIÓ TARTALOMKEZELÉS OKTATÁS

KÖZVETLEN

Böngészôk,  Webkiszolgálók, biztonságkezelés Szerkesztôi Használat/
hardverbôvítés, szoftveres támogatása, proxy, search, szoftverek publikálás
hálózati kapcsolat mail stb.

KÖZVETETT

Hálózatfejlesztés Ügyfélszolgálat (probléma- és igénykezelés) Biztonságkezelés Rendelkezésre állás Adminisztráció
(IDS, jogosultságok, (publikálás/
szabályozás/integráció) archiválás)

(Forrás: az IIR Hungary intranetkonferenciája; Pintér Gábor – IBM)



szét bôvíteni, hogyan lehet azt a strukturális tôke
részévé váló explicit, dokumentált tudássá átala-
kítani, vagy hogyan lehet best practice-ek alkal-
mazásával a folyamatokat javítani. A TM-
eszközök és -alkalmazások a BSC-vel összevetve
inkább operatív jellegû TM-ciklusok – tudásfel-
halmozás, -rendszerezés és -szétosztás – támoga-
tását szolgálják.”

P Á R B E S Z É D

Az IIR Hungary „Intranet – sikeres bevezetés,
hatékony alkalmazás” címmel megrendezett kon-
ferenciájának kerekasztal-beszélgetése során a tu-
dásmenedzsment modernebb formáit vitatták meg
a gyakorlati tapasztalattal bíró hazai felhasználók,
többek között a Matáv, a Mol, illetve a Nokia té-
mában érdekelt vezetôi és munkatársai, valamint
a konferencia résztvevôi.
A konferencián a Matáv Rt. Tudásmenedzs-
ment Osztályának vezetôje, SIMON LÁSZLÓ a haté-
kony kétoldalú, vertikális és horizontális kommu-
nikációt szolgáló, a szervezet mûködési hatékony-
ságát javító, a szükséges információ megtalálását
és alkalmazását gyorsító eszközként értékelte az
intranetet, amelyet a vállalat egyes funkcionális
területei a saját érdekeiknek megfelelôen
különbözô feladatokra és intenzitással használnak
(ld. az 1-es számú táblázatot).
A szervezet az egységes cég üzenetének
közvetítôjét – üzleti egységei kontrolljának, szi-
nergiájának és hatékonyságának eszközét – látja
benne, a leányvállalatok, vevôk és szállítók be-
kapcsolódásával pedig az értéknövelt szolgáltatá-
sokét. A személyes portálon a szervezet dolgozói
számára integrált, az alkalmazásokhoz egyetlen
belépési pontként szolgáló, egységes rendszert

biztosít (költségösszetevôirôl ld. a 2. számú táb-
lázatot).
A költségek megoszlása az intranet céljától
függôen különbözô lehet – hangzott el PINTÉR

GÁBOR elôadásában. Ha célként a dolgozók tá-
mogatását, a probléma- és igénykezelést, a belsô
képzések támogatását tûzte ki a vezetés, akkor
csaknem egyenlô elosztásban a tartalom, 
a helpdesk és a fejlesztés teszi ki az összköltség
majd’ 80 százalékát, míg ha az üzletmenet, az
eladói támogatás és az ügyfél-információk bizto-
sítása a domináns, a tartalom kialakítása és fej-
lesztése emészti fel a költségek 68%-át. (Az
intranetes költségekrôl a növekvô üzleti elônyök
szerint rendezett funkciókra vetítve a 3. számú
táblázat ad rövid áttekintést.)•
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A BSC-

összetevôket

eszköztárként

tekintve a TM 

a „hogyanok-

ra” ad választ.

MI IS AZ AZ INTRANET?

A külvilágtól elkülönített, belsô információs tá-
mogatást nyújtó, internettechnológiával mûködô
magánhálózat, amely többek között a menedzs-
ment, a HR, a marketing és a belsô munkatársak
vertikális, valamint a munkatársak és a szervezeti
egységek horizontális kommunikációját szolgálja.
A tudásmegosztást a munkavégzéshez szükséges
információk, alkalmazások könnyû elérése, az
internettartalmak csatolása és a beépített keresési
lehetôségek révén támogatja.
Speciális kiegészítôje a gördülékeny üzletmenetet
biztosító extranet, amely az intranethez kapcsoló-
dó partnerek (beszállítók, szolgáltatók) közötti
kommunikációt hivatott megkönnyíteni.
(Forrás: Pintér Gábor – IBM, Komócsi Péter –
Raiffeisen Bank)

3. AZ INTRANET BEFEKTETÉSMEGTÉRÜLÉSI ARÁNYA

A TAPASZTALATOK TÜKRÉBEN
INTRANETFUNKCIÓK ELÔNYÖK / HOZZÁADOTT ÉRTÉK KÖLTSÉG (USD)

Információmegosztás Vállalati információ, egyéni publicitás, keresés/linkek 30–100 000

Tartalomintegráció Kiterjedt információ, kategorizálás, bôvített keresés, megszemélyesítés, 50–300 000
könyvtárkezelés, portálmegoldás

Felhasználói támogatás Helpdesk, igény-, illetve tranzakció-kezelés, csoportmunka, szabályozott 200–500 000
munkafolyamat, önkiszolgálás

Üzletmenet-támogatás Ügyfél-információ, beszállítókezelés, beszerzéstámogatás, bôvített 300 000–1 000 000
megszemélyesítés, EDI-XML-Java kommunikáció, internet/CRM, (vagy a fölött)
marketingtámogatás

(Forrás: az IIR Hungary intranetkonferenciája; Pintér Gábor – IBM)



Vadonatúj architektúrát és új szolgáltatásokat kí-

nál a ZENworks for Desktops 4, amely a legfrissebb

üzleti kihívásokra – így többek között az egyre mobi-

labb munkaerôre, a munkaállomások folyamatos fris-

sítésére és a biztonság egyre kényesebb kérdéseire –

is megoldást próbál nyújtani. E területek mindegyike

befolyásolhatja a nyereségességet. A ZENworks for

Desktops 4-gyel kézben tarthatók a költségek, és 

a cég ráér azzal foglalkozni, amihez valójában ért, nem

kell költséges megoldásokkal kínlódnia az informati-

kai infrastruktúra felügyelete terén. Manapság az

internetes jelenlét nem számít rendkívülinek, sôt egy-

re inkább elengedhetetlen, ezért minden új szolgálta-

tásnak (így a ZENworks for Desktops 4 esetében is)

számos webes funkcióval kell bírnia, például elérhetô-

nek kell lennie a webböngészôbôl. A böngészôk a leg-

több helyen egyfajta alapértelmezett kliensprogrammá

váltak (gondoljunk csak például a vállalati telefon-

könyvekre), logikus lépés tehát a megszokott felület

használata további szolgáltatások biztosítására is. Erre

rengeteg megoldás létezik a bôvítômoduloktól kezdve

a szabványos parancsnyelveken át a „mini ügynök-

programokig” – a cél a feleslegesen „kövér” kliens-

program telepítésének elkerülése. Ugyanakkor elen-

gedhetetlen, hogy a szolgáltatás tûzfal mögül is elér-

hetô legyen, s végül egységes minôségû szolgáltatást

kell biztosítani otthonról, az irodából vagy akár út-

közben, még a hálózatról lekapcsolva is. A ZENworks

for Desktops 3.2 rendkívüli népszerûsége ellenére 

a hálózati szolgáltatások evolúciója új elvárásokat te-

remtett az asztali felügyeleti megoldásokkal szemben:

ugyanazokat a szolgáltatásokat sokkal

„internetbarátabb” módon kell biztosítani.

A ZENworks for Desktops 4 háromféle lehetôséget

kínál a ZENworks-szolgáltatások elérésére. Az, hogy

melyiket válasszuk, természetesen a ZfD4 tervezett

használati módjától – teljes, 32 bites Novell-kliens,

asztali felügyeleti vagy webes ügynökprogram – függ.

Ha egy cég méretezhetô, megbízható asztali és

alkalmazásfelügyeleti megoldást keres, akkor 

a ZENworks for Desktops 4-re bátran támaszkodhat 

a költségek csökkentése és a termelékenység növelése

terén. A legjobb, hogy a felhasználók nemcsak a háló-

zathoz csatlakozva használhatják ki az elônyöket, ha-

nem akár útközben is. A munkaállomások a dobozból

való kicsomagolás után néhány perccel máris elérhetik

a szolgáltatásokat. A ZENworks for Desktops 4 támo-

gatja a PXE (Pre-boot eXecution Environment) nevû

szabványt is, amely lehetôvé teszi egy munkaállomás

elindítását és noszogatását, még mielôtt annak operá-

ciós rendszere futni kezdene. Akár teljes operációs

rendszerek telepíthetôk a felhasználó legcsekélyebb

közremûködése nélkül.

Bár a hordozható gépek gyakorlatilag soha nem

csatlakoznak egyszerre a hálózatra, a informatikai osz-

tálynak gondoskodnia kellene arról, hogy a javítások,

szoftverfoltok, biztonsági frissítések és új változatok

felkerüljenek azokra. A cégeknél nincs vállalati szab-

vány a hordozható gépeket illetôen, nem befolyásolha-

tó tehát, hogy az egyes gépekben ennyi és ennyi me-

mória, ilyen és ilyen CPU vagy megadott lemezterület

legyen. Be sem lehet gyûjteni az összes gépet egy

„nagy kliens” telepítéséhez. Pontosan ebben a helyzet-

ben tündököl a ZENworks for Desktops 4. Képes pél-

dául adatgyûjtésre annak megállapításához, hogy egy

bizonyos hordozható gép képes-e futtatni valamely

szükséges szoftvert.

A Novell továbbra is keresi az utat, hogy hogyan

felügyelje az intelligens, mobil és folyamatosan változó

asztali környezetet. A Novell hálózati szolgáltatásai 

a ZENworks for Desktops lelkébe vannak „beleszôve”,

és lehetôvé teszik a legtöbb szolgáltatásnak a lehetô

legszabványosabb kliensen – a webböngészôn – ke-

resztüli biztosítását. A Novell az irányelv alapú üzem-

be helyezés és a kivétel alapú felügyelet eleganciáját

szervezte egy egyszerû, könnyen üzembe helyezhetô

és karbantartható rendszerbe – a ZENworks for

Desktops 4-be.•
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webcím:

•
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• 

KKlliieennss nnééllkküüll iiss
kényelmesen

KKeevvééss aasszzttaallii ffeellüüggyyeelleettii rreennddsszzeerr mmoonnddhhaattjjaa eell mmaaggáárróóll,, hhooggyy hhaattéékkoonnyyaabbbbaann ffeellüüggyyeellii aa wwiinnddoowwssooss aasszz-

ttaallii ggééppeekkeett,, mmiinntt mmaaggáánnaakk aa MMiiccrroossooffttnnaakk aazz aallkkaallmmaazzáássaa –– mmáárrppeeddiigg aazz eelleemmzzôôkk ééss aa sszzaakkmmaaii ssaajjttóó eezztt

áállllííttoottttaa aa NNoovveellll ZZEENNwwoorrkkss ffoorr DDeesskkttooppssrróóll.. AA GGiiggaa IInnffoorrmmaattiioonn GGrroouupp ppééllddááuull hhaattáárroozzoottttaann jjoobbbb aasszzttaallii

ffeellüüggyyeelleettii eesszzkköözznneekk ttaalláállttaa aa ZZEENNwwoorrkkss ffoorr DDeesskkttooppsstt,, aammeellyy aa vváállllaallaattii ccíímmttáárr aallaappúú aallkkaallmmaazzáássookk kköö-

zzöötttt vviittaatthhaattaattllaann éérrddeemmeekkeett sszzeerrzzeetttt „„aa ffeellüüggyyeellhheetteettlleenn ffeellüüggyyeelleettee””,, vvaaggyyiiss aazz aasszzttaallii PPCC-kk kkeezzeellééssee ttee-

rréénn.. AA ssiikkeerr ttiittkkaa aazzoonnbbaann aa ffoollyyaammaattooss ttoovváábbbbffeejjllôôddééss:: aa ZZEENNwwoorrkkss ffoorr DDeesskkttooppss 33..22 eellôônnyyeeiitt mmeeggvviizzssggááll-

vvaa aa NNoovveellll mméégg ttoovváábbbb ffeejjlleesszztteettttee aasszzttaallii ffeellüüggyyeelleettii mmeeggoollddáássáátt..
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A szolgáltatás

koncepciója

két alappillé-

ren nyugszik: 

a nagyon 

tehetséges, 

ötletgazdag,

kreatív 

személyeken,

valamint az 

ötletszerzô

technikákon.

kívánt árucikk beszerzése alapvetôen két
módon történhet. Az elsô, hogy a kreativitást
„kívülrôl” béreljük: a beszállító számára csak 
a problémát, valamint a megoldás preferált di-
menzióit határozzuk meg, azután várjuk a kész
terveket. A második módszer szerint egy szak-
embert kérünk fel, aki beül a mi sorainkba, és se-
gít a vállalatunknál felébreszteni az alkotószelle-
met, illetve maga is ötletekkel szolgál bizonyos
problémák megoldásával kapcsolatban.

K R E A T I V I T Á S K Í V Ü L R Ô L

A kreativitás külsô forrásokból történô be-
szerzésének legfôbb elônye, hogy „több szem
többet lát”. KATONA SZABOLCS, a Brainexpress

humánstratégiai igazgatója szerint nagyon gyak-
ran megfigyelhetô jelenség, hogy ha egy szakem-
ber sokáig az adott márkával vagy termékkel dol-
gozik, akkor „már mindent látott” róla, valamint
a konkurenciáról, és ismeri a külföldi példákat is.
Ennek eredménye pedig az, hogy korlátok épül-
nek fel a gondolkodásában. A jelenség kivédésé-
re érdemes külsôs gondolkodókat bevonni az öt-

letszerzés folyamatába, hiszen a független elmé-
nek az adott témával kapcsolatban újdonság-
értékkel bíró ötlete támadhat. A konkrét piaci
megvalósítás viszont ismét az ügyfél szakemberé-
nek a feladata, és itt természetesen elengedhetet-
len a magas szintû szaktudás.
A Brainexpress által alkalmazott módszertan
az ötletszerzés egyik legmodernebb irányzata. 
A szolgáltatás koncepciója két alappilléren nyug-
szik: a nagyon tehetséges, ötletgazdag, kreatív
személyeken, valamint az ötletszerzô techniká-
kon. Az elsô részt illetôen elmondható, hogy 
a cég tevékenységének megközelítôleg ötven
százaléka az ország legkreatívabb embereinek
felkutatásából áll. Kidolgozott médiaterv alapján
keresnek tehetséges agyakat különbözô szaklapo-
kon és internetes fórumokon keresztül (például
sakktémájú újság, webfórum). Mindemellett 
a cég rengeteg direkt csatornát is felhasznál: ügy-
nökségekkel dolgoztat, és megfelelô személyek
után kutat egyetemeken, MBA-végzettséget adó
felsôoktatási intézményekben, valamint PhD-
hallgatók között. Az életrajzuk alapján megfelelô
személyek részt vesznek egy pszichológusok
bevonásával kidolgozott kiválasztási eljárásban,
amelynek két elkülöníthetô fázisa van. A jelent-
kezônek elôször egy írásbeli teszten, majd ennek
alapján egy szóbeli interjún kell bizonyítania kre-
ativitását. Az írásbeli szûrôrendszer mérhetôvé
teszi a jelentkezô kreativitását, empatikus kész-
ségét, valamint problémamegoldó képességét.
(Ezt a „beugró” írásbeli tesztet rövidesen az
interneten is kitölthetik a jelentkezôk.) A máso-
dik körben, az elbeszélgetés során a szóbeli krea-
tív gyakorlatok mellett csoportos feladatmegol-
dással tesztelik a jelentkezôket. A tehetségesnek
és ötletgazdagnak bizonyuló személyek bekerül-

Agyat bérelni
Kreativitás aazz üüzzlleettii éélleettbbeenn

((IIVV..))
SSoorroozzaattuunnkk lleegguuttóóbbbbii rréésszzéébbeenn aa kkrreeaattiivviittáássttrréénniinnggeekkrrôôll íírrttuunnkk,, ffeellvváázzoollvvaa aazzookkaatt aa mmóóddsszzeerreekkeett,, aammeellyyeekk

sseeggííttssééggéévveell aazz eeggyyéénneekkbbeenn vvaaggyy ccssaappaattookkbbaann rreejjttôôzzôô aallkkoottóókkééppeesssséégg kkiibboonnttaakkoozzttaatthhaattóó.. EEzzúúttttaall

ggyyaakkoorrllaattii sseeggííttssééggrree sszzáámmíítthhaattnnaakk ttôôllüünnkk:: mmeeggmmuuttaattjjuukk,, hhooggyy hhaa hhiirrtteelleenn vvaann sszzüükkssééggüükk

„„eeggyy aaddaagg kkrreeaattiivviittáássrraa””,, kkiihheezz ttuuddnnaakk ffoorrdduullnnii..

a
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nek a Brainexpress adatbázisába, és munkát kap-
nak. „Egy embert fél éven belül kétszer alkalmaz
a cég, mert tapasztalataink azt mutatják, hogy
amikor harmadszorra velünk dolgozik, egy kicsit
már rutinból kezd gondolkodni, és mi éppen ezt
akarjuk elkerülni. Ezért a legjobb embereket is
pihentetjük egy kicsit.” A cég eddig 2,5-3 ezer
fôt tesztelt, és a „brainstormer elitalakulatnak”
most 250-300 tagja van, akiket bármikor alkal-
mazhat, bevonhat egy-egy ötletbörzére.

É R T E K E Z L E T E K

A Brainexpress megbízói elsôsorban a multi-
nacionális vállalatok marketingdivíziói közül 
kerülnek ki. A keresendô innovatív ötletek így
legtöbbször marketingtémájúak, de a cég több,
reklámmal és termékfejlesztéssel kapcsolatos 
ötletbörzét is lebonyolított már. Ezeknek renge-
teg olyan technikájuk van, amelyekre sem 
Magyarországon, sem a szomszédos államokban
nem fordítanak megfelelô figyelmet, így nem bír-
nak kellô hagyományokkal. A technikák nagyobb
részét az angolszász országokból vették át, és fej-
lesztették tovább, de az ügynökség rendelkezik
néhány saját módszerrel is. Ezek kombinációja
és menetrendje az ügyfél által meghatározott fel-
adattól függôen változik, minden egyes projekt
külön-külön felépített forgatókönyvet igényel.
A feladatok megoldása során felhasználásra
kerülhet például az Inspector (Nyomozó) elneve-
zésû technika. Ennek segítségével a „kreatívok-
nak” a célszemély életébe kell beleképzelniük
magukat, nyomozni a célcsoport után, és ezáltal
különbözô feladatokat megoldani, ötleteket 
kitalálni. A technika egyik lehetséges felhasználá-
si területe a kreatív médiafelületek felfedezése.
„Például a Matáv-projekt esetében külföldrôl
Magyarországra látogató emberek szituációjába
kellett beleképzelni magukat, hogy merre 
járhatnak, hová látogathatnak el, és az adott 

helyen milyen figyelemfelkeltô, érdekes felülettel
találkozhatnak.”
Promóciós mechanizmusok kidolgozásakor
gyakran alkalmazzák az úgynevezett 635-ös
módszert, amely az ötletek továbbgondolását
segíti elô. A csoportok megkapják a többiek 
ötleteit, a legjobbakat kiválasztják, és azokat to-
vábbfejlesztik. Ez a technika a brainstorming
egyik alapszabályán, az ún. „kölcsönös megter-
mékenyítésen” nyugszik, ami azt jelenti, hogy
figyelni kell, mit mond a másik ötletember, és 
a nekünk tetszô gondolatot érdemes átemelni,
továbbfejleszteni. Ebben a témában nagyon 
hatékony még az ún. Escape (Menekülés) 
technika. „Itt a különféle segédeszközök 
(board, montázs), illetve a brainstormer képze-
lôereje segítségével más történelmi korokba ka-
landozunk el, majd az így kiötlött irányvonala-
kat visszahelyezzük a mai kor körülményei 
közé. Ezzel a technikával a korlátok közé szorí-
tott szakemberek gondolkodásmódját is hatéko-
nyan ki lehet mozdítani.” ADORJÁNYI MÁRIUSZ,
a Brainexpress kreatív igazgatója szerint fontos,
hogy megtalálják az egyensúlyt az egyénileg
vagy kis csoportokban alkalmazható technikák
felhasználása és a közös „ötletelések” között,
mivel ez biztosítja, hogy többféle pszichodina-
mikai folyamat és ezzel többféle nézôpont, ötlet
érvényesüljön.
A Brainexpress munkaértekezletein minden
gondolatot dokumentálnak, így biztosított, hogy
egyetlen innovációt jelentô ötlet se vesszen
kárba. Az egyes értekezletek helye általában az
ügynökség ötletstúdiója, amely minden tekintet-
ben az ötletszerzés hatékonyságát segíti elô.
Ezzel együtt bizonyos esetekben, a témához kap-
csolódóan, más helyszínekre is ki lehet vonulni. 
„Az Oriflame esetében egy kozmetikai szalonban
történt az ötletbörze, míg a Vodafone-projekt so-
rán, a mobilkommunikáció szabadságának jegyé-
ben, egy balatoni nyaraló szolgált helyszínül.”
Nagyon fontos a munkaértekezlet vezetô-
jének,vezetôjének, a moderátornak szerepe, aki-
nek a nehezen kezelhetô kreatív személyeket kell
irányítania. A workshopot a témához kapcsolódó-
an kiválasztott vezérmoderátor irányítja, akinek 
a munkáját a nap folyamán két segédmoderátor
támogatja. Az ötletek kidolgozása két innovációs
fázisban történik. A Brainexpress a „Független öt-
letbörze workshop” során a 3x3 fôs alapmodellt
használja. A brainstormingokon a feladatra kivá-
lasztott nyolc fô vesz részt a cég adatbázisából, és
további egy szakember van jelen az ügyfél részé-
rôl. Ô elsôsorban megfigyelôként, beépített 

Kapcsolódó
webcím:

•
WWW.BRAINEXPRESS.HU

•



emberként követi végig a munkaértekezletet, de
a „tégla” bizonyos esetekben beleszólhat a nap
forgatókönyvébe, és kérheti, hogy térjenek vissza
egy korábban elkezdett témára.

A második innovációs lépcsô a „Koncentrált
fejlesztési workshop”, ahol az ügyfél által 
kiválasztott ötletek továbbfejlesztése történik
reklámügynökségi módszerek segítségével. 
Az értekezletek eredményébôl készített tanul-
mány már konkrét, megvalósítható, kulcsrakész
megoldásokat tartalmaz. Az elsô körben általá-
ban alapötletek születnek, amelyek közül 
a legjobbakat az ügyfél házon belül saját maga is
továbbfejlesztheti. Elôfordult már az is, hogy 
a Brainexpress egy konkrét promóciós ötlettel
állt elô, amelyet az ügyfél végül egy másik bran-
den használt fel. Így az egyes megoldások 
a felhasználhatóság szempontjából mindig eléggé
nyitottak, és mire egy alapötlet konkrét piaci
termékké válik, sokszor hosszú idô telik el. 
Az egyik leggyorsabban megvalósult ötlet egy
márkanévfejlesztéshez kapcsolható. Az ügynök-
ségnek az Olympos-Top Kft. megbízásából egy
újonnan bevezetett márkacsalád számára kellett
nevet kifejleszteni. „A projekt néhány hét alatt
konkrét eredménnyel zárult, az ügyfél a nemrég

bevezetett Frutta di Vita márkanév mellett tette
le voksát.”

E L Ô Z E T E S

Egy hónappal ezelôtt rejtvényt adtunk fel
Önöknek, amely így szólt: „Egy férfi az épület 10.
emeletén lakik. Mindennap liften megy le a föld-
szintre, hogy bevásároljon. Amikor visszatér, is-
mét liftbe száll, de csak a 7. emeletig megy fel, ott
kiszáll, és az utolsó három emeletet gyalog teszi
meg. Pedig utál lépcsôzni. Akkor miért tesz így?”
A helyes megfejtés az, hogy a férfi nagyon
alacsony. Így amikor lefelé megy, a földszint
gombját még meg tudja nyomni, de amikor
visszafelé jön, akkor a 10. helyett csak a 7. eme-
let gombjáig ér fel, és a maradék három emeletet
már gyalog kell megtennie. 
A helyes megfejtôk közül kisorsolt nyertesek
számára Business Online Tanácsadó Füzeteket
postáztunk. A jövô hónapban megismerhetik 
a kreativitás bérlésének második módszerét, 
és megtudhatják, hogy egy külsô tanácsadó 
milyen módszerekkel, technikákkal lehet segítsé-
gére szervezetünknek, illetve hogyan tudja 
a munkacsapatokban felébreszteni az alkotó-
szellemet.•SZÉLL ANDRÁS
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Az elsô kiadás után az olvasók véleménye vi-
lágszerte egyöntetû volt: úgy gondolták, hogy
sokkal könnyebb lenne a tanulás, ha minden
menedzsmentkönyvet ebben a stílusban írná-
nak, és még többet akartak. Megszületett hát
„Az egyperces menedzser” sorozat. A stílus ma-
radt: minden rész egy történeten keresztül mu-
tat be egyszerûen elsajátítható, a gyakorlatban
kipróbált módszereket. A magyar fordításban
megjelent mûvekben a vezetés, a motiválás, 
a csapatépítés, az idôgazdál-
kodás, az oktatás és önma-
gunk menedzselése képezi
a jelenleg hozzáférhetô té-
maköröket. A szerzôk nem
titkolt szándéka, hogy a le-
írt módszerek és technikák
mûködését az élet minél
több területén bemutassák,
így ezekben a kis kötetek-
ben olyan tudás rejlik,
amely alapvetô, pozitív vál-
tozásokat hozhat minden

olvasó életébe, legyen szó akár beosztottakkal
küzdô vezetôkrôl, akár gyermekeik helyes neve-
lésén fáradozó szülôkrôl.
Az egyes részek egy-két óra alatt elolvasha-
tók, de ez nem azt jelenti, hogy tartalmuk 
könnyen emészthetô lenne. Érdemes figyelme-
sen, újra és újra elôvéve forgatni ôket, kipróbálni
a leírtakat. A sorozat egésze szinte tökéletes, az
egyes részek értékelése a Business Online maga-
zin szerint a következô:

AAzz eeggyyppeerrcceess mmeenneeddzzsseerr
A Bagolyvár Könyvkiadó sorozata

KENNETH BLANCHARD PHD ééss SPENCER JOHNSON MD kköönnyyvvee,, „„AAzz eeggyyppeerrcceess mmeenneeddzzsseerr”” vviilláággsszzeerrttee eellssööpprrôô ssii-
kkeerrtt aarraattootttt aazz 11998800-aass éévveekk kköözzeeppéénn.. TTööbbbb mmiinntt eeggyy éévviigg ttaarrttoottttaa mmaaggáátt aa NNeeww YYoorrkk TTiimmeess ssiikkeerrlliissttáájjáánn,,
vvaaggyy ttiizzeennhhaatt nnyyeellvvrree ffoorrddííttoottttáákk llee,, ééss kkeemméénnyyffeeddeellûû kkiiaaddáássbbaann eeggyymmiilllliióó ppééllddáánnyynnááll iiss ttööbbbbeett aaddttaakk eell
bbeellôôllee.. AA mmûû mmiinntteeggyy 110000 oollddaalloonn,, aa mmaaggaattaarrttáássttuuddoommáánnyybbóóll sszzáárrmmaazzóó iissmmeerreetteekk aallaappjjáánn mmuuttaattjjaa bbee,,

hhooggyy aazz eemmbbeerr aa ggyyaakkoorrllaattbbaann mmiikkéénntt mmûûkkööddhheett eeggyyüütttt aa lleeggjjoobbbbaann mmáássookkkkaall,, ééss aallaappvveettôô ttaannuullssáággookkkkaall
sszzoollggááll aa vveezzeettôôkk sszzáámmáárraa bbeeoosszzttoottttaaiikk kkeezzeellééssééhheezz.. RRááaaddáássuull oollvvaassmmáánnyyooss iiss:: eeggyy sseeggííttssééggeett kkéérrôô vváállllaallaattii
vveezzeettôô ttöörrttéénneettéénn kkeerreesszzttüüll iissmmeerrtteettii aazz „„eeggyyppeerrcceess mmeenneeddzzsseerrrréé”” vváállááss ffoollyyaammaattáátt,, ssookk ggyyaakkoorrllaattii ppééllddáá-

vvaall,, éélleettsszzeerrûû ddiiaallóógguussssaall ffûûsszzeerreezzvvee..

www.bagolyvar.hu

Az egyperces menedzser Blanchard–Johnson 980
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Pár héttel ezelôtt az YTG Kft.
(WWW.HOTSALES.VNET.HU) jóvoltából én is részt
vettem egy tûzjáráson. Elsôsorban a kíváncsiság
hajtott, de gyôzelmet kívántam aratni tûztôl való
félelmem felett is. Még gyerekkoromban történt
meg, hogy véletlenül forró hamuba léptem, és
ma is emlékszem: hetekig kellett ápolni a lába-
mat. Egy életre megjegyeztem, hogy a tûzzel
csak messzirôl érdemes barátkozni, így el nem
tudtam képzelni, hogyan lehetséges az izzó pará-
zson sétafikálni.
Amikor megérkeztünk a gödöllôi repülôtér-
re, már éreztem az izgalmat a gyomromban.
Ahogy megraktuk a tüzet, szinte biztos voltam
benne, hogy nekem valahol máshol kellene len-
nem. A farakás a fejem fölé ért, és átmérôje lehe-
tett vagy három-négy méter. Aztán bementünk 
a felkészülésre kijelölt helyiségbe, és a vezetô
tréner segítségével elmélyültünk a gondolataink-
ban. A következô négy-öt óra alatt lehetôségünk
nyílott relaxálni, imaginálni és NLP
(neurolingvisztikus programozás) technikákat fel-
használni. Beszélgettünk félelmeinkrôl és arról,
hogy az egyes résztvevôk mit várnak a tûzön já-
rástól. Összességében sokkal több minden tör-
tént, mint amit ezen az oldalon leírhatnék, de
egyet elárulhatok: a tûzön járás nemcsak arról
szól, hogy átsétálunk egy izzó parázsszônyegen.
Önmagunk, félelmeink, vágyaink és céljaink van-
nak a középpontban. Ugyanakkor megtapasztal-
hatjuk, hogy mit jelent, amikor mellettünk áll 
a többi résztvevô, aki velünk együtt teszi meg 
a lehetetlent. Átérezhetjük az erôt, ami ebben 
a közösségben van, és a különleges élményben
osztozókat az összetartozás szoros köteléke hoz-
hatja még közelebb egymáshoz, legyen kapcsola-
tuk munkahelyi vagy éppen párkapcsolat. Ha 
valaki azt gondolná, hogy ez az egész nem lehet
nagy dolog, azt megnyugtatom: félelmetes és

ugyanakkor izgalmas lesz, ha elmegy egy ilyen
tréningre. Az égô farakás akkora, hogy a lángok
vagy nyolc méter magasra felcsapnak, és nem le-
het megmaradni a közelében. A kész parázs-
szônyeg úgy világít az éjszaka sötétjében, mintha
ezer gonosz ördögfióka kacsintgatna az emberre
a pokol legmélyérôl. No és azt se higgyék, hogy
nem lehet megsérülni. A tûzön járás veszélyes
„sport” – a döntés felelôssége a miénk. Én két-
három napig kenegettem a hólyagokat a lába-
mon. (A társaság nagy része azért sértetlenül ért
át a túloldalra, a hólyagoknál komolyabb baj pe-
dig még senkivel sem történt.)
És miért éri meg? Ugyanazért, mint bármi-
lyen csúcsteljesítmény életünk során. Mert meg-
érezzük, hogy vagyunk, hogy létezünk, és képe-

sek vagyunk felelôsséggel olyan döntést hozni,
amelynek véghezvitele akár a lehetetlennel hatá-
ros. Egy percig sem bántam meg, hogy átkeltem
a parázsszônyegen. Hihetetlen élmény volt.•
SZÉLL ANDRÁS
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zt már a távközlési piac liberalizációja
kezdetén sejteni lehetett, hogy a legnagyobb
problémát a hálózatok összekapcsolása fogja
okozni, ám hogy ez konkrétan milyen vitákat
idéz elô, aligha sejtette bárki. Az eltelt közel
kilenc hónap alatt tanúi lehettünk ajánlatadások-
nak és elzárkózásoknak, vitáknak és határoza-
toknak, ideiglenes megállapodásoknak és elfoga-
dott referenciaajánlatoknak, eltérô jogértelmezé-
seknek és bírósági beadványoknak. Tény, hogy 
a Matáv az elsô félévben megállapodott a Viven-
divel, a PanTellel, a GTS-szel és az eTellel 
hálózataik összekapcsolásáról, majd július végén
a Novacommal is aláírta a szerzôdést, így a szol-
gáltatók elôfizetôi elérhetik egymást. Ezek 
a megállapodások még nem a Hírközlési Döntô-
bizottság (HDB) által jóváhagyott összekapcsolási
referenciaajánlat (MARIO) alapján készültek el;
az átmeneti szerzôdésekre azért volt szükség,
hogy minél hamarabb összeköthessék a Matáv és
a többi szolgáltató hálózatát. A végleges szerzô-
déseket az ígéretek szerint 3 hónapon belül
kötik meg.

H Á L Ó Z A T - Ö S S Z E -
K A P C S O L Á S I D I L E M M Á K

Bár általában mindenki a „nagy ellenfél”, 
a Matáv lépését figyeli, azért a piaci folyamatok-
ban nem jelentéktelenek az alternatív szolgálta-
tók egymás közötti megállapodásai sem. Például
a Vivendi és a PanTel július 31-én írta alá össze-
kapcsolási szerzôdését. A két vállalat ügyfelei ez-
után közvetlenül is elérhetik egymást, és megvá-
laszthatják, hogy melyik szolgáltató hálózatán

keresztül bonyolítják le belföldi távolsági, illetve
nemzetközi hívásaikat. Ennek érdekessége, hogy
egy harmadik fél, nevezetesen éppen a Matáv
pozícióját gyengítheti. Mivel a PanTelnek nincs
(korábbi saját, koncessziós) szolgáltatási területe,
a szerzôdés gyakorlatilag azt teszi lehetôvé, hogy
a Matáv területén található PanTel-elôfizetôk
közvetlenül hívják vivendis partnereiket, akár
közvetlen távbeszélô- és ISDN-kapcsolatot léte-
sítsenek. 
Mindezek azonban apró finomságok csu-
pán, az igazi bomba akkor robbant, amikor – az
alternatívok kitartó tiltakozása ellenére – a HDB
elfogadta a Matáv összekapcsolási referencia-
ajánlatát, a MARIO-t. A HÍF tárgyilagos közle-
ményben hozta nyilvánosságra határozatát,
megjegyezve, hogy azt részben jóváhagyta,
részben pedig (ott, ahol hiányos volt, vagy nem
volt elfogadható) saját hatáskörben megállapí-
totta annak tartalmát. Így például a HDB tette
az ajánlat részévé a hívásvégzôdtetés és tranzit,
illetve a híváskezdeményezés és tranzit, vala-
mint a túlvégi összekapcsoló link szolgáltatását,
sôt annak árát is megszabta. A HÍF szerint ezek
a szolgáltatások megkönnyítik az új piaci sze-
replôk megjelenését, a szolgáltatások mielôbbi
elindítását.
A határozat vegyes fogadtatásban részesült,
attól függôen, hogy ki melyik oldalon áll. Összes-
ségében pedig három oldal rajzolódik ki markán-
san. A Matáv – a maga részérôl érthetô módon –
örömmel nyugtázta a döntést: mostantól immár
nem ôt kell támadni, hiszen a piac legfôbb ôre
adta áldását az összekapcsolás feltételeire.
Ugyanakkor azt is megjegyezte – nyilván éppen
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azért, mert a HDB olyan elemeket is beleépített,
amelyek a Matáv értelmezése szerint nem tar-
toznak a MARIO kötelékébe –, hogy át fogja
gondolni a belföldi távolsági hívások elôfizetôi 
tarifáival kapcsolatos koncepcióját is.
A második oldalt a hatékony versenypiac
kialakítását határozottan támogató Informatikai
és Hírközlési Minisztérium képviselheti, amely

azonnal reagált a döntésre, ám hogy milyen
indíttatásból, az máig nem derült ki. Mindössze
addig követhettük az eseményeket, hogy 
a HDB döntéseinek következtében kialakuló
helyzet áttekintésére pár napon belül a minisz-
tériumba hívta a távbeszélôpiac szereplôit.
Hogy békíteni akarta ôket, vagy megdorgálni,
nem szivárogtak ki hírek, diplomatikusan
csupán annyit közöltek, hogy „a határozatok
jelentôs mértékben befolyásolhatják a hazai
távközlés jelenét és az internethasználat jövô-
jét, s a helyzet értékelése érdekében a miniszté-
rium haladéktalanul megkezdi a határozatok pi-
aci következményeinek felmérését.”

P E R B E F O G T Á K M A R I O - T

A Hírközlési Döntôbizottság a nyár folyamán
a MARIO mellett elfogadta a többi koncessziós
telefontársaság (a Vivendi cégcsoport öt szolgál-
tatója, továbbá az Emitel, a Monortel és a Hun-
garoTel) összekapcsolási referenciaajánlatát is.
Ezzel azonban még nem zárult le a folyamat, 

s nem kizárt, hogy éppen a szaktárca nyomására
a Hírközlési Felügyelet hatástanulmányt készít 
a referenciaajánlatok mûködésérôl. FRISCHMANN

GÁBOR, a HÍF elnöke szerint a vizsgálat során
annak kell kiderülnie, hogy az ajánlatok után
megfelel-e a versenypiac alakulása annak, ami 
a szabályozó szándéka volt, illetve milyen intéz-
kedésekre van még szükség, hogy a piac tovább
tudjon fejlôdni.
A RIO-k ügyében igazán érintett harmadik
oldalt az alternatív szolgáltatók képviselik. Ôk –
részükrôl szintén érthetô okból – megütközéssel
fogadták a testület január óta várt döntéseit a ko-
rábbi koncessziós társaságok más szolgáltatók ré-
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szére készített összekapcsolási ajánlatáról. A mi-
nisztériumi egyeztetô megbeszélés eredményte-
lenségére utal, hogy tíz nappal késôbb az eTel
Magyarország és a PanTel a Fôvárosi Bírósághoz
fordult, és közös keresetében megtámadta 
a HDB-nek a MARIO-t elfogadó határozatát. 
A keresetlevél a magyar távközlési elôfizetôk ér-
dekeire is hivatkozva a határozat felfüggesztését,
végsô soron hatályon kívül helyezését szorgal-
mazza. Ugyanezen érdekek fokozott érvényesíté-
se érdekében a két távközlési vállalat nyilvános
tárgyalás kitôzését kérte.
Az eTel és a PanTel (mint az Alternatív
Távközlési Szolgáltatók Egyesületének tagja) 
a MARIO-t versenyellenesnek, az egységes
hírközlési törvény szellemével és betûjével,
valamint az európai normákkal is ellentétesnek
tartja, s kormányzati beavatkozást sürgetett 
a volt monopolszolgáltató versenyellenes össze-
kapcsolási árképzésének megakadályozására.
Megállapításuk szerint a HDB döntése veszé-
lyezteti a kormányzat távközlési liberalizációra
irányuló szándékait, leértékeli a befektetôk

hazai távközlési vállalkozásokra fordított be-
ruházásait.
Az elfogadott összekapcsolási percdíjak
ugyanis – állítják a panaszosok – többszörösei az
EU-ban a hatóságok által elfogadott és a gyakor-
latban alkalmazott, valamint a független tanácsa-
dók által javasolt, hazai költség alapú összekap-
csolási díjaknak. Az elfogadott MARIO állítólag
kizárja az alternatív szolgáltatókat a lakossági pi-
acról és az üzleti piac azon részérôl, amely a Ma-
táv elôfizetôi hálózatán keresztül veszi igénybe
szolgáltatásaikat. Ez oda vezet, hogy az EU-gya-
korlattól eltérôen nem erôsödik, hanem megszû-
nik a piaci verseny a hazai telekommunikációban.

A  K I S H A L A K

N E M K E L L E N E K

Az igazi verseny kialakulásának számos össze-
tevôje van. A hazai telefonpiac tavaly év végi meg-
nyitására készülôdve az elemzôk egy része arra
számított, hogy a legnagyobb viták az elôfizetôk-
höz vezetô utolsó kábelszakasz (helyi hurok) áten-

58
2002/10

OKTÓBER

Kapcsolódó
webcímek:

•
WWW.ETEL.HU

•
WWW.GTS.HU

•
WWW.MATAV.HU

•
WWW.NOVACOM.HU

•
WWW.PANTEL.HU

•



gedése körül lángolnak fel. A párhuzamos hálózat
nyilvánvalóan gazdaságtalan kiépítésének elkerü-
lésére teszik kötelezôvé a nyugati országokban is,
hogy a korábbi szolgáltató engedje át helyi hálóza-
tát az ugyanazon a területen szolgáltatni kívánó új
társaságnak. Erre – a törvénynek megfelelôen – 
a Matáv már korábban elkészítette referenciaaján-
latát (MARIO), amelyet második körben el is foga-
dott a HDB. Meglepônek tûnik, hogy ezzel nem
foglalkoztak, ezt nem támadták az alternatív társa-
ságok. Ennek egyik magyarázata lehet, hogy való-
ban nem ez a verseny elsôdleges akadálya, hanem
a hálózatok összekapcsolása, s a nagy rendszerek
együttmûködése után lehet a kis helyi szakaszok
használatával foglalkozni. Létezik azonban egy
olyan magyarázat is (a Matávnál inkább ezt tartják
valószínûnek), mely szerint az alternatív szolgálta-
tók igazából nem nagyon akarnak a helyi telefon-
szolgáltatásba bekapcsolódni, számukra csak a
nagy üzleti elôfizetôk a fontosak. Ezt támasztja alá
STRAUB ELEK Matáv-vezér korábbi nyilatkozata
(Business Online, 2002/6-7.), amelyben azt
mondja: egyetlenegy vetélytárs sem kereste meg
ôket, hogy igénybe vegye a helyi szakasz átenge-
désének lehetôségét.
A verseny tehát továbbra is az edzôpályán fo-
lyik. A hírközlési hatósághoz már beérkeztek a
további RIO-k is. A helyi hálózat más szolgáltató
részére történô átengedésének feltételeit tartal-
mazó referenciaajánlatot ugyanis minden korábbi
koncessziós telefontársaságnak el kell készítenie
a körzetére érvényes kizárólagosság lejárta elôtt
legalább 80 nappal. Bár a piacnyitást tavaly kará-
csonyra (december 23-ára) datálja a köztudat, 
a többi társaság egy részének csak ez év végén
jár le a helyi monopóliuma.

D I S S Z O N A N C I A

K O N T R A D O M I N A N C I A

Befolyásolja a versenyzôk szereplését a jelen-
tôs piaci erôvel (jpe) rendelkezô szolgáltatók 
azonosítása is, rájuk ugyanis különös kötelezett-
ségeket (kötelezô gyakorlatokat) rónak a szabá-
lyok. Ilyen például a szerzôdéskötés, az árak
költség alapú kialakítása, a költségek elkülönített
kimutatása vagy az összekapcsolási referencia-
ajánlat készítése.
Az aszimmetrikus szabályozás célja, hogy az
állami piacbefolyásolás feltétlenül szükséges mér-
tékét alkalmazva a jog eszközeivel teremtsen
„azonos játékteret” az erôsebb és a gyengébb pia-
ci szereplôknek, ezzel elôsegítve a valódi verseny
kialakulását, végeredményben nagyobb választé-

kot, széles kör számára megfizethetô, csökkenô
tendenciájú díjakat biztosítva a felhasználóknak.
A jelentôs piaci erôvel rendelkezô szolgáltatókat
várhatóan októberben nevezik meg.
A jpe fogalma az Európai Unió országaiban
már az 1998-as liberalizáció idején megjelent, 
s azt az uniós csatlakozáshoz elengedhetetlen jog-
harmonizáció, illetve a hazai távközlési verseny-
piac megteremtése érdekében vette át a magyar
hírközlési törvény. A jelentôs piaci erôt alapvetô-
en a szolgáltató bizonyos (25%-os) piaci részesedé-
se alapján kell meghatározni, de ettôl a határtól
egyéb tényezôk alapján el lehet térni. Ilyen ok le-
het például a piaci viszonyokat befolyásoló képes-
ség, a pénzügyi erôforrásokhoz való hozzáférési
lehetôség, a felhasználó eléréséhez szükséges esz-
közök feletti rendelkezés, a piaci tapasztalat stb.
A jelentôs piaci erôvel rendelkezô szolgálta-
tókat a távközlés szempontjából legjelentôsebb
négy szegmensben azonosítják, mégpedig a táv-
beszélô-, a mobil rádiótelefon-, a bérelt vonali, il-
letve az összekapcsolási piacon. Frischmann 
Gábor jelezte, hogy ez utóbbinál a jpe-k között
valószínûleg mobilszolgáltatót is találunk majd.
Egyebek között az ô kötelezettsége lesz költséga-
lapon meghatározni a mobilhálózatokba irányuló
hívások végzôdtetési díját. Több vezetékes tár-
saság, elsôsorban a Vivendi, ezt ma még indoko-
latlanul magasnak tartja.

( N A G Y O N )  
E L Ô R E M U T A T Ó M O D E L L E K

2003. január 1-jétôl a távközlési szolgáltatók-
nak már csak úgynevezett hosszú távú, elôremu-
tató különbözeti költségszámítás módszerével le-
het az árakat megállapítani. A költségmodellek
elkészítôjét közbeszerzési eljáráson választja ki 
a HÍF, négy jelentkezô közül. Döntés várhatóan
októberben születik, de a HÍF elnöke bízik ab-
ban, hogy még ebben az évben napvilágot lát 
a mintaadó tanulmány. Ennek alapján jövô ta-
vasszal készülhetnek el az új, vélhetôen alacso-
nyabb árakat tartalmazó referenciaajánlatok,
amelyeket a szolgáltatók év elejéig visszamenô-
leg érvényesítenek.
Mindez azonban jelentôsen nem befolyásol-
ja a felhasználói telefondíjakat, hiszen azoknak
csak egy kisebb hányadát teszi ki az össze-
kapcsolás. Valószínôleg tehát további próbakörö-
ket kell futniuk a szolgáltatóknak, hogy végre
mi, elôfizetôk is a pénztárcánkon érezzük 
a kilenc hónapja meghirdetett verseny jótékony
hatásait.•GALVÁCS LÁSZLÓ
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MMeeggoollddááss:: –– MMeeggoosszzttaannáá oollvvaassóóiinnkkkkaall,, hhooggyy 
hhooggyyaann eesseetttt aa vváállaasszzttááss aazz EEDDSS-rree mmiinntt

oouuttssoouurrcciinngg-ppaarrttnneerrrree??
Vajda Zoltán: – Mivel Magyarországon még egyetlen
pályázónak sem volt ilyen volumenû referenciája, 
a Matáv mind az átadás-átvétel folyamatának, mind
a késôbbi szolgáltatás minôségének komoly biztosí-
tékaként értékelte a vállalat nemzetközi hátterét.
Ezen túlmenôen a legjobb pénzügyi és mûszaki aján-
lat is az EDS-tôl érkezett, de az ár tette fel az i-re 
a pontot. A kiválasztást követôen két dolgot tartot-
tunk szem elôtt: a szolgáltatás törés nélküli átadását,
aminek alapfeltétele az addig ezen dolgozó kollé-
gáink EDS-nél történô állományba vétele volt, vala-
mint az EDS szakértelmének a szerzôdésben rögzített
projektekhez szükséges „importját”.

MM..:: –– AAzz ááttmmeenneettii üüzzeemmmmóódd ffeellaaddaattaa vvoolltt 
aa ffoollyyaammaattookk rraacciioonnaalliizzáálláássaa ééss aa ssttrraattééggiiaaii ccééllkkéénntt
mmeegghhaattáárroozzootttt eeggyyssééggeess iirrooddaaii kköörrnnyyeezzeett ((CCOOEE ––
CCoommmmoonn OOffffiiccee EEnnvviirroonnmmeenntt)) mmeeggvvaallóóssííttáássaa.. EEzz mmii-
llyyeenn llééppéésseekkbbeenn ttöörrttéénntt,, ééss hhooggyyaann oosszzllootttt mmeegg 
aa mmuunnkkaa aazz EEDDSS ééss aa MMaattáávv kköözzöötttt??
V. Z.: – Az irodai környezet standardizálása a stratégi-
ával kezdôdött. Az INI stratégiában meghatározott
irodai standardok alapján elkészült – az operációs rend-
szer, az Office-verzió kiválasztását, a vírusirtó és tö-
mörítôprogramok meghatározását is beleértve – a kli-
ens- és szerveroldali szoftvertípusok, illetve -verziók
szabványosítása. A kialakult szabvány alapján állt ösz-
sze a kliensgépekre telepítendô, mára az EDS által már
implementált COE, amelybe a standard szoftvereken túl
az INI biztonsági területe által, standardok és ajánlások
alapján kidolgozott biztonsági beállítás is beleértendô.

Nagy kihívást jelentett a Matávnál a kliensoldalon fu-
tó applikációk tesztelése és a COE-vel való összhang-
juk megteremtése. A Matáv számlázási rendszerének,
a felügyeleti és az ERP-rendszerek kliensoldali válto-
zatainak a COE-környezetben történô tesztje, a szük-
séges módosítások végrehajtása, valamint a kliens-
oldalon automatikusan települô verziók kialakítása
nehéz, a késôbbiek sikerét meghatározó feladat
volt. A dobozos szoftvereket az EDS tesztelte, az
applikációkat pedig a felek közösen. A Matáv az
applikációk COE-környezetbeli funkcionális mûködé-
sét, míg az EDS a COE-vel és egymással való együtt
futásukat vizsgálta. A tesztek befejeztével az EDS 
a pályázati szakaszban definiált szabvány szerint ké-
szült standard hardver- és szoftverkörnyezetet – a kli-
ensgépek frissítés elôtti feltérképezésére támasz-
kodva, funkcionális üzleti területenként kialakított,
a kliensoldali szoftvereket meghatározó – felhaszná-
lói alkalmazáscsaládokkal szállította. A fenti, a fel-
adat jellegénél és nagyságrendjénél fogva konflik-
tusokkal terhelt idôszak alatt a szolgáltató–megbí-
zó reláció helyett már partneri együttmûködésre
volt szükség. Ez a komplex fázis, amely 2001 elején
kezdôdött, 2002 júniusában zárult.

MM..:: –– MMiillyyeenn eellôônnyyöökkeett jjeelleenntt aa CCOOEE aa kkéétt 
ffééllnneekk??
Bartók Sándor Péter: – A Matáv számára egységes
felületet és betanítási rendszert, nagyobb biztonságot,
valamint költségkímélô megoldást biztosít, míg az
EDS haszna a hatékonyabb és központosítható üze-
meltetés, illetve támogatás.

MM..:: –– MMeellyyeekk vvoollttaakk aa rroollll-oouutt lleeggffoonnttoossaabbbb 
llééppéésseeii??

Öt évvel ezelôtt merült fel a Matáv Rt.-nél – akkor még konkrét szegmens megjelölése nél-

kül – a stratégiai területen kívüli informatika kihelyezésének gondolata. Késôbb tisztult az

alkalmazási terület, s – a Hálózatirányítási Igazgatóságnak in-sourcingban átadott

LAN/WAN-hálózatüzemeltetés, valamint a Matáv egészének IP-üzemeltetésével kapcso-

latos területek kivételével – gyakorlatilag minden IT-tevékenység és azzal foglalkozó mun-

katárs kihelyezésérôl döntött a vezetés. A pályázatok kiértékelésekor fontos szempont volt,

hogy az outsourcingcég kínálatában a Matávnál addig csak tervszinten létezô, komoly tô-

két és szakértelmet igénylô megoldások is szerepeltek. Így többek között egy centralizált

helpdesk-, illetve kliensmenedzsment-eszköz bevezetése, valamint a desktopkörnyezet tel-

jes fokú standardizálása, a hardver- és szoftvereszközök egységesítése. A fentiek alapos

mérlegelése után a meghívásos pályázat utolsó rostáján fennmaradt három kandidáló kö-

zül a Matáv az EDS Magyarország mellett döntött. VVaajjddaa ZZoollttáánnnnaall, a Matáv informatikai

igazgatóhelyettesével és BBaarrttóókk SSáánnddoorr PPéétteerrrreell, az EDS üzletág-igazgatójával az elmúlt

két év legtöbb emberi, szakmai erôfeszítést igénylô projektje, a roll-out feladatairól, ne-

hézségeirôl beszélgettünk.

Egységes irodai környezet a Matávnál

|II||||||Megoldás|
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B. S. P.: – A Matáv és az EDS közötti kommunikáció
az egész projektet végigkísérte, amire késôbb még
visszatérünk. Miután a Matáv területi és szakterüle-
ti megbízottjai elvégezték az adatgyûjtést a felhasz-
nálók gépeirôl, ennek eredményére támaszkodva
elôkészítettük a frissítésre kerülô közel 9000 gép fi-
zikai cseréjének logisztikáját. Majd a felhasználók
többlépcsôs tájékoztatását követôen a szerverek és
hálózati nyomtatók, végül pedig a PC-k telepítése ke-
rült sorra.

MM..:: –– AA nnaaggyyssáággrreennddeekk éérrzzéékkeelltteettéésséérree mmoonnddaa-
nnaa nnééhháánnyy,, aa rroollll-oouuttoott jjeelllleemmzzôô sszzáámmaaddaattoott??
B. S. P.: – A 2000. június 1-jén indult projekt keretében
8797 új, COE-vel ellátott PC-t telepítettünk az ügyfél-
nél, és további 350-et matávos szoftverkörnyezettel 
a távmunkához. Ezt követôen 91 irodai szervert és 302
hálózati nyomtatót helyeztünk üzembe. A standardi-
zálás eredményeként sikerült elérni, hogy minden
felhasználó ugyanazon irodai alkalmazásokat használ-
ja, s így elkerülhetôk az inkompatibilitásból adódó
esetleges problémák.

MM..:: –– HHooggyyaann lleehheetteetttt eezztt aa ssookksszziinnttûû,, ssookk eemm-
bbeerrtt éérriinnttôô,, aa kkoorráábbbbii MMaattáávv-aallkkaallmmaazzoottttaakk EEDDSS-hheezz
kkeerrüülléésséévveell iiss mmeeggssppéékkeelltt sszziittuuáácciióótt kkeezzeellnnii??
V. Z.: – A Matáv a szerzôdés menedzselésére és 
a belsô felhasználókkal való kapcsolattartásra külön
szervezetet hozott létre. Az INI Outsourtcing 
Menedzsment Központ midrange üzemeltetôi és
végfelhasználói területe közül az utóbbi feladata 
a felhasználói kommunikáció. Az EDS-sel együttmû-
ködve elkészítettünk egy kommunikációs csomagot,
amely lépésrôl lépésre megtervezte és lefedte a roll-
out fázisait. Egy PC-frissítési kézikönyvben leírtuk 
a változások célját és mikéntjét, a felhasználóktól 
elvártakat, valamint a gépcsere utáni állapotot és 
teendôket. És persze mindennek az elônyeit. A fel-
használónként összesen 3-4 órát igénybe vevô fizi-
kai csere elôtt a terület vezetôje által kijelölt kapcso-
lattartó kollégák készítették elô a terepet, például
a gépeken tárolt adatokkal és azok mentésével kap-
csolatban. A felhasználóknak pedig az EDS elôre be-
jelentett idôpontban történt érkezésekor kellett
rendelkezésre állniuk, többek között a felhasználói
jelszó beállításánál, a fájlok átmásolásánál stb.
B. S. P.: – Mivel minden adatot a Matávtól kaptunk
– többek között ôk egyeztették a roll-out aktuális
helyszíneit –, ez projektszintû kommunikációt igé-
nyelt. A felhasználók informálásához a Matávval is
elfogadtatott koncepció szolgált alapul. A számunk-
ra történô, szakterületükre, irodájukra, fizikai 
helyükre vonatkozó adatszolgáltatáson túl a terüle-
tenként kijelölt kapcsolattartók feladata volt a PC-
cseréknek a felhasználókhoz idôben eljuttatott 
üzenetekkel történô hatékony támogatása. A tôlük
kapott listák szolgáltak alapul a tényleges cseréket
megelôzô személyes workshopjainkhoz. S bár ez
erôforrás és idô tekintetében is komoly megterhelést
jelentett, úgy gondoljuk, az interaktív kommuniká-
ció és az ok-okozati összefüggések feltárása hatéko-

nyabbá tette a projektmunkát. Konferencia jellegû
felhasználói fórumainkon túl a Matáv outsourcing-
csoportjában is volt a felhasználókkal napi szinten
egyeztetô kolléga.

MM..:: –– MMeellyyeekk vvoollttaakk aazz ááttmmeenneettii ffáázziiss kkrriittiikkuuss
ppoonnttjjaaii,, aammiikkoorr „„ssoorrssddöönnttôô”” sszzeerreeppeett jjááttsszzootttt aa kkoomm-
mmuunniikkáácciióó??
V. Z.: – A megváltozott környezet jelentôs, elsôsorban
pszichikai megterhelést jelentett a felhasználók szá-
mára. Ez az általuk használt speciális hardverek és
szoftverek miatt a nem standard (irodai) mûszaki te-
rületeken hatványozottan jelentkezett. A szoftverek
és egyéb alkalmazások bevizsgálása, a standard kör-
nyezethez illesztése nem elhanyagolható konfliktus-
forrást jelentett. A roll-out az irodai munkakörnyezet-
ben a fejlesztés és a hálózatmenedzsment területén
tapasztaltnál sokkal zökkenômentesebben folyt.

MM..:: –– HHooggyyaann lleehheetteetttt aa ffeellhhaasszznnáállóóii oollddaall eelllleenn-
áálllláássáátt ccssöökkkkeenntteennii??
V. Z.: – Még a szerzôdéskötéshez vezetô szakaszban
megtörtént az outsourcinggal kapcsolatos feladatok
ütemezése. Ma már látjuk, hogy a munka nagyságát,
sokoldalúságát, emberi tényezôktôl való függését ta-
lán épp a TMO-n belüli roll-outban becsültük alá a leg-
inkább. Az eszközök cseréje, frissítése számos válto-
zással járt a végfelhasználók számára, mivel, mint ko-
rábban említettem, nem egyszerû fizikai hardvercse-
rérôl volt csupán szó. A standardizált szoftververziók,
biztonsági beállítások, védelmek által megváltozott
munkakörnyezet – például a megszokott lokálist ki-
váltó hálózati nyomtató és adattároló – komoly kihí-
vás elé állította a menedzsmentet. A PC-kezelést ed-
dig jellemzô szabadság csaknem teljes megszûnése (pl.
nem installálhatók új szoftverek, nem változtatható
meg az asztalon lévô ikonok mennyisége) mellett 
a pozitív változások a felhasználó számára szinte el-
törpültek. Ilyen például az új, standard környezet,
amely egyfajta rugalmasságot, mobilitást biztosít, 
hiszen a dolgozó bármely PC-n bejelentkezve a saját
személyére szabott beállításokkal és környezettel
szembesül. Csupán a Matávon belül helyüket gyakran
változtató kollégák tudták elsôre felmérni a standar-
dizálás elônyeit. Az embereket érzelmileg jobban
érintô, már említett negatívumokat csak egy terv 
szerint zajló, következetes, sokszintû, személyekre le-
bontott – az EDS és a Matáv összefogásával zajló – 
folyamatos kommunikációval lehetett kezelni.

MM..:: –– MMiillyyeenn mmaa aazz EEDDSS eellffooggaaddoottttssáággaa,, aa sszzooll-
ggáállttaattáássrraa vvoonnaattkkoozzóó eellééggeeddeettttssééggii rrááttaa??
V. Z.: – Átlagosan 80 százalékos, illetve a fölötti az elé-
gedettségi mutató. Ahogy várható volt, a mérnökök
negatívabbak, az irodai vezetôk és a menedzsment
tagjai, valamint a közgazdászok elégedettek. Ennél 
a mutatónál azonban figyelembe kell venni, hogy
egyik pillanatról a másikra nem megy végbe az 
a szemléletváltás, mely szerint a felhasználóknak
munka-, nem pedig személyes eszközként kell az 
eddig ízlésük, egyéniségük, munkastílusuk szerint
testre szabott PC-kre és laptopokra tekinteniük.||||
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MMeeggoollddááss:: –– AAnnyyaaccééggüükknnééll,, aa FFrriieeddrriicchh SSaannnneerr
KKGG-nnééll aazz SSAAPP RR//33 rreennddsszzeerrtt hhaasszznnáálljjáákk aa vváállllaa-

llaatt iirráánnyyííttáássáárraa.. ÖÖnnöökk mmiiéérrtt nneemm eezztt vveezzeettttéékk bbee??
Guth Tibor: – Az infor:NT kisebb egységek irányításá-
ra tökéletesen alkalmas, és az árszintje is ehhez iga-
zodik. Nekünk nem volt szükségünk egy SAP R/3-hoz
hasonló drága programra. Nemrég hallottam egy ese-
tet, amely felhasználható hasonlatként: a nagybani
zöldségpiacra az egyik zöldséges A8-as Audival ment,
és dinnyéket szállított az utastérben. Nekünk nincs rá
szükségünk, hogy a dinnyét A8-as Audival hordjuk,
bôven elegendô, ha egy erre megfelelô jármûvet vá-
lasztunk. Az infor:NT maximálisan kielégíti igényein-
ket. Egyébként a rendszer hasonló az SAP R/3-hoz, és
azzal tud kommunikálni. A német szakemberek már
ismerték, és tudták, hogy alkalmas a gyógyszer- és a
mûanyagipar speciális termelési, gyártási folyamata-
inak összefogására, kezelésére.

MM..:: –– AA vváállllaallaatt éélleettéénneekk mmeellyy ddiimmeennzziióóiitt kkeezzee-
lliikk aazz iinnffoorr::NNTT-bbeenn??
G. T.: – A teljes vállalatot ebben irányítjuk. A folyamat
az ügyfelek érdeklôdésének kezelésével kezdôdik,
folytatódik az ajánlatadással, rendeléskezeléssel, visz-
szaigazolással, és a gyártástervezésig, gyártásirányítá-
sig, raktárkezelésig tart. Beletartozik még a körbe 
a minôség-ellenôrzés, s meg lehet említeni néhány
speciális folyamatot is: például miután beszereztük 
a programot, egy csapásra megoldódott a sarzs-
számkezelés. Ezek a sorozatszámok – amelyekre 
a gyógyszeripar igen kényes – arra szolgálnak, hogy
utólagos reklamáció esetén azonosítani lehessen 
a terméket, illetve annak alapanyagát. Miután több-
féle alapanyagot gyártunk, és többlépcsôs a gyártási
rendszerünk, nagyon fontos, hogy a sarzsszámkezelés
pontosan történjen.

MM..:: –– HHaa jjóóll ttuuddoomm,, ÖÖnnöökknnééll hháárroomm mmûûsszzaakkbbaann
ffoollyyiikk aa tteerrmmeellééss.. EEzz aazztt jjeelleennttii,, hhooggyy aa rreennddsszzeerr iiss 2244
óórráánn kkeerreesszzttüüll mmûûkkööddiikk??

G. T.: – Igen. A vállalatirányítási rendszert folyamato-
san használó munkatársak egy mûszakban dolgoznak,
de minden információnak rendelkezésre kell állnia 
a másik két mûszak számára is. Egy olyan szisztémát
dolgoztunk ki, amelyben a lehetô legkevesebb az
esély az emberi mulasztásból származó hibára. A gyár-
tás folyamán létrejövô termékeket például jelenteni
kell az infor:NT számára. Ez történhet úgy, hogy 
a mûszakvezetô beüti az adatokat egy klaviatúrán –
ez az egyszerûbb és olcsóbb megoldás, ugyanakkor ez
rejti magában a legnagyobb hibalehetôséget is. Mi
egy vonalkódos megoldást vezettünk be, amelynek se-
gítségével automatikusan kerülnek be a gyártott ter-
mékekre vonatkozó adatok a rendszerbe.

MM..:: –– MMiillyyeenn mmûûsszzaakkii hhááttttéérrrreell bbiizzttoossííttjjáákk aa 2244
óórrááss mmûûkkööddéésstt??
G. T.: – Az infor:NT részére külön szervert állítottunk
üzembe. A hardver karbantartása egy külsôs cég fel-
adata. Házon belül jelenleg nem foglalkoztatunk
szoftverrendszergazdát, ezt a tevékenységet karban-
tartási szerzôdés alapján, havi átalánydíjért az
infor:corvex Rt. végzi el számunkra, távfelügyeleti
módszerek segítségével. Bármilyen gondunk van,
azonnal be tudnak lépni a szerverünkre, és ki tudják
javítani a hibát kiszállás nélkül.

MM..:: –– AA ttáávvffeellüüggyyeelleett mmeelllleetttt mmiillyyeenn iirráánnyybbaa
nnyyiittootttt mméégg aa rreennddsszzeerr??
G. T.: – Kiszolgálunk egy VPN-t, azaz Virtual Privat
Networköt. Nagy ügyfeleink számára ennek segítsé-
gével biztosítjuk, hogy az interneten keresztül bele
tudjanak nézni rendszerünkbe, és ott meg tudják te-
kinteni a saját cégükre vonatkozó adatokat. Ha vala-
mely partnerünk felmegy a honlapunkra, két-három
kattintás, és a megfelelô jelszavak beírása után azon-
nal láthatja, hogy különbözô megrendelései milyen
stádiumban vannak, mennyi volt a keretrendelés
mennyisége, ezekbôl mennyi nyitott szállítást tartunk
nyilván, és azoknak mikor van a határidejük. Az egész

A Sanner Hungária gyógyszeripari beszállító 1995 óta van jelen Magyarországon. Anya-

cége, a német Friedrich Sanner KG 1894-ben alakult, és a hazai leányvállalat 100 száza-

lékos tulajdonosa. A Sanner Hungária beszállítója Nyugat-Európa összes nagy gyógyszer-

gyárának, Magyarországon a Richter Gedeon, illetve az Egis a legnagyobb partnere. A cég

50 dolgozója a tavalyi évben mintegy 700 millió forint forgalmat bonyolított le, és ez az

összeg néhány nagyobb projektnek köszönhetôen a következô két évben várhatóan

megduplázódik. A gyógyszeripari cégek számára történô beszállítás magas minôséget kö-

vetel meg a gyártást és a termelésirányítást illetôen, így a Sanner Hungária 2001 óta az

infor:NT ERP-rendszert használja, amelyet az infor:corvex Rt. vezetett be. A rendszer mû-

ködésérôl GUTH TIBOR kereskedelmi és gazdasági vezetôt kérdeztük.

ERP és VPN a gyakorlatban
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rendszert azért dolgoztuk ki, mert a következô
esztendô harmadik negyedévétôl egy nagy gyógy-
szergyárnak szállítunk majd Németországba – a ma-
gyarországi igényekhez képest egy kicsit elôre is sza-
ladtunk. A németek „kanban” szisztémában dolgoz-
nak, ami tulajdonképpen just-in-time szállítást jelent
a számunkra. Nekik egészen pontosan kell tudniuk,
hogy tôlünk mikor indul el egy szállítmány. De nem-
csak ezt tudják megnézni a szerverünkön, hanem
párhuzamosan mi is elérhetôvé tudunk tenni
különbözô okmányokat, például minôség-
tanúsítványokat. A megrendelô tehát a szállítmány-
ra vonatkozó adatokhoz is azonnal hozzájut, és tud
azokkal dolgozni. Természetesen az eredeti okmá-
nyok nyomtatott formában az áru-
val együtt elutaznak, de csak 4-5
nap múlva érnek oda rendeltetési
helyükre.

MM..:: –– AA ppaarrttnneerreekk mmeennnnyyiirree
kkeeddvveelliikk aa rreennddsszzeerrtt??
G. T.: – Ez egy érdekes dolog.
Ameddig nem létezett, állandó
igény volt rá. A négy cég közül,
amelynek elsô körben lehetôvé
tettük a rendszer használatát, je-
lenleg kettô használja. Ezzel együtt
azt hiszem, hogy amelyik partne-
rünk egyszer elkezdi nézegetni 
a rendszert, az rájön, hogy milyen
fontos információkat tartalmaz. Ez
egy új fejlesztés, és bár a kezelése
nem ördöngösség – pár kattintás
Windows-környezetben –, ugyanúgy hozzá kell szok-
ni, mint bármilyen más informatikai rendszerhez.

MM..:: –– AA VVPPNN iiss aazz iinnffoorr::NNTT rréésszzee??
G. T.: – A VPN az infor:NT által nyilvántartott adatál-
lományt mutat, így a rendszer részét képezi. Szoftve-
res oldalát az infor:corvex Rt. dolgozta ki, a hardvert
mi vásároltuk hozzá.

MM..:: –– MMii aa vvéélleemméénnyyee,, mmeellyyeekk eeggyy iinntteeggrráálltt
rreennddsszzeerr lleeggnnaaggyyoobbbb eellôônnyyeeii aa ffeellhhaasszznnáállóó sszzáámmáárraa??
G. T.: – Egy ilyen termelésirányító szoftver óriási
elônye, hogy a vállalati folyamatokat a kezdetektôl
azok befejezéséig végigkíséri. Az egyes adatokat nem
kell újra és újra bevinni, hanem a legelején rögzített
adatokkal lehet dolgozni. Amíg nem volt ilyen szoft-
verünk, nem tudtuk például megoldani, hogy az
ugyanazon termékre különbözô megrendelôknek,
különbözô idôpontokban adott árajánlatokat 
összehasonlítsuk egymással. A kereskedelmi forga-
lom különbözô adatainak elemzése – legyen az darab-
számra vagy összegre vetítve – is könnyen
elvégezhetô, akár egymáshoz viszonyítva, akár kumu-
lálva. Tudnék még egy tucatnyi ilyen alkalmazásbeli
elônyt említeni – például nyomon lehet követni, hogy
egy-egy ügyfél számára milyen ajánlatokat küldtünk
már el, és azok milyen stádiumban vannak –, de ezek
mellett fontos az is, hogy a rendszer megbízható.
Egy Excelben vezetett nyilvántartás esetében mindig

elôfordulnak mulasztások, felülírások. Az infor:NT-
ben ez ki van zárva, a rendszer megbízható adatokat
szolgáltat, és stabil.

MM..:: –– MMiillyyeenn sseeggííttssééggeett kkaapp aa vváállllaallaattvveezzeettôô
eeggyy iillyyeenn rreennddsszzeerrttôôll??
G. T.: – Az infor:NT segítségével minden olyan adat
nyomon követhetô, amelyre egy vezetônek szüksége
lehet. Vezetô alatt a mi esetünkben ráadásul a német
tulajdonos is érthetô, aki a VPN-en keresztül be tud
lépni a rendszerbe – természetesen teljesen más jogo-
sultságokkal, mint a megrendelôk. Meg tudja nézni
az összes statisztikát, az összes rendelési állományt, a
pillanatnyi és múltbeli adatokat. Le tud kérni statisz-
tikákat az egyes ügyfelekre, cikkszámokra, régiókra

vonatkozóan. Az infor:NT-nek
vannak különbözô standard lis-
tái, összesen 44 darab, ezekhez
jön 43-féle forgalmi statisztika.
Ezt lehetetlen is felsorolni egy 
interjúban. Ráadásul tetszés sze-
rint készíthetünk bármilyen le-
kérdezést. Mivel termékeink 
40 százalékát exportáljuk, fontos
számunkra a különbözô régiók
teljesítménye. Én készítettem 
egy olyan statisztikát, amely 
a különbözô régiók forgalmára
vonatkozó összes adatot meg
tudja mutatni egyetlen lapon. 
A rendszer adatai egyébként 
exportálhatók is, így tovább le-
het ôket elemezni.

MM..:: –– ÖÖnn sszzeerriinntt mmeellyy ttéénnyyeezzôôkkrree kkeellll ffookkoozzoott-
ttaann üüggyyeellnnii eeggyy EERRPP-bbeevveezzeettééss ssoorráánn??
G. T.: – A szoftverek gyenge pontja mindig az ár.
Ezek a rendszerek nagyon sok mindent tudnak, de
megvan az áruk. Mindenkinek azt javasolnám, hogy
a szoftver standard változata által nyújtott szolgálta-
tásokat a lehetô legteljesebb mértékben használja
ki. Mi is így indultunk el, igyekeztünk úgy megszervez-
ni a folyamatokat, hogy alkalmazkodjunk a szoftver
standard változatához. Ennek oka, hogy minden át-
alakítás drága, és mindet újra el kell végezni, ha 
a programot frissítjük. A cég alkalmazkodása a szoft-
verhez ezzel együtt nem mindig zökkenômentes, 
bizonyos berögzôdött folyamatokat, felhasználási
szokásokat meg kell változtatni. Például korábban
MS Excel segítségével nyertünk ki különbözô statisz-
tikákat, listákat. Ezeket az infor:NT is tudja, csak más
lefutással. Ilyenkor két lehetôség van: elkezdenek ta-
nulni a felhasználók, vagy írunk a rendszerhez egy
kiegészítô rutint, amely lehetôvé teszi a korábbi fel-
használási módot. Az elsô módszer lényegesen ol-
csóbb, és végül is nem olyan bonyolult. A legnagyobb
hátráltató tényezô mindig az emberekhez kapcsoló-
dik, ôk azok, akik a legnehezebben állnak át az új dol-
gokra. A projekt idôtartamának tervezésekor tehát 
soha nem szabad lebecsülni az emberi tényezôt, az 
alkalmazottak lehetséges ellenállását.||||

Nyomon lehet követni, hogy 

egy-egy ügyfél számára milyen

ajánlatokat küldtünk már el, 

és azok milyen stádiumban 

vannak.
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