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Igazi sikerágazat 

lett a mobilpiac, 

hiszen ma már 

a nagymamától 

kezdve a kisisko­

lásig -  s hogy ez 

utóbbi jó-e, azt 

most ne firtassuk 

-  sokak zsebé­
ben ott lapul 

a maroktelefon. 

Összeállításunk­

ban (16-19. oldal) 

elsősorban az 

üzleti szegmens­

re vonatkozó 
tendenciákat 

próbáltuk meg 

felmérni, választ 

keresve olyan 

kérdésekre is, 

hogy milyen ese­

tekben váltaná­
nak operátort az 

ügyfelek.
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V ezetőváltás a  X erox M agyarországnál
2002. ok tóbe r 1-jétől A blonczy Balázs, a Xerox M a­
gyarország K ft. értékesítésért és m a rke tingé rt fe le lős 
vezető je veszi át a Xerox magyarországi leányválla la­
tának irányítását Hristo Manovtól, aki 2000 jú liusá tó l 
tö ltö t te  be a posztot. Hristo M anov a nagy te ljesít­
ményű Xerox Nordic nyom ta tó rendszerekért fe le lős 
operációs igazgató jaként fo ly ta tja  pályafutását.
A  Xerox Magyarország K ft. 2002-es leg főbb  célja az 
előző évek két számjegyű növekedésének fe n n ta rtá ­
sa és a cég új s tra tég iá já t tám oga tó , hosszú távú si­
kereket e lérni képes működés m egterem tése.

www.francetelecom.com/ vfrance/  
home_v4 / home_v4. htm  I

T hierry  B reton  a  France  T éléco m  új 
főnöke
A France Télécom távközlési vá lla la t igazga tó taná­
csa a cég új e lnökévé vá laszto tta  az 55,5 százalékkal 
főrészvényes franc ia  korm ány je lö lt jé t, a 47 éves 
T hierry Bretont, a Thomson M u ltim ed ia  edd ig i fő n ö ­
két. A  21 tagú  igazgatótanácsban 11 hellye l rende l­
kező korm ány négy másik igazgatótanácsi ta g o t is 
kicserélt. B re tonnak tu la jd o n ítjá k , hogy néhány éve 
m egm ente tte  a Thomson M u ltim e d ia  e lek tron ika i 
g yá rtó t a csődveszélytől. Ma az am erika i piac legna­
gyobb tévékészü lék-e llá tó ja  a franc ia  Thomson 
M u ltim ed ia . Breton do lga lesz most fo rd íta n i 
a France Télécom sorsán, am elyet közel 70 m illiá rd  
eurós adósság te rhe l a nem régiben kezde tt terjesz­
kedés és a harm ad ik  generációs (UMTS) m o b ilko n ­
cessziók megvásárlása m ia tt. B re ton tó l költségcsök­
kentést, részesedéseladásokat és esetleg 
adósságátütem ezést várnak. Ő maga azt m ondta , 
hogy kö rü lbe lü l ké t hónap múlva terjeszti e lő stra­
tég iá já t. A  súlyos p rob lém ák lá ttán  az e lőző e lnök, 
Michel Bon szeptem ber 12-én le m o n d o tt: a British 
Telecom v o lt veze tő jé t, Peter Bonfieldet, a ho lland  
KPN-t korábban irányító  Paul Smitst és a Deutsche 
Telekom  élérő l tá v o z o tt Ron Sommert köve tte  m in t 
a távközlési m izéria legú jabb  áldozata.

AZ EDS ÚJ REGIONÁLIS SZOLGÁLTATÓ­
KÖZPONTOT n yito tt  B udapesten
Szeptember 24-én Budapesten, a Váci ú ton  h iva ta lo ­
san is m e g n y ito ttá k  az EDS új szo lg á lta tóközpon tjá t. 
A  2500 négyze tm éter a lap te rü le tű  reg ioná lis  köz­
p o n t 110 munkatárssal kezdte meg m űködését, ám 
jövő  év közepére a fo g la lk o z ta to tta k  számának 250 
fő re  tö r té n ő  em elését te rvezik . Jelenleg magyar, an­
gol, ném et, lengyel, cseh, szlovák és tö rö k  nyelven 
in d íto ttá k  el az in fo rm a tik a i helpdesk-szolgáltatást. 
A  M agyarországon idén 10 éves EDS 2001-ben 
20 m illió  do llá r á rbevé te lt rea lizá lt. A  je len leg i te rv

10%-os növekedést ír e lő  a cég számára, amely 
a m ú lt évben bevéte lének 80% -át vá lla la tok  üz le ti 
m egoldásainak outsourcing-szolgáltatásával szerez­
te  meg. Az eseményen b e m u ta tk o zo tt az EDS M a­
gyarország m enedzsm entje: Ritter A ttila ügyvezető 
igazgató , Szakál László kereskedelm i igazgató, 
Ilosvai Péter központveze tő , va lam in t Csapó K inga 
kom m unikációs menedzser.

w w w .t e l e k o m .d e/ in tern a tio n a l

55 EZER EMBERT BOCSÁT EL A DEUTSCHE
T elekom
A Deutsche Telekom , Európa legnagyobb távközlési 
vá lla la ta , a M atáv többség i tu la jdonosa 2005 végéig 
tö b b  m in t 50 ezer m unkahe lye t akar m egszüntetn i -  
a tényleges szám e lé rhe ti az 55 ezre t is. Az ilyen ará­
nyú leépítés azt je le n ti, hogy m inden ö tö d ik  
T e lekom -do lgozó  é r in te tt. A  bonni székhelyű kon­
szern az idei év első fe lében világszerte 256 ezer 
em bert fo g la lk o z ta to tt. Egyedül Németországban 
35-40 ezer em ber lesz m ajd kényte len m egválni ed­
d ig i m unkahe lyé tő l. A  legkom olyabb, közel 30 ezer 
fős leépítés a vezetékes há lózatná l, a T-Comnál lesz. 
M ár ebben az évben 7250-nel csökken a m unkahe­
lyek száma, 2003-ban 14 ezerrel, 2004-2005-ben pe­
d ig  tovább i 8300-zal. Lapértesülések szerint 11 ezer 
fős leépítés é r in ti a k ü lfö ld i leányvá lla la tokat, fő leg  
a vezetékes ágazato t. A  Financial Times Deutschland 
a magyarországi, a szlovákiai és a horvátországi 
Te lekom -érdeke ltségeket is em líti. A  Telekom  64,2 
m illiá rd  eurós adósságtöm eggel b irkóz ik , am elyet 
2003 végéig 50 m illiá rd  euróra  kíván csökkenteni.

w w w . eu r o w e b .hu

Ú j üg yvezető  a z  EuroW eb Rt . élén
Szalay-Bobrovniczky Kristóf, a PanTel korább i értéke­
sítési vezérigazgató-helyettese tö lt i  be az EuroWeb 
In te rne t Szolgáltató Rt. cégvezetői pozíció ját-Szalay- 
Bobrovniczky kinevezésével egy időben Kassai Ervin 
edd ig i ügyvezető, va lam in t Garai Géza m arke ting- és 
üzletfejlesztési igazgató  -  m indke tten  2000 decem­
bere ó ta do lgoz tak  a cégnél -  tá v o z o tt az EuroWeb- 
tő l. Kassai Ervin és Garai Géza fe lada ta  v o lt az e lm ú lt 
másfél év során az EuroW eb sikeres m űködésének 
biztosítása, a távközlési piac libera lizáció já t köve tő ­
en k iem elkedő piaci s ikert e lé rt IP alapú NeoPhone 
szolgáltatás kifejlesztése és bevezetése, va lam in t a 
cég piaci pozíc ió jának és vezető szerepének fe n n ta r­
tása. Az új ügyvezető igazgató  fe ladata  lesz a je le n ­
tősen m egvá ltozo tt piaci körü lm ények kö zö tt az 
EuroW eb tovább i növekedésének biztosítása.

w w w .m ic r o s o ft . hu

M icrosoft M a g y a r o r s zá g : 25 s z á z a ­
lékos növekedés
A M icroso ft Magyarország do llá rban  számolva 
25 százalékkal növelte árbevé te lé t a 2001. jú liu s  1-jé­
tő l 2002. jún ius  30-áig ta r tó  pénzügyi évében -  kö­
zö lte  V ityi Péter, a társaság ügyvezető igazga tó ja . Az 
ügyvezető a cég gazdálkodásáról ko n k ré t szám okat 
nem közö lt, csupán anny it m o n d o tt, hogy idén

http://www.francetelecom.com/vfrance/
http://www.telekom.de/international
http://www.euroweb.hu
http://www.microsoft.hu


lam ennyi új ism eretanyagnak, hírnek, in fo rm á c ió ­
nak és eseménynek. A  rova t szakmai összefogással 
m egszü le te tt o lda la i m ö g ö tt m ind a M agyar 
C on tro lling  Egyesület, m ind  a gyako rló  szakembe­
rek -  vezető ko n tro lie re k  és m érvadó tanácsadócé­
gek m unkatársai -  fe lsorakoztak. Az o lda l fo lya m a ­
tos igényességét és m egúju lását b iz tos ító  szakembe­
rek: Boda György, Á ts József, Веке K lára, Bőgel 
György, Csanádi Péter, Gyimesi Gábor, Lengyel Csaba, 
Nemesdy Ervin, Ötvös Péter, Radö István, Ságody 
Hajnalka, Szlávik Péter és V iczena Márta.

w w w .e c o b it . hu

Á t a d t á k  a z  első  m a g y a r  .N E T  VIR-
RENDSZERT
Az Ecobit In fo rm a tika i K ft. szakemberei á tad ták  
a D unaferr E nerg iaszo lgálta tó  K ft. fe lhaszná ló inak  
a M ic roso ft .NET techno lóg iáva l készült első m agyar 
vá lla la tirány ítás i rendszert. A  gazdasági szakem be­
rek tapaszta la ta ira  épü lő  Ta len tum  In te g rá lt 
V á lla la ti In form ációs Rendszer a közép- és nagy- 
vá lla la toknak  kínál az ism ert nagy rendszerekkel 
egyenértékű, a céges m űködést egységbe fo g la ló , 
jó l keze lhető , könnyen bőv íthe tő , k ivá ló  ár/te ljesít- 
mény a rányt m u ta tó  m egoldást. A  Ta len tum  In teg ­
rá lt V á lla la ti In form ációs Rendszer kihasználási ha té ­
konysága e léri a 90 százalékot, így á r/te ljesítm ény 
m u ta tó ja  az in te g rá lt vá lla la tirány ítás i rendszerek 
k ö zö tt egyedülá llóan  kedvező.

TERMÉK
WWW.TWIDDLEBIT.COM

Pro jek tm en ed zsm en t  Pocket PC -n
Az u tó b b i időben a vá lla latvezetés a határidős fe l­
ada tok  idősoros és e rő fo rrás igény szerin ti ha tékony 
m egoldásában egyre gyakrabban használja a p ro ­
jektm enedzsm en te t. Ezt a m unká t o lyan szo ftverek 
segítik, m in t a M ic roso ft P roject vagy a T w id d le b it 
Pocket Plan elnevezésű szoftvere, am ely Pocket PC-n 
lehe t a tervezés hasznos eszköze. A  T w id d le b it 
p rogram ja  o lyan m egoldást kínál a p ro jek tm ene ­
dzserek számára, am ely e lsőként tá m o g a tja  a M ic ro ­
so ft Projectet, annak fá jlfo rm á tu m á t, így a v ilág  
egyik leg ism ertebb p ro jektm enedzser-szo ftverének 
á llom ánya it m ár m ob ilkö rnyeze tben , Pocket PC-n is 
meg tu d ju k  te k in te n i, ille tve  meg tu d ju k  v á lto z ta t­
ni. Az ada tok  a Pocket Plan és a M ic roso ft Project 
k ö z ö tt az ActiveSync 3.5 fe lhasználásával köz leked­
nek, de lehetőség van arra is, hogy egy másik, Psion- 
eszközökre és Nokia 9200 C om m unica to rra  írt ve rz ió  
segítségével o ld ju k  meg ez t a fe la d a to t.

Ú j te r m é k e k  a  X erox  „ eX t r e m e "
R O A D S H O W -JÁN
O któbe r 16-án Budapesten, az Európa á lló ha jón  
m integy kétszáz résztvevővel ta r to tta  meg „eX trem e"

m o ttó va l roadshow -já t a Xerox M agyarország. Az 
esem ényt kísérő s a jtó tá jé ko z ta tó n  az idén m egje­
le n t 11 új eszköz közü l a legú jabbaka t is b e m u ta t­
ták . Ezek egyike a Phaser 4400 fe ke te -fe h é r nyom ­
ta tó , am ely va lód i 1200 dpi-s m inőséget és 
25 lap/perces sebességet p roduká l. Újdonság 
a C onnexion  Xerox, a Xerox O ffice  Üzletág európa i 
értékesítési csatorná jának m árkaprogram ja . A 
m in ik iá llítá s  zászlóshajója a D ocum ent Centre 500- 
as sorozatú  m u ltifun kc ió s  term ékcsalád három  ta g ­
ja: m in degy ikük  nagyobb te lje s ítm é n y t és k ib ő v íte tt 
há lóza ti lehe tőségeket kínál kisebb he ly igénnye l, 
kedvező áron. Ezek az eszközök típ u s tó l fü g g ő e n  
percenkén t 35, 45 vagy 55 fe ke te -fe h é r o lda l nyom ­
ta tásá t teszik lehetővé. A  középkategóriás 
m u ltifun kc ió s  W o rk  Centre Pro m áso ló /nyom ta tó  
eszközcsalád ké t tag ja  em e lhe tő  ki, a 423-as és 
a 428-as típus, am ely rendre  23, ille tve  28 lap/perces 
te lje s ítm é n y t nyú jt.

WWW.FINGERWORKS.COM

Az EGEREK ÉS B ILLEN TYŰZETEK U T Ó D A ?
A  D e law are  Egyetem  k u ta tó i k ife jle s z te tte k  egy 
o lyan új te c h n o ló g iá t, am ely az ígé re tek  sze rin t 
ham arosan ö rö k re  szám űzi a hagyom ányos ege re t 
és b ille n ty ű z e te t a szám ítógép  m e llő l. A  fe jle sz tő k  
e lm ondása sze rin t a PC-к  a k ö ze ljövőben  egy spe­
ciá lis é rzéke lőve l lesznek e llá tva , am ely észleli 
a fe lh a szn á ló k  k é zm o z d u la ta it, így lényegében o ly  
m ódon  k e ze lh e tjü k  m ajd  a szám ítógépeke t, m in t­
ha kezünkke l k ü lö n b ö ző  „va rázs la tos" m o z d u la to ­
k a t h a jta n án k  végre. K o n k ré t p é ld á t véve: egy fá jl 
m egny itásához o lyan  m o z d u la to t ke ll végeznünk, 
m in th a  fe lb o n ta n á n k  egy sörösdobozt, egy ab lak 
m egny itásához, ille tv e  bezárásához ped ig  szét 
ke ll tá rn iu k , ille tv e  össze ke ll csuknunk a te n ye ­
rü n ke t. A  fe jle sz tő k  e g y é b ké n t e lism erték , hogy 
az egér és a b ille n ty ű z e t u tán  nem lesz egyszerű 
m egszokn i az új rendszert, így akár há rom -négy 
hé tbe  is b e le te lik , am íg va lak i töké le tesen  képes 
az t haszná ln i.

w w w . lo t u s . c o m / pro d u c ts / r n e x t . nsf

IB M  Lotus N otes és D o m in o  6
Az IBM fo rg a lo m b a  hozta  Lotus Notes és D om ino  
te rm ékcsa lád jának 6-os számú ve rz ió já t. A  Lotus 
Notes és D om ino  6 tö b b  m in t ezer új és to v á b b fe j­
lesz te tt je llem zőve l rende lkez ik  a ko rább i ve rz ió ­
hoz képest, tö b b e k  k ö z ö tt csökkenti a lem ezterü- 
I e t- f e I h a szn á I ást, és m in im a lizá lja  a há lóza ti fo rg a l­
m at. T o vá b b fe jle sz te tté k  a levelek kezelését, 
a nap tá r- és ü te m te rv fu n k c ió t, tö k é le te s íte tté k  
a levélarchiválást, a levelezés nap lózását és a levél- 
szem étszűrőt. A  Lotus Notes és D om ino  6 könnyen 
in te g rá lh a tó  a m eglévő IT -in fras truk tú rába , így 
a m ár m eglévő IT-beruházások é rtéke  is m e g ő riz ­
he tő . A  J2EE-, a L inux- és az XM L-szabványok tá m o ­
gatása ke llő  b iz to n sá g o t és ruga lm asságot n y ú jt 
ahhoz, hogy a Notes és a D om ino  6 hosszú távon  is 
b e épü ljön  a cégek IT -rendszereibe. A  Fortune  100- 
as lis tá ján szereplő v á lla la to k  közü l je le n le g  
96 használ Lotust.

http://www.ecobit.hu
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a gazdasági környezet a lakulásától függően  -  szin­
tén  do llá rban számolva -  10-20 százalékos növeke­
dést várnak. Az e lm ú lt pénzügyi évben 70 fő t 
fo g la lko z ta tó  M icroso ft Magyarország az asztali 
rendszerek szoftverpiacán 20 százalékos, míg a vál­
la la ti szerverek szegmensében 65 százalékos árbevé­
te l-növekedést é rt el. V ity i Péter e lm ondta, hogy az 
e lm ú lt pénzügyi évben a bevétel 60 százaléka 
hosszú távú szerződések alapján fo ly t be.

w w w .szam alk .hu

A S z Á M A L K  A Z IBM ÚJABB D ISZTRIBÚTORA
Az IBM Magyarországi Kft. d isztribú to ri szerződést írt 
alá a Számaik Kereskedőház Rt.-vel, mely m egállapo­
dás az IBM m egúju ló értékesítési m odelljének lénye­
ges eleme. Jelentősége abban is áll, hogy a hagyomá­
nyos, Intel alapú (notebook, PC, szerver) d isztribúción 
fe lü l megjelennek benne a középkategóriás rendsze­
rek. A növekvő értékesítési mennyiségek te tté k  szük­
ségessé új d isztribú to r belépését tö b b  termékcsalád­
ban is. A  szerződés alapján a Számaik Rt. az IBM Intel 
alapú term ékeinek, va lam int teljes Unix-skálájának, 
illetve há tté rtá ro ló inak  forgalm azójává válik. A  szer­
ződést 2 évre kö tö tték , s a ttó l a Számaik Rt. 2003-as 
teljes éves bevételének 30% -át reméli.

WWW.VODAFONE.COM

A V odafo ne  m eg veszi a  BT és az  SBC 
C egetel- részét
A b rit Vodafone m obilszo lgá lta tó  m egá llapodott 
a British Telecommal és az SBC-vel a francia Cegetel 
távközlési vá lla latban lévő részesedésük 6,3 m illiá rd  
euró készpénzért tö rté n ő  megvásárlásáról. A  világ 
legnagyobb m obilszolgáltató ja, a Vodafone ezzel 
többségbe kerül a Cegetel vezetékes szolgáltatónál, 
és megszerzi az ellenőrzést a francia SFR m obilszol­
gá lta tóban is, amely 80 százalékban a Cegetel tu la j­
dona. A nagy nemzetközi piacok közül a Vodafone- 
nak eddig nem vo lt többségi tu la jdonú  m obilvá lla l­
kozása Franciaországban. A  V odafone 6,77 m illiárd 
eurós, nem kötelező, készpénzes a ján la to t te t t  
a francia V ivendi Universal 44 százalékos Cegetel- 
részesedésére is. Korábbi francia lapértesülések sze­
rin t ha a Vodafone-nak nem sikerül megszerezni 
a Vivendi Universalnál, a világ legnagyobb médiacso­
portjánál lévő Cegetel-részt, akkor esetleg 16,3 m illi­
árd eurós a ján la to t tesz a Vivendi Universal egészére.

w w w . ic o n .hu

vevő ügyfe lek számára -  az ügyfé lbeje lentések fo ­
gadása és az első vona lbe li tám ogatás m e lle tt -  cse­
rével já ró  közvetlen hardvertám ogatást is nyújtson. 
A cserét eddig a Sun végezte. A szolgáltatás harm a­
d ik  elem ének biztosítása, vagyis a rendszer teljes 
működésének (adatok, alkalmazások) visszaállítása 
továbbra  is az ko n  fe ladata .

P O RTÉ LIS : ÚJ V Á L L A L A T I PORTÁLRENDSZER
az  LR Tech H ungarytól
Ma már a leg több  cégvezető alapelvárásai közö tt 
szerepel egy olyan rendszer, amely egyszerűsíti 
a kom m unikáció t, széles körű hozzáférést b iztosít a 
publikus adatokhoz, m egterem ti a percrekész belső 
kom m unikáció  lehetőségét, ugyanakkor pedig b iz­
tonságos és hatékony. Az LR Tech Hungary K ft. á lta l 
fo rga lom ba  h o z o tt új vá lla la ti portálrendszer, 
a Portélis m indezen elvárásoknak meg kíván fe le ln i. 
Kezelésével maga a felhasználó hozza létre, a k tu a li­
zálja és form ázza saját w ebo lda lá t. Az azonnali a l­
kalmazáshoz nincs szükség betanításra, képzésre. 
Könnyedén hozhatók lé tre vá ltozta tások, m ódosítá­
sok, csoportosítások, az ügyfe lek számára m ind ig  
naprakész in fo rm ációk  szo lgá lta tha tók. A w eblap 
optim alizá lásával célirányos, tem atikus hozzáférés 
b iz tos ítha tó  az üz le ti partnerek számára, biztosítva 
egyú tta l a hozzászólás lehetőségét is.

w w w .o tpba n k . hu

OTP, W estel: b a n k m ű v e le t e k  m o b il - 
telefonról
Az OTP Bank Rt. és a Westel M ob il Rt. új, M agyaror­
szágon egyedülá lló , SMS alapú szolgáltatást kínál 
ügyfe le i számára, am ellyel m o b ilte le fo n ró l in tézhe­
t ik  pénzügyi tranzakc ió ika t, pé ldául lekérdezhetik 
fo lyószám la-egyenlegüket, s pénzt u ta lha tnak át. A 
ké t társaság azzal számol, hogy hamarosan tö b b  tíz ­
ezer fe lhasználó ja lesz az SMS alapú OTPdirekt szol­
gáltatásnak. Az igénybevéte lhez az ügyfe leknek új, 
speciális, úgynevezett V3-as SIM-kártyára van szük­
ségük, am elyet a Westel saját üz le te iben az eredeti 
te lefonszám  m egtartásával vásáro lhatnak meg.
A  m ob ilbank-szo lgá lta tásért az e lő fize tőknek  az 
SMS-ek, ille tve a banki tranzakc iók d íjá t kell k ifiz e t­
n iük. A  Westel szakemberei közö lték, hogy az új t í ­
pusú SIM-kártyán keresztül a tranzakc iók titkosítva  
tö rténnek , s az ügyfé l á lta l k ü ld ö tt SMS-t csak az 
OTP Bankban tud ják  elolvasni.

Sun - I c o n : kibővített  szerződés
A Sun Microsystems K ft. és az Icon Számítástechni­
kai Rt. m egá llapodo tt az k o n  Sun Service M anager- 
szerződésének közvetlen hardvertám ogatásra tö r té ­
nő kiterjesztésében. A dokum en tum  aláírásával az 
k o n  fe lhata lm azást ka p o tt arra, hogy a 
SunSpectrum rendszertám ogatási program ban részt

w w w .m fo r . h u / k ontrolling

Újjászületett a  kontrollingszakma lapja
A M enedzsm entfórum  elnevezésű in form ációs hon­
lapon neves szakemberek szerkesztésében 
ko n tro llin g ro va t in d u lt ú tjára. Az új kezdeményezés 
te re t b iz tosít a kontro llingszakm ával kapcsolatos va-
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WWW.MICROSOFT.COM

ÖTÉVES TERM ÉKTÁM OGATÁST V Á LLA L SZOFT­
VEREIRE a  M ic r o s o f t

A Microsoft pályafutása során most először deklarálta 
egyértelműen és általánosan, hogy mennyi ideig is szá­
míthatnak támogatására a vásárlók. A vállalat szoftve­
reihez ö t évig ad terméktámogatást, javításokat, frissí­
téseket. Hasonló kitétel egyes termékekhez korábban is 
létezett, de eltérő mértékben, így a vevő nem mindig 
látta pontosan, mennyi időre is szól a befektetése, ami­
kor szoftvert vásárol. Talán a gyakrabban váltó magán- 
személyek számára hosszú időnek tűn ik az ö t év, ám 
a nagy vállalatoknál igen költséges a jogtiszta szoftver- 
rendszerek cseréje, így számukra kulcsfontosságú lehet 
az információ a hosszú távú üzleti tervek készítésekor. 
Az általános szoftverekre és multimédiás programokra 
kihegyezett ötéves támogatás lejárta nem jelenti a te r­
mék magára hagyását: a saját erőből végzett online fris­
sítés körülbelül további három éven keresztül elérhető. 
Ennek megfelelően a Windows 2000 teljes körű tám o­
gatása 2005-ig, részleges támogatása pedig 2007-ig ta rt 
-  ugyanez a két évszám a Windows XP esetében 2006, 
illetve 2008. Mindez azonban azt is jelenti, hogy az igen 
elterjedt Office 97 terméktámogatása már lejárt.

WWW.MAXTOR.COM

M axtor: adatmentés egy gombnyomásra
A merevlemezes meghajtók gyártásával foglalkozó 
Maxtor a felhasználók egyszerű és gyors adatmentés 
iránti igényét ta rto tta  szem e lő tt új külső m eghajtói­
nak kifejlesztésekor. A milpitasi (Kalifornia) központú 
társaság olyan különleges funkcióval látta el új meghaj­
tó it, amely egy gombnyomásra lehetővé teszi az ada­
tok mentését. A OneTouch (egy érintés) elnevezésű 
technológia a társaság új külső merevlemezeiben ta lá l­
ható meg, egészen pontosan a Personal Storage 5000 
sorozatban. Az új eszközök USB 1.1/2.0, illetve FireWire 
(IEEE1394) csatolón kapcsolódhatnak a PC-hez, és 
egyetlen gombnyomásra meg is kezdik a számítógép 
merevlemezén tá ro lt adatok mentését. A Personal 
Storage 5000 sorozat meghajtói a Macintosh- és PC- 
rendszerű számítógépekkel egyaránt kompatibilisek.

w w w . prim . hu

Bezár az IB M  székesfehérvári g yára
Az IBM a merevlemezek iránti gyenge kereslet m iatt be­
zárja székesfehérvári gyárát. A társaság arra vállalt kö­
telezettséget, hogy a törvényben előírtaknál sokkal 
több pénzügyi és elhelyezkedési segítséget nyújt az el­
bocsátásra kerülő 3700 dolgozónak. A Foglalkoztatás­
politikai és Munkaügyi Minisztérium a Gazdasági és 
Közlekedési Minisztériummal akciótervet készít az ügy­
ben. A merevlemezgyártás november 30-án szűnik meg 
Magyarországon, ezt követően 2003 első felének végé­
ig kerül sor a gyártósorok leszerelésére és az üzemterü­
let kiürítésére. Az európai gyártásért felelős alelnök el­

mondta, hogy a döntés nem érinti az IBM Magyarorszá­
gon lévő egyéb, sikeres és növekvő vállalkozásait: a váci 
gyártóegységet, az újonnan alakult két gazdasági társa­
ságot, az IBM Global Services Kft.-t, valamint az IBM 
Service Company Kft.-t, sem pedig a jogelődje révén 
1936-tól hazánkban működő IBM Magyarország Kft.-t.

w w w .m avinform atika .hu

A  MÁV I n f o r m a t ik a  lesz az  ÉGI 
m y S A P .c o m -bevezetési tanácsadója
Az Energiagazdálkodási Intézet (ÉGI) Rt. a vállalatirá­
nyítási rendszerének bevezetésére k iírt pályázat ered­
ményeként az ajánlattételre meghívott tíz SAP- 
tanácsadócég közül a MÁV Informatika K ft.-t kérte fel 
a mySAP.com bevezetésével kapcsolatos tanácsadói 
szerződés megkötésére. A projekt várhatóan két sza­
kaszból áll majd: az első fázisban a projektrendszer, 
a pénzügy-számvitel, a likviditáskezelés, az eszközgaz­
dálkodás, a beszerzések kezelése, a készletvezetés, 
a termeléstervezés és a gyártás, valamint a kapcsolódó 
számlázási folyamatok kerülnek bevezetésre. A rend­
szer átadásának határideje 2003. október eleje. A má­
sodik fázisban mindez kiegészül a teljes értékesítési és 
transzportfolyamat leképezésével, továbbá a karban­
tartás és a minőségbiztosítás funkcióival is.

w w w .m avir .hu

M avir  Rt.: szerződés információtechno­
ló g ia i RENDSZER KIÉPÍTÉSÉRE
Több m int 400 m illió fo r in t értékben információtechno­
lógiai rendszert épít ki a Magyar Villamosipari Rend­
szerirányító (Mavir) Rt. számára az Alstom cég. A ny ito tt 
piaci rendszer megvalósítását a januárban esedékes 
villamosipari liberalizáció teszi szükségessé. Segítségével 
látják majd el a piaci irányítási funkciókat, elszámolási 
és mérési feladatokat. Az új információtechnológiai 
rendszer kiépítését a Mavir hitelből finanszírozza.
A rendszer egy részének már januárban üzemelnie kell, 
a teljes projekt azonban csak jövő nyárra készül el.

G lobális szabványszövetség  tagja lett
A  S C A LA
2002 októberétől kezdődően a Scala Business Solutions 
az Open Applications Group (OAG) vállalati tagja. Az 
1995-ben alakult nonpro fit konzorcium célja, hogy az 
XML-re építve elősegítse a szabványosítást az inform a­
tika i iparágon belül -  így a szervezet az üzleti szoftve­
rek együttműködésével kapcsolatos XML alapú ta rta ­
lomnak a világ legnagyobb kiadója. Az OAG célja, hogy 
serkentse az alkalmazásintegrációt és az e-businesst 
egyesítő szabvány terjedését. Az így jelentkező gyors 
implementáció eredményeképpen felgyorsul a befekte­
tések megtérülése, csökkennek az integrációs költsé­
gek és általában az alkalmazás teljes birtoklási költsége 
(TCO -  to ta l cost o f ownership). Az OAG-t eredetileg 
olyan cégek alapították, m int a Dun & Bradstreet, az 
Oracle és az SAP, s azóta tagja le tt többek között a The 
Ford M otor Company, az IBM, a Mercator és 
a PricewaterhouseCoopers.
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30 év tapasztalata -
3 nap alatt

SAP-konferencia ötödször
2002. szeptember 22. és 25. között az SAP immár ötödik alkalommal rendezte meg felhasználói konferen­
ciáját, hagyományosan a Club Tihanyban. Jelenleg Magyarországon az SAP konferenciája az informatikai 
szakma legnagyobb és leglátogatottabb fóruma, amelyen a résztvevők betekintést nyerhetnek az e-busi- 
ness megoldások világába. A rendezvény előadásokkal, élő demókkal és ügyfélbeszámolókkal várta az ér­
deklődőket. A rendezvény célja az volt, hogy a közel 1000 érdeklődő megismerhesse az SAP legújabb üz­

leti megoldásait, tehát a konferencia az internet alapú megoldások bemutatásának jegyében zajlott.

A magyar Top 
200-as vá lla la ­
tok közel 607.-a 
használja 
eredm ényesen  
az SAP 
megoldásait.

A z  SAP idén tavasszal ünnepelte megalapításá­
nak 30. évfordulóját. Napjainkra a vállalat a világ 
negyedik legnagyobb szoftvercégévé nőtte ki ma­
gát, és fejlődését nemcsak a német üzleti és gaz­
dasági körökben tekintik igazi sikertörténetnek.
Az SAP az elmúlt 30 év során teljes informatikai 
és iparági szaktudását arra fordította, hogy olyan 
megoldásokat fejlesszen, amelyekkel a vállalkozá­
sok zökkenőmentesen kapcsolódhatnak beszállító­
ik, ügyfeleik és partnereik üzletmenetéhez. 
JNXapjainkban a globalizáció, a világpiac min­
den eddiginél nagyobb mértékű kiterjedése, 
a rohamos, agresszív technológiai fejlődés más 
tényezőiekéi egyetemben egyre keményebb piaci 
versenyt eredményez, miközben újabb és újabb 
versenytársak jelennek meg a piacon. Az éles ver­
seny eredményeként a vállalatok számára a piaci 
igények rugalmas és sokszor rendkívül gyors köve­
tése, az innováció, a változtatás, az intenzív növe­
kedés, a minőségi munkavégzés, az újabb, korsze­
rűbb, kedvezőbb ár/teljesítmény/minőség rátájú 
termékek és szolgáltatások előállítása, a megfelelő 
választék biztosítása a túlélés záloga.

kemény versenyben azok a vállalatok tud­
nak hosszú távon versenyképesek maradni, ame­
lyek céljaik érdekében egyre jobban összehangol­
ják, egyesítik erőforrásaikat, s megteremtik az 
üzleti stratégia, az emberi erőforrások, a munka- 
folyamatok és az információs rendszerek össz­
hangját. Noha a technológia megújítására irányu­
ló kiadások a nehéz gazdasági körülmények kö­
zött néhány céget nehéz döntés elé állítanak, 
a megfelelő technológiai partner kiválasztása 
éppen olyan döntés, amely versenyképesebbé te­
heti a vállalatot.
. A .  tihanyi konferencián elismert szakértők, fel­
ső vezetők számoltak be tapasztalataikról, és mu­

tatták be legújabb fejlesztéseiket. A konferencia 
plenáris ülésein az informatikai szektor új gazda­
ságban betöltött szerepéről, felelősségéről beszél­
tek, illetve az üzleti élet meghatározó szereplői­
vel való együttműködési lehetőségeket vázolták 
fel. Emellett természetesen az előadások kitértek 
a mySAP.com e-business platform által biztosított 
egyéb megoldások ismertetésére és az ágazati al­
kalmazásokra is.

magyar Top 200-as vállalatok közel 60%-a -  
legyen szó bármely iparágról -  használja eredmé­
nyesen az SAP megoldásait. A konferencián eset- 
tanulmányokon keresztül mutatták be, hogy 
a mySAP.com e-business platform és iparági meg­
oldásai hogyan segítik, támogatják a vállalkozá­
sok, intézmények tevékenységét, segítve ezzel 
versenyképességük megőrzését, piaci pozíciójuk 
megtartását. A résztvevők a harmadik nap végére 
választ kaphattak olyan kérdésekre is, mint hogy 
hogyan optimalizálható a technológiai befekteté­
sek megtérülése, hogyan integrálható optimálisan 
a back- és front-office működése, hogyan érhető 
el leghatékonyabban a piac, hogyan lehet javítani 
az ügyfélkapcsolatok minőségén, illetve hogyan 
növelhető a rövid és hosszú távú profitábilitás.

rendezvény résztvevői között ott volt 
a Top 200-as vállalati kör döntéshozóinak több­
sége, így a Mol, a Matáv, a Pannon GSM, vala­
mint az energiaszolgáltató és informatikai cégek 
felső vezetői is. A három nap alatt elhangzott 
előadások egyértelműen megmutatták, hogy az 
SAP a hardvergyártókkal -  pl. a HP-vel, az IBM- 
mel, a Ciscóval és a Sunnal -  karöltve olyan 
komplex megoldások kidolgozására törekszik, 
amelyek hozzájárulhatnak a vállalatok szerveze­
ti hatékonyságának, piaci versenyképességének 
növeléséhez. ^
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A hónap híre 
Visszakézből

Újra magyar tulajdonban 
a PSINet Magyarország

Az új
tulajdonosok 
400 millió forint 
tőkeemelést 
hajtanak 
végre...

A PSINet Magyarország Kft. újra hazai tulajdonban, a régi névvel, de megújult szolgáltatásokkal folytatja 
tevékenységét az infokommunikációs piacon. A vállalat megvásárlását és az Elender Üzleti Kommunikáció 
megalakulását Kóka János, az új cég vezérigazgatója, valamint Bajnai Gordon, annak többségi tulajdono­

sa, a Wallis Rt. vezérigazgatója jelentette be.

^ / V z  Elender 1995 őszén az elsők között indí­
tott Magyarországon internetszolgáltatást, a 90- 
es években a hazai IT-piac meghatározó szerep­
lője lett, és az évtized végére piacvezetővé vált 
az üzleti internetszolgáltatók között. 1999 szep­
temberében a világ legnagyobb független 
internetszolgáltatója, a PSINet Inc. megvásárolta 
a céget. A közelmúltban, 2002 májusában 
a PSINet BV Europe és így annak leányvállalata, 
a PSINet Magyarország is új külföldi befektetők 
tulajdonába került. Most a PSINet Magyarorszá­
got a régi tulajdonosok egy jelentős hazai befek­
tetővel, a Wallis Rt.-vel együtt „visszavásárol­
ták”, ezzel a cég újra hazai tulajdonba került, és 
Elender Üzleti Kommunikáció néven, biztos 
szakmai háttérrel kínálja széles körű üzleti kom­
munikációs szolgáltatásait. A társaság részvényei­
nek 77%-át a Wallis Rt., 23%-át pedig Lepp 
Gyula és Kóka János birtokolja.

kezdetektől stabil, nagy piacismerettel ren­
delkező vezetők által irányított Elender Üzleti 
Kommunikáció célja, hogy növelje piaci részese­
dését, és bővítse azon felhasználók körét, akik

nyitottak az emelt szintű üzleti kommunikációs 
alkalmazásokra. Mindennek garanciája a társaság 
hazai és nemzetközi infokommunikációs piacon 
szerzett több mint tízéves tapasztalata, kiemelke­
dő minőségű és technikai színvonalú szolgálta­
táskínálata, amit mostantól egy tőkeerős vállalat- 
csoport, a Wallis tagjaként hatékonyabban tud 
kiaknázni. Az új tulajdonosok 400 millió forint 
tőkeemelést hajtanak végre, valamint további 
mintegy 300 millió forintot fordítanak az eszköz­
park bővítésére.

új tulajdonosok a cégvásárlással egyidejű­
leg döntöttek arról is, hogy az Elender Üzleti 
Kommunikáció megveszi a Webigen Rt. részvé­
nyeinek 100%-át. A Webigen, a magyarországi 
internetes alkalmazásfejlesztési és tanácsadási pi­
ac egyik vezető cége ma is jelentős részben 
Wallis-tulajdonban van, s a Vivendi Telecom 
Hungary által korábban birtokolt kisebbségi rész­
vénypakettet is az új cég szerzi meg. Idén 
a Webigen Rt. egyik legjelentősebb befektetése 
volt, hogy szert tett az Index.hu Rt. részvényei­
nek 31%-ára. M észáros Péter
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Égi üzenet
Exkluzív kutatás a mobilpiacról

A NetSurvey Internetkutató Intézet és a Business Online 2002. szeptember-októberben online felmérést 
végzett a mobiltelefonok használatának témakörében. Célunk az volt, hogy némi segítséget nyújtsunk 

mindazok számára, akik akár munkáltatói, akár beszállítói, akár ügyféloldali mobilszolgáltatásokon törik 
a fejüket, s ehhez szeretnének némi támpontot kapni a piac jelenlegi helyzetéről, nem utolsósorban pe­

dig a használati szokásokról.

v ® a

Kapcsolódó
webcímek:

w w w . n e t s u r v e y .h u

w w w .p r im . h u /

b u s in e s s /

átkutatásunk első kérdése az volt, hogy „Rendelke­
zik-e Ön mobiltelefonnal?” A válaszadóknak csupán 
2%-a (egészen pontosan 4 fő) kattintott a nem gomb­
ra, aminek indoklásaként mind a négy esetben szere­
pelt a „nincs rá szükségem”, egy esetben pedig ehhez 
a „nem szeretem” is társult (a vizsgálat további részé­
be ők nem kerültek bevonásra). Ezt követően arra 
voltunk kíváncsiak, hogy vajon a kártyás (pre-paid) 
vagy az előfizetéses forma népszerűbb-e. Azok között, 
akik saját vagy céges mobillal rendelkeznek, 62-38%

I"" ................. ...................................................  I

M ó d s z e r t a n
A  k u ta tá s  e g y ré s z t c ím lis tás , m á s ré sz t a B usi­
ness O n lin e  w e b o ld a lá n  e lh e ly e z e t t  l in k  ré vé n  
p o p -u p  fo rm á b a n  z a j lo t t .  Összesen 251 é r té ­
k e lh e tő  vá lasz  é rk e z e tt ,  azaz  e n n y ie n  t ö l t ö t ­
té k  k i az o n lin e  k é rd ő ív e t. K ö z ü lü k  4 n e m  re n ­
d e lk e z e t t  m o b il te le fo n n a l,  így  az e lső  ké rd é s  
k iv é te lé v e l ( „R e n d e lk e z ik  Ö n m o b il te le fo n ­
n a l? " )  a t ö b b i t  247 v á la s z a d ó n a k  te t tü k  fe l.  A z  
e le m z é s b e n  ta lá lh a tó  g ra f ik o n o k n á l az e le m ­
s z á m o k a t k ü lö n  je lö l jü k  (N = ...). A  ta n u lm á n y ­
ban  k é t a la p v e tő  c so p o rto s ítá s i s z e m p o n to t 
a lk a lm a z tu n k , az e g y ik  a sa já t, i l le tv e  céges 
m o b il te le fo n  s z e r in t i b o n tá s , a m e ly n é l fo n to s  
fe lh ív n u n k  a f ig y e lm e t  a rra , h o g y  a z o k , a k ik  
m in d k e ttő v e l re n d e lk e z te k , m in d k é t k a te g ó r i­
á b a n  s z e re p e ln e k  a m e g fe le lő  (sa já t v a g y  cé­
ges) m o b il ju k ra  v o n a tk o z ó  k é rd é s e k re  a d o t t  
v á la s z a ik k a l. A  m á s ik  s z e m p o n t, a m e ly  az e lső 
részben  ta lá lh a tó  m e g , h o g y  a „ re n d e lk e z ik  
s a já t v a g y  céges m o b il te le fo n n a l" ,  i l le tv e  a 
„ re n d e lk e z ik  s a já t és céges m o b il te le fo n n a l is " 
k a te g ó r iá k  m e n té n  b o n to t tu k  a v á la s z a d ó k a t. 
M iv e l a g r a f ik o n o k  k e re k í te t t  s z á m o k a t je le n í­
te n e k  m e g , e lk é p z e lh e tő , h o g y  a s z á z a lé k o k a t 
összeadva a v é g e re d m é n y  e lté r  a 1 0 0 % -tó l.
I ................................... —■■■■................... ..........  .... ...... I

az előfizetéses, illetve kártyás mobilok aránya, míg 
a 200 fő közül 148 (74%) saját mobillal rendelkezik, 
52 (26%) pedig cégessel.

Milyen típusú szo lgáltatás keretében használja Ön a 
m obiltelefonját?

Saját
mobiltelefon
típusa

Céges
mobiltelefon
típusa

|h  Kártyás □  Előfizetéses |

^ ^ ^ z o k  körében, akik mind saját, mind pedig céges 
mobiltelefonnal rendelkeznek, a céges mobil tekinte­
tében 96-4% az előfizetéses és a kártyás készülékek 
aránya, saját telefonjuk tekintetében pedig 55-43%. 
Úgy tűnik tehát, hogy a mobiltelefon használati célja 
(ami alatt ez esetben magán-, illetve üzleti felhaszná-

Igénybe vesz-e Ön valamilyen szolgáltatást az alábbiak közül?
(Több válasz is lehetséges.
Saját vagy céges mobillal is rendelkezők) N = 1 2 7

0% 10% 20% 30% 40%
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1
A VÁLASZADÓKAT ÉS M UNKAHELYÜKET JELLEMZŐ ADATOK
V á lla la ti fo rm a : b t. (1 1 % )f k f t .  (3 8 % ), r t .  (2 8 % ), s z ö v e tk e z e t (0 ,4 0 % ), n o n p r o f i t  s ze rv e z e t (1 % ), 
k ö z in té z m é n y  és k ö lts é g v e té s i sze rv  (1 2 % ), e g y é b  (4 % ), n. a. (6 % )
A lk a lm a z o tti létszám : 30 fő  a la t t  (3 0 % ), 30-Б0 fő  (9 % ), 51 -100  fő  (5 % ), 100 fő  f e le t t  (4 8 % ), 
n. a. (8 % )
N e ttó  á rb e v é te l 2001 -b en : 2 m il l iá rd  Ft a la t t  (4 1 % ), 2 -5  m il l iá r d  Ft (1 1 % ), 5 -1 0  m il l iá rd  Ft (9 % ), 
10 m il l iá rd  Ft f e le t t  (2 0 % ), n. a. (1 9 % )
T e le p h e ly e k  szám a: n incs  te le p h e ly e , csak e g y  s z é k h e ly e  va n  (3 2 % ), 1 -2  (2 0 % ), 3 -5  (1 5 % ), 5 -n é l 
tö b b  (2 1 % ), n. a. (1 2 % )
Székhely: B u d a p e s t (4 8 % ), v id é k  (3 8 % ), n. a. (1 4 % )
Á g a za ti besorolás: ip a r, é p í tő ip a r  (9 % ), v e g y ip a r  (2 % ), k ö n n y ű ip a r  (3 % ), é le lm is z e r ip a r  (5 % ), 
m e z ő g a z d a s á g , e rd é s z e t, v íz g a z d á lk o d á s  (1 % ), b e l-  és k ü lk e re s k e d e le m  (1 1 % ), te le k o m m u n i­
k á c ió , tá v k ö z lé s , p o s ta i s z o lg á lta tá s  (1 0 % ), e n e rg ia s z o lg á lta tá s  (2 % ), in fo rm a t ik a  (1 6 % ), m é d ia  
(2 % ), p é n z ü g y i te v é k e n y s é g , ü z le t i ta n á csa d á s  (3 % ), k ö z le k e d é s , s z á llítá s  (1 % ), e g y é b  s z o lg á l­
ta tá s  (9 % ), k ö z in té z m é n y , k ö lts é g v e té s i sze rv  (7 % ), k ö z ig a z g a tá s  (2 % ), e g y é b  (7 % ), n. a. (1 1 % )

I___________________________________________________________________________ I

A saját 
mobiltelefon 
tekintetében  
meglehetősen  
magasan 
a Pannon GSM 
vezet, a kitöl­
tők A77.-a 
ennél a szol­
gáltatónál 
előfizető.

lást értünk) befolyásolja a választott szolgáltatás típu­

sát. Ezt támasztja alá az az eredmény is, amelynek 

kapcsán a saját, illetve céges telefonokat külön-külön 

vizsgáltuk. Míg a privát célokra fenntartott készülé­

kek 46%-át, azaz csaknem felét kártyás szolgáltatás 

keretében használják, a céges mobilok tekintetében 

ez az arány már csak 9%-os.

E - M A I L  -  A N É P S Z E R Ű  P L U S Z

i —Í zt követően az „extraszolgáltatások” ismertsé­

gét, illetve használatát firtattuk. Azok közül, akik sa­

ját vagy céges mobiltelefonnal rendelkeznek, vala­

mint készüléküket előfizetés keretében használják, az 

ilyen szolgáltatások igénybevétele viszonylag ala­

csonynak mondható, a legnagyobb kategória, az „e- 

mail küldés (telefonon keresztül)” is csupán 37%-kal 

büszkélkedhet. Ezt 32%-kal az SMS-hírek követik, 

majd jelentősen lemaradva a hívásrészletezés követ­

kezik 21%-kal. A GPRS és a WAP kategóriája, noha 

nem ért el jelentős említésszámot -  az előbbi 10, az 

utóbbi pedig csak 6%-ot kapott - ,  elsősorban azért ér-

Igénybe vesz-e Ön valamilyen szolgáltatást az alábbiak közül?
(Több válasz is lehetséges.
Sa ját és céges mobillal is rendelkezők)

dekes, mert maguk a válaszadók írták be az „egyéb” 

válaszlehetőség mellé. (Ez az arány jelezheti azt is, 

hogy noha a mobilinternet csak nemrég van jelen 

a piacon, dinamikus fejlődési tendenciát mutat.) 

^ A k .z o k  között, akik mind céges, mind pedig saját 

telefonnal rendelkeznek, valamivel jobb az „extra­

szolgáltatások” kihasználtsága. Itt is a telefonon ke­

resztüli e-mail küldés a legkiemelkedőbb jelentőségű, 

ezzel a válaszadók 57%-a él. SMS-híreket a megkér­

dezettek 43%-a járat telefonjára. A hívásrészletezés és 

a konferenciabeszélgetés közel azonos említésszámot 

ért el, előbbi 30, utóbbi pedig 28%-ot. A GPRS kate­

gória aránya 9%-os lett.

P a n n o n -  é s  W e s t e l -
D O M I N A N C I A

A  saját mobiltelefon tekintetében meglehetősen 

magasan a Pannon GSM vezet, a kitöltők 47%-a en­

nél a szolgáltatónál előfizető. 36, illetve 15%-kal a 

Westel és a Vodafone következik, míg a Westel 0660 

szolgáltatásait mindössze 1 válaszadó veszi igénybe 

saját telefonján. A céges mobilok tekintetében fordult 

a kocka: igen nagy előnnyel, mintegy 20%-kal 

a Westel vezet, a megkérdezettek 54%-a Westel- 

előfizető, míg 34%-a „pannonos”. Vodafon-mobillal 

a válaszadóknak csupán 9%-a rendelkezik, a Westel 

0660-at pedig itt is csupán egy válaszadó említette. 

Kíváncsiak voltunk arra is, hogy a kutatásban részt 

vevő személyek munkahelyein melyik operátort pre­

ferálják. Erre a kérdésre 15% felelte azt, hogy cége 

nem biztosít dolgozói számára mobiltelefont, 10% pe­

dig azt, hogy vállalatuknak több szolgáltatónál is van 

mobiltelefonja (azaz nem tekinthető egy szolgáltató 

mellett elkötelezettnek). A 3 mobiltelefon-szolgáltató 

megoszlása a fennmaradó 73%-ot tekintve megfelel az
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előzőekben kialakított képnek, azaz a céges mobil- 

telefonok szolgáltatói között legnagyobb arányban 

a Westel képviselteti magát, amit meglehetős lemara­

dással a Pannon GSM követ, míg a Vodafone rész­
aránya nagyon alacsony.

Mobiltelefon-szolgáltatók értékelése

J b ^ z t  követően arra kértük a válaszadókat, hogy 

osztályozzák mobiltelefon-szolgáltatóikat a szolgálta­

tás minősége, az ügyfélszolgálat és a technológiai fej­

lettség szempontjából. A minősítés egy 5 fokú skálán 

történt, ahol az 1 -es volt a legrosszabb, az 5-ös pedig 

a legjobb „osztályzat” (elemszámok: Pannon GSM -  

117; Vodafone -  39; Westel -  112; Westel 066 0  -  

2). Ahogy az az ábrán is jól látható, legjobban a 

Westel „vizsgázott”, egyetlen szempont tekintetében 

sem kapott 4-esnél rosszabb átlagot. Ugyanakkor ér­

dekes, hogy a két legnagyobb operátort egyaránt ügy­

félszolgálatának színvonala tekintetében érte kritika. 

A Vodafone „osztályzatai” átlagosan 3,5 körül mozog­

nak, s mivel a Westel 0660-as szolgáltatásait mind­

össze két válaszadó használja, nem tudtunk messze­

menő következtetéseket levonni.

Minek alapján választott mobiltelefon-szolgáltatót?

M e l l e t t e  é s  e l l e n e

z egyes szolgáltatók jelenlegi ügyfeleit korábbi 

választási körülményeiről is faggattuk (elemszámok: 

Pannon GSM -  117; Vodafone -  39; Westel -  112). 

Igen érdekes, hogy a Vodafone-ra történő voksolást 

legnagyobb mértékben (62%) az árak motiválták, míg 

az „egyéb” kategóriába tartozó válaszlehetőségek kö­

zött legnagyobbrészt a GPRS-internet szerepelt.

A Vodafone esetében egyetlen válaszadót nem moti­

vált sem a lefedettség, sem pedig a meglévő előfizetői 

szám. Némileg hasonló adatokat találunk a Pannon 

GSM ügyfeleit vizsgálva, míg a Westel esetében nem 

az árszempont jelent meg elsődleges döntési tényező­

ként (ennek valószínűleg az az oka, hogy a Westel 

részaránya a céges mobilok között jóval nagyobb).

E szolgáltatót tekintve tehát a legfontosabb szempont­

nak a lefedettség bizonyult 25%-kal, ezt a meglévő 

előfizetői szám követte 21%-kal, és csak ezután kö­

vetkeztek az árak 19%-kal.

ajon Ön milyen körülmények között váltana 

mobilszolgáltatót? Nos, a kutatásban részt vevők 

24%-a semmiképpen sem tenne ilyet. A fennmaradó 

76% legjelentősebb részét, mintegy 59%-át azok 

teszik ki, akik váltanának szolgáltatót, ha jelentősen 

olcsóbb ajánlatot kapnának. A hátralévő 17%-ból 

12% a szolgáltatás minőségét figyelembe véve hozna 

ilyen döntést, míg 5% éppen tervezi a váltást. Az 

utóbbi szűk csoportot elsősorban a mobilinternet és 

a GPRS-szolgáltatás megjelenése, illetve az árak csök­

kenése motiválja erre.

külföldi mobilhasználat tekintetében nem ért 

bennünket különösebb meglepetés: céges mobiltele­

fonról jóval több hívást kezdeményeznek, mint saját­

ról (az előbbi esetében 17, míg az utóbbinál már 38% 

azoknak az aránya, akik egyáltalán nem csörögnek, 

ha átlépik a határt).

R o b b a n á s  3 é v e

„Mióta rendelkezik Ön mobiltelefonnal?” kér­

désre adott válaszokat szintén saját/céges bontásban 

vizsgáltuk. A saját készülékkel rendelkezők aránya 

a „3 éve” kategóriában a legmagasabb, a válaszadók 

mintegy 24%-a akkor szerezte be készülékét. Magas 

még a „4 éve”, illetve a „2 éve” kategória aránya is, 

az előbbié 19%, az utóbbié pedig 15%. A céges 

mobilok tekintetében azt találjuk, hogy mind az 

„1 éve”, mind pedig a „3 éve” 17%-ot kapott, ezzel 

képezve a két legnagyobb csoportot. (Érdekes, hogy

Elégedett Ön a telefonjával?
(Amennyiben több készülékkel is rendelkezik, kérem, az ön által leggyakrabban N=247

használtra gondoljon!)
8%

45%

Я  Igen, teljesen

□  Igen, bár vannak fejlesztendő elemei 

Я Megszoktam már

□  Nem



mind a „4 éve”, mind pedig a „2 éve” kategóriában 

az elózó, illetve a következő évekhez képest jelentős 

mértékű visszaesést láthatunk.) Ugyancsak megvizs­

gáltuk, hogy melyek a legelterjedtebb készüléktípu­

sok. E tekintetben a már ismert trend rajzolódott ki: 

62%-kal első a Nokia, ezen belül is elsősorban 

a 3310-es, 6210-es, 3210-es és 6310-es típusok a leg­

elterjedtebbek. Ezüstérmes lett a Siemens, míg az 

Ericsson a harmadik helyre szorult vissza.

JN J~ o h a  a válaszadók inkább elégedettek a telefon­

jukkal, hiszen az ezt vizsgáló kérdésre csak 8%-uk vá­

laszolt nemmel, érdekes, hogy a legtöbben (mintegy 

45%-nyian) úgy gondolják, telefonjuknak még vannak 

fejlesztendő elemei. A válaszadók 31%-a teljesen elé­

gedett a mobiljával, míg 14%-uk mondta azt, hogy 

„megszokta már”. Ami pedig a vásárlást illeti, 53% 

tervezi, hogy 1 éven belül új készülékbe ruház be (itt 

a készülékpreferencia sorrendje az imént említettek­

hez hasonlóan alakul).

Kérem, osztályozza 1-től 5-ig (1 a nagyon ritkán,
5 a nagyon gyakran), hogy telefonjának mely 
szolgáltatásait milyen gyakran használja! N=247

mobiltelefonok által nyújtott szolgáltatások közül 

a válaszadók természetesen a telefonálást használják 

a legnagyobb mértékben, a gyakoriságot tekintve ez az 

opció 4 ,63-as átlageredményt ért el. A második leggyak­

rabban használt lehetőség az SMS-küldés és -fogadás, 

míg harmadikként a naptárfunkció következik, noha ez 

már jelentősen hátrányban van az előzőekhez képest.

A mobiltelefonon történő internetezésben még rejlik 

növekedési potenciál, ez a szolgáltatás alig valamivel 

haladja meg a „sohát” jelentő 1 -es átlageredményt. 

(Valószínűleg azonban az érték növekedni fog, hiszen 

maga a szolgáltatás is új, és a hozzá kapcsolódó techni­

kai felszereltséggel -  internetezésre alkalmas mobiltele­

fonnal -  való ellátottság szintén alacsony.)

F ó k u s z b a n  a z  a d a t á t v i t e l

VoIP-szolgáltatás lehetőségét a válaszadók két- 

harmada (66%-a) ismeri, azonban legnagyobb részük 

(47%) még nem próbálta ki. Akik használják az

internettelefóniát, összesen mintegy 29%-nyian van­

nak, ám rendszeresen csak a válaszadók 6%-a bonyo­

lítja le hívását VoIP-megoldás keretében. Az MMS- 

szolgáltatás ismertsége is körülbelül kétharmados 

(66%), 9% egyáltalán nem ismeri, 23% pedig hallott 

ugyan róla, de nem igazán ismeri. Ezt a szolgáltatást 

eddig a résztvevők alig 2%-a próbálta ki. 

fc^gyáltalán  nem nevezhető meglepőnek, hogy az 

SMS-t naponta többször küldők tábora 41%-ra rúg, 

ami az „adatátviteli” szolgáltatások között abszolút 

első helyet jelent (a megkérdezettek 34%-a hetente 

többször, 22%-a ennél ritkában, míg 2%-a soha nem 

SMS-ezik). Terjedőben van a WAP, legalábbis erre 

utal, hogy a kutatásban részt vevők több mint fele 

(52%-a) már használta, közel egyötöde pedig napi 

szinten látogat el mobilkikötőkbe. Ahogy azt már a 

korábbiakban is írtuk, a mobiltelefonon keresztül tör­

ténő internetezés még igen kevéssé elterjedt, éppen 

ezért elsősorban arra voltunk kíváncsiak, hogy meny­

nyit lennének hajlandók fizetni érte. A válaszadók 

28%-a ekkor is úgy nyilatkozott, hogy nem venné 

igénybe a korlátlan, 48 kbps adatátviteli sebességű 

mobilinternet-szolgáltatást. Legnagyobb részük (42%) 

30 0 0  forintot vagy annál kevesebbet fizetne érte. 

^ 4 ^ z  UMTS-tender kiírására ugyan még minimum 

2-3 évet kell várni, mindenesetre a fentihez hasonló 

kérdést itt is feltettük. Érdekes módon a széles sávú 

adatátvitelt lehetővé tévő UMTS-nek csak 17% tudott 

ellenállni, míg a legtöbben (29%) már 5-10 000 forintos 

havidíj ellenében igénybe is vennék ezt az opciót.

Mennyit lenne hajlandó fizetni a korlátlan, 48 kbps 

adatátviteli sebességű mobilinternet használatáért 

havonta?
N=247

42%

*  10 OOO fo rintnál többet 
О  5-10  000 forintot 
■  5 -5000 forintot 
О  3000 fo rintnál kevesebbet 
И  Nem venném igénybe a szolgáltatást

...a legtöbben  
úgy gondolják, 
telefonjuknak  
még vannak  
fejlesztendő' 
elem ei.

Mennyit lenne hajlandó fizetni a korlátlan, nagy 

sávszélességű (UMTS) mobilinternet használatáért 

havonta?

12%

□  15 000 fo rin tn á l többet
□  10-15 000 forintot
■  5 -1 0  OOO forintot
□  3-5000 forintot
■  3000 fo rin tn á l kevesebbet
■  Nem venném igénybe a szo lgáltatást
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Magyarok a csúcson
Jól szerepeltek a hazai

technológiai cégek
Az IT-szektort érintő kedvezőtlen hatások ellenére a közép-európai technológiai vállalkozások 

közül jó néhány továbbra Is növekedési pályán van, derül ki a Deloitte & Touche (DT)
„Fast 50 Technology Companies in Central Europe" elnevezésű legfrissebb felméréséből, 

amely immár harmadik alkalommal veszi górcső alá a régió vállalkozásait, s állítja rangsorba azokat
bevételük növekedése alapján.

V \ @ y A

Kapcsolódó
webcímek:

w w w . fa s t5 0 . c o m

w w w . d e l o it t e c e . c o m /

fa s t5 0

tendenciák közül talán a legérdekesebb, 

hogy a rangsor élén álló cégek nem  új term ékek és 

szolgáltatások fejlesztésével foglalatoskodtak, ha­

nem  szinte kizárólag fö tevékenységi területükre 

fókuszáltak. A Fast 5 0  keretében közel 12 ezer vál­

lalkozást vizsgáltak meg a DT szakem berei, am e­

lyek közül a legtöbb Lengyelországból képviseltette 

m agát (a pályázók 32%-a), ólcet követi Csehország 

(24% ), majd Magyarország (22% ), Szlovákia (12% ),

Lettország (6%), Észtország (4%) és végül Litvánia 

(1%). A terület szerinti besorolásban a szoftver­

üzletág vezet (közel 60%-kal), majd az internet, 

a kom munikáció, a számítógépek és a perifériák 

következnek. Ami a végső sorrendet illeti, annak 

ellenére, hogy a pályázók arányát tekintve Magyar- 

ország a harmadik helyen áll, a végső rangsor alap­

ján hazánk az első helyre került, vagyis az 50-es lis­

tán szereplő cégek 40% -a hazai vállalkozás.

I-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

M a g y a r  h e l y e z é s e k  a  F a s t  5 0 - b e n
H e l y e z é s C é g n é v N ö v e k e d é s F Ő  T E V É K E N Y S É G

1. In te ra c tive  N e t D esign K ft. 2 3 3 7 % in te rn e tb a n k in g -m e g o ld á s o k

2. HostLogic K ft. 2 0 7 5 % ERP-, C R M - és B 2B -a lka lm azáso k, fő k é n t  SAP R /3 -ho z

3. T en s io m ed  K ft. 2 0 6 5 % orvosi m ű szerek  fe jlesztése , g yártása és kere sked e lm e

5. K irow ski Rt. 1354 % in te ra k tív  ü gynö kség  és w eb d es ig n

7. R am aso ft K ft. 1292 % p én zü g y i s z o ftv e rek

8. M im ó z a  C o m m u n icatio n s  K ft. 1133 % szo ftv e rfe jles ztés  és k o n zu ltá c ió  a m é d ia , a te le k o m m u n ik á c ió , 
v a la m in t az o k ta tá s  te rü le té n

9. H Y D  K u ta tó -fe jle s z tő  K ft. 1 035 % R & D -tevéken ység  a d ag a n a tg y ó g y á s za t te rü le té n

11. Eco n et.h u  In fo rm a tik a i Rt. 9 1 6 % a d a tb áz is -, in te rn e t-, W A P - és S M S -a lka lm azáso k

12. i-Cell K ft. 7 6 8 % m o b il ü z le ti m eg o ld áso k

13. T im e  C o rn e r G ro u p 7 5 0 % c s o p o rtm u n ka - és C R M -a lka lm azá sfe jles ztés

17. A .R . H u n g a ry 5 7 1 % g é p já rm ű - és d o k u m e n tu m fe lis m e rő  m eg o ld áso k

20. Sense /N et K ft. 4 8 5 % in te rn e tm e g o ld á s o k  n a g y v á lla la to k n a k

22. P ro m p t92  K ft. 4 0 1 % p o rtá lm e g o ld á s o k , e -le a rn in g , BPR, tu d ás m en ed zs m en t, d o ku m e n tu m k e ze lé s

26. W a n a ri K ft. 2 8 8 % e-co m m erce  m eg o ld áso k  fe jlesztése

27. M ira i In te ra c tive 2 8 7 % m a rk e tin g k o m m u n ik á c ió , w e b  a la p ú  in te ra k tív  a lka lm azásfe jlesztés

30. M a rk e tlin k  K ft. 2 3 5 % ca llc en te r-m e g o ld áso k , C R P-szolgáltatás

38. Icon C o m p u tin g  L im ited 186% IT -in fra s tru k tú ra  te rve zése , k iv ite lezése , a lka lm a zá s in te g rá c ió , IT -b iz to n ság i a u d it

44. A D M  In fo rm a tio n  Tech n o lo g ies  K ft. 126% iro d a a u to m a tiz á lá s

47. D u n a E lek tro n ika  K ft. 118% p o rta l e n g in e  (Zodiac), e-com m erce, e-business, e -p ro c u re m e n t m ego ldások fe jlesztése

50. LNX N e tw o rk  In te g ra t io n  K ft. 105% ko m p lex  ko m m u n ikác ió s  h á ló z a t ép íté se

Forrás: Deloitte & Touche: Fast 50 in Central Europe
I---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- I
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pályázóknak egyébiránt a következő feltéte­

leknek kellett eleget tenniük: 1. valamilyen tech ­

nológiai fejlesztésre vagy term ékgyártásra irányu­

ló fő üzleti tevékenység, 2 . m inimum  három éves 

üzleti múlt, valamint legalább 2 0  ezer dolláros 

bevétel, 3. független tulajdonosi szerkezet, am ely 

kizárja a jelentős külföldi tulajdonlást. Az idei év­

ben az első helyen az Interactive N et Design vég­

zett. A magyar vállalkozás internetbanking- 

megoldások fejlesztésével és forgalmazásával fog­

lalkozik, növekedési rátája 2337% -os. (A teljes lis­

ta a kapcsolódó w ebcím ről tölthető le. A magyar 

vállalkozásokat -  az elért helyezést, a növekedési 

rátát, valamint a fő  tevékenységi kört feltüntetve 

-  táblázatunk tartalm azza.)

^ A ^  Fast 50-h ez  kapcsolódó piackutatás során 

szám os jellegzetességre is fény derült, így példá­

ul a m egkérdezettek jelentős hányada szám ára

a legnagyobb kihívást a m arketing és az értéke­

sítés jelen ti. Ugyanakkor az előző évhez képest 

im m ár a tőke-, nem  pedig a m unkaerőhiány 

okoz a cégeknek ném i fejfájást. Ennek m egfele­

lően a vállalkozások tőke bevonását tervezik, 

habár az ilyen tervvel rendelkezők szám a 

jóval kisebb, m int tavaly, ami elsősorban a 

kockázatitőke-alapok „óvatosságával” m agyaráz­

ható. „A Fast 5 0  vállalkozásai -  a korábbiaktól 

eltérően  -  im m ár nem  internetes start-upok” -  

m ondja J ohn W ilson, a D eloitte & T ou che 

program koordinátora. Steve Carlson, a v er­

seny fő partnereként szereplő First Thuesday 

kom m unikációs igazgatója szerin t a közép-euró­

pai régió egyre inkább a technológiai innováció 

bölcső jévé válik. Carlson úgy véli, hogy m indez 

a gazdasági fejlődés m eghatározó m ozgatórugója 

lesz a közeljövőben.

...az 50-es lis­
tán szereplő 
cégek  
Ш .-а  hazai 
vállalkozás.
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H e l y r e i g a z í t á s
Július-augusztusi dupla számunk Market rovatában összeállítást közöltünk azokról a biztosítótársa­
ságokról, amelyek szolgáltatásaik egy részét az interneten keresztül is elérhetővé teszik. 
„Netbiztosítók" című cikkünkben azt írtuk, hogy a Credit Suisse Life & Pensions Biztosító Rt. (koráb­
ban Winterthur) megkeresésünkre nem válaszolt, holott az összeállítás alapjául szolgáló adatlapot 
elküldte részünkre, ám az sajnálatos módon mégsem került felhasználásra. A biztosítótársaságtól, il­
letve olvasóinktól elnézést kérünk, a Credit Suisse Life & Pensions Biztosító Rt. válaszait pedig az 
alábbiakban közöljük.

A C re d it Suisse L ife  & Pensions B iz to s ító  Rt. (CSLPB -  www.credit-suisse.hu) 2001 sze p te m b e re  ó ta  te ­
szi le h e tő vé  ü g y fe le i szám ára, ho g y  az in te rn e te n  ke resz tü l kössenek u ta sb iz to s ítá s t. A  szo lg á lta tá s  
ke re té b e n  a CSLPB -  a d íj n agyságá tó l fü g g e t le n ü l -  b iz to s ít ja  a d íjm e n te s  k iszá llítás  le h e tő sé g é t. Az 
in te rn e te n  va la m e n n y i u tasb iz tos ítás i m ó d o z a to t o n lin e  d íjka lk u lá c ió v a l lá t tá k  el. A  n e te n  ke resz tü l 
le b o n y o lí to t t  fo rg a lo m  egy közepes nagyság rendű  u tazási iro d á é h o z  m é rh e tő , s a laku lása  a hhoz  ha ­
son ló  s zezona litás t is m u ta t. A  k á ro k  ü gy in tézéséhez  szükséges n y o m ta tv á n y o k  te rm észe tesen  le tö lt ­
h e tő k , s ezenkívü l a 24 órás te le fo n o s  ü g y fé ls z o lg á la t is b iz to s íto tt .
A  rendszer te lje s  m é rté k b e n  a u to m a tiz á lt .  A z o n lin e  kö té s e ke t azo n n a l k ö tv é n y re  n y o m ta tjá k . A  fo ­
lya m a tb a n  az ü g y fé l m e g vá la sz th a tja  a d íjfiz e té s  és a kézbesítés m ó d já t, h e lyé t, ille tv e  id e jé t. Ezek 
az in fo rm á c ió k  a k ö tv é n y a d a to k k a l e g y ü tt é rke zn e k  m eg a CSLPB-hez, a h o n n a n  az ü g y fé ls z o lg á la t 
in d ítja  el a k iszá llítás i fo ly a m a to t. (P é ldáu l ha va la k i a W estend  ü z le tk ö z p o n t in te rn e tk á v é z ó já b a n  
k ö t u ta sb iz to s ítá s t m o n d ju k  1 1 .35-kor, m ire  beér a céghez a Rákóczi ú t 42. alá, a k ö tv é n y t m ár á t is 
tu d ja  venn i, vagy a z t 14 .00 -tó l az á lta la  m e g je lö lt h e ly re  szá llítjá k . Ha v id é k re  k é rte  a szá llítás t, 
a k ko r az országos képv ise lő i h á ló z a t é r in te t t  iga zg a tó sá g á n  ke resz tü l in té z ik  a kézbesítést.)
O n lin e  d íjfiz e té s  esetén az In te r-E u ró p a  Bank Rt. a u d itá lt  re ndsze ré t haszná lják  a b iz tos ítás i té te l 
a zo n n a li, h ite lká rty á s  k ie g ye n líté sé re  (a m e n n y ib e n  az ü g y fé l e z t vá lasz tja ). A z a já n la t a d a ta in a k  b iz ­
to n s á g á t S to rage A rea  N e tw o rk k e l b iz to s ít já k , a k ö tv é n y  á tv é te le k o r  pe d ig  e re d e ti a lá írás t ké rnek.
A  szo lgá lta tás  W A P -on ke resztü l is e lé rh e tő , ső t -  m ive l a k é t rendszer u g ya n a rra  az a d a tbáz is ra  épü l 
-  az in te rn e te n  re g is z trá lt ü g y fé l lényegesen rö v id e b b  id ő  a la t t tu d  W A P -on  k ö tn i, h iszen sok a d a tá t 
nem  ke ll m egadn ia , m e rt a z t a re g isz trá c ió b ó l (a k o rá b b i in te rn e te s  k ö té sb ő l) veszi a p ro g ra m .
A  jö v ő b e n  a CSLPB sze re tné  m iné l kénye lm esebbé  te n n i a tá jé k o z ó d á s t a h o n la p o n , ille tv e  m ég tö b b  
ü g y fé lb a rá t p ro g ra m o t fe jle sz t.
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Szalay Dániel
kedvenc webhelyei

Szalay Dániel fiatal újságíró, illetve egy hírügynökség alapítója és ügyvezetője. 1995 óta internetezik, 
a számítógéppel hatévesen került kapcsolatba -  akkor kölcsön kapott, XT típusú notebookja mára már 

csupán emlék. Igaz, gondosan megőrizte. A huszonegy éves cégvezető jelenleg 
a Budapesti Kommunikációs Főiskolán folytatja tanulmányait.

S z a l a y  D á n ie l : -  Tizenéves korom óta 
űjságíróskodom, egy diáklapnál, egy diákrádiónál és 
egy kerületi újságnál kezdtem: ott indultam el a pá­
lyán, amelynek azóta megszállottja, mondhatni rab­
ja lettem. Országos terjesztésű újságok közül elő­
ször az Internet Kalauzban 
(w w w . p r im . h u / ik a l a u z ) jelent meg írásom, honla­

pokról, illetve általában az internetről -  e témától 
a mai napig sem tudtam elszakadni. Néhány évvel 
később már azon kaptam magam, hogy kimondot­
tan internetes médiumnak, a Prím Online-nak 
(h ir e k . p r im . h u ) is dolgozom. Ez nem ritkán napi 
féltucatnyi cikk elkészítését jelenti, de gyakorta mű­
ködöm együtt például a Népszabadsággal 
(w w w .n o l . h u ) is. Külön öröm számomra, hogy 
nemcsak az új típusú médiában, hanem a „hagyo­

mányos” sajtóban is dolgozhatok. A NOL 
webcímén, a napilap archív rovatában fel is lelhető 
néhány régebbi írásom. Egy elsősorban biztonság- 
technikával foglalkozó szaklap információbiztonsági 
szekciójában pedig internetes biztonsággal kapcso­
latos rovatot szerkesztek.
B u s in e s s  O n l i n e : -  N e t á n  s a já t  h ír ü g y n ö k s é g e

IS INTERNETTEL KAPCSOLATOS FELADATOKAT LÁT EL?

Sz. D.: -  Igen, jó másfél évvel ezelőtt egy családtag­
gal közösen alapítottuk a MediaworX nevű vállalko­
zást (w w w .m e d ia w o r x . h u ). Gazdasági társaságként 
híreket szolgáltatunk, méghozzá „villámgyorsan”. 
Ez utóbbi azt jelenti, hogy teljesen új szemléletet 
képviselünk. Úgy gondoljuk, az újságolvasók nem 
másnap vagy egy hét múlva kíváncsiak a „friss” hír­
re, hanem akkor, amikor az még valóban az újdon­
ság erejével hat, tehát közvetlenül azután, hogy az 
újságíró tudomást szerzett róla. Tapasztalataim sze­
rint még a legfürgébb online lapok is legalább há­
romórás késéssel számolnak be egy-egy sajtótájé­
koztatóról vagy bármilyen egyéb eseményről. Azt 
hiszem, az igazi online újságírás szépsége ott kez­
dődik, amikor az „itt és most”-ról, nem pedig az 
„ott és akkoriról szólunk.
B . O . :  -  L á t o g a t -e  s z a k m a i l a p o k a t  a z

INTERNETEN?

Sz. D.: -  Rendszeresen benézek a Magyar Újság­
írók Országos Szövetségének honlapjára 
(w w w .m u o s z . h u ), gyakran felkeresem a reklám- 
szakmával, lapkiadással foglalkozó 
w w w . k r e a t iv . h u  és w w w . b t l . h u  oldalait, akárcsak 
a w w w . m e d ia in f o . h u  és a w w w . e -k e r . h u  kikötő­
jét. A Kreatív esetében egyébként megrendeltem 
a portál napi hírlevelét is, így napi gyakorisággal 
hozzájuthatok a szakma legérdekesebb híreihez. 
Mostanában gyakorta felkeresem a r a d io . l a p . h u  és 
a w w w .w e b n y e r e m e n y . h u  portált, illetve 
a PR.LAP.HU-t, valamint a m e d ia . l a p . h u -L Ezenkí­
vül követem a w w w . l i n u x . h u  híreit is, és figyelem

http://www.prim.hu/ikalauz
http://www.nol.hu
http://www.mediaworx.hu
http://www.muosz.hu
http://www.kreativ.hu
http://www.btl.hu
http://www.mediainfo.hu
http://www.e-ker.hu
http://www.webnyeremeny.hu
http://www.linux.hu


a Microsoft háza táján zajló eseményeket 
(w w w .m ic r o s o f t . c o m / h u n ).

В. О .: -  H a s z n á l ja  a z  in t e r n e t e t  k ik a p c s o l ó ­

d á sr a  is?

Sz. D.: -  Bár elsősorban szakmai érdeklődésem ki­
elégítésére, információszerzésre, kommunikációra 
használom a világhálót, még a legfárasztóbb nap vé­
gén is jólesik betérni a Petőfi rádió Modem idők cí­

mű számítógépes rádióműsorának honlapjáról 
(w w w . n e t . h u / m o d e m id o k ) elérhető fórumba. 
Szinte állandó hozzászólója vagyok annak a főisko­
lai fórumnak is, ahol tanulmányaimat folytatom 
(w w w .b k f . h u ). Ennek különlegessége abban áll, 
hogy igazi közösségformáló ereje van, hiszen az is­
kola számos hallgatója, néhány tanára, sőt maga 
a főigazgató is gyakorta ellátogat oda. A BKF 
weblapját egyébként más szempontból is említhet­
ném, például ezen a címen nagyon gyorsan és egy­
szerűen lehet a félév tárgyait felvenni az Online 
Tanulmányi Rendszer (OTR) segítségével. Ugyanak­
kor a Kommunikációs Főiskola különlegessége pél­
dául az is, hogy néhány lelkes hallgató -  haladva 
a korral -  az interneten tette elérhetővé az oktatók 
által is ellenőrzött jegyzeteket. Szabadidőmben 
szinte mindig felkeresem még a w w w .w iw . h u  hon­
lapot, amelynek máris több mint tízezer regisztrált 
tagja van. Az oldal a régi barátokkal való kapcsolat- 
tartást éppúgy megkönnyíti, mint ahogy lehetővé 
teszi „ismeretlen ismerősök” szerzését, akikkel ké­
sőbb akár személyes találkozóra is sor kerülhet.
B. O .: -  M e g je l e n t -e  h o n l a p p a l  a z  in t e r n e t e n

A SZABADIDEJÉHEZ KÖTŐDŐEN?

Sz. D.: -  Párral igen. Néhány évvel ezelőtt saját 
pizzareceptemet is közzétettem az interneten 
(w w w .m e g a r a m . h u / ~ s z d o n i/ p iz z a . h t m l ), amely 
azóta is elérhető, sőt némelyik, pizzával kapcsolatos 
oldalon, például a p iz z a . l a p . h u  címen kiemelt he­

lyen szerepel egy rá mutató hiperhivatkozás. Persze 
utazni szintén nagyon szeretek, amit a 
w w w .m e g a r a m . h u / ~ s z d o n i/ t u n is ia  címen elér­
hető rövid tunéziai beszámolóm is tanúsít.
B. O .: -  M ir e  h a s z n á l ja  m é g  a  v il á g h á l ó t ?

Sz. D.: -  A célirányos webböngészésen kívül legin­
kább az e-mailt használom. A levelezés nagyon fon­
tos szerepet tölt be mind az üzleti, mind a szemé­
lyes kommunikációban. Mára eljutottunk oda, hogy 
a primer távközlési eszköz számomra nem a tele­
fon, hanem az e-mail, hiszen jóval praktikusabb.
Ezenkívül, ha ráérek, szinte mindig bekapcsolom 
az ICQ nevű, azonnali kommunikációt lehetővé te­
vő programot is. Ennek segítségével real time mó­
don tudunk az ismerőseimmel üzenni egymásnak.
És időnként az IRC-re (Internet Relay Chat) is bené­
zek... Döbbenetes emlék marad például, amikor 
munkámhoz használtam a chatet szeptember 11- 
én, a New York-i tragédia napján. Több százan vol­
tunk a #nyc nevű szobában, ahol az amerikai 
megapoliszban tartózkodóktól közvetlenül tájéko­
zódhattunk a szomorú eseményről. Arról, hogy 
nem egy film, hanem a valóság az, amit láthatunk 
a tévécsatornákon. Olyan linkeket is közzétettek 
a csevejszobában, amelyeket azután cikkeimben is 
fel tudtam használni.
В. O .: -  M il y e n  m ó d o n  k a p c s o l ó d ik  a z  

in t e r n e t r e ?

Sz. D.: -  Azt hiszem, én már egyértelműen 
„netfüggő” vagyok. No nem, ez nem azt jelenti, 
hogy az internettel álmodom, de azt igen, hogy ha 
néhány napig nem tudom elérni a hálót, bizony ko­
moly bajba kerülhetek munkám nem teljesítése mi­
att. A folyamatos online kapcsolat tehát elengedhe­
tetlen. Szerencsére még épp időben tértünk át 
ADSL-re, néhány hónappal azelőtt, hogy a Matáv 
megszüntette évek óta jól bevált, kedvezményes, 
hagyományos modemes kapcsolat esetén érvényes 
internetes csomagjait. Mivel azonban a külvárosban 
lakom, nagyon izgalmas volt, hogy kihozzák-e ide 
a „drótot”. Különösen azután, hogy érdeklődésem­
re a távközlési szolgáltatónál először azt mondták: 
csak a tőlünk néhány háznyira lévő szomszédig 
tudják biztosítani a nagy sebességű digitális kapcso­
latot, mi ne is reménykedjünk. Mit tesz isten, végül 
mégis kiépült a vonal. Az internetfüggőséghez még 
annyit, hogy gyakorta az utcán is megnézem a leve­
leimet WAP-on, vagyis a mobiltelefonomon keresz­
tül. Régebben még ennél is „rosszabb” volt a hely­
zet, akkoriban SMS-jelzést kértem a szolgáltatómtól 
minden egyes e-mail érkezéséről. Ezt a szolgáltatást 
akkor mondtam le, amikor olyan levéláradat érke­
zett, hogy a telefon folyton csak „ciripelt”.
C s a p ó  I d a
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http://www.microsoft.com/hun
http://www.net.hu/modemidok
http://www.bkf.hu
http://www.wiw.hu
http://www.megaram.hu/~szdoni/pizza.html
http://www.megaram.hu/~szdoni/tunisia


Az informatikai
outsourcing lelke

Magyarországon kevés olyan szolgáltató található, amely az informatikai megoldások teljes spektrumát 
képes lefedni. A Т-Systems Unisoftware Kft. úgynevezett „plan-build-run" vállalkozás, azaz tevékenysége 

az üzleti folyamatok informatikai támogatási koncepciójának kidolgozásától a rendszer megvalósítását 
követően annak működtetéséig és üzemeltetéséig terjed. Esettanulmányunkban hazánk legkomplexebb 

informatikai outsourcingját mutatjuk be, amelynek megismerésében V erő A ndrás, a T-Systems 
Unisoftware Kft. Outsourcing Business Center vezetője és Frittmann László, a Computing & Desktop 

Operation Services vezetője volt segítségünkre.

outsourcing típusú szerződések egyik sajá­
tossága, hogy átmeneti időszakot határoznak meg, 
amely alatt a szolgáltatónak el kell érnie a szerző­
désben meghatározott szolgáltatási szintet. Ez az 
átmeneti időszak a kihelyezett rendszer kiterjedtsé­
gétől és bonyolultságától függően három hónaptól 
egy évig szokott terjedni. A BKV Rt. informatikai 
rendszere minden túlzás nélkül nevezhető hazánk 
egyik legkomplexebb rendszerének, így 
a T-Systems Unisoftware Kft. számára egyéves át­
meneti időszakot állapított meg a céggel kötött 
outsourcing-szerződés. Idén október 9-étől kezdve 
új időszámítás vette kezdetét: abban az esetben, ha 
egy adott szolgáltatási elem színvonala nem éri el 
a szerződésben vállalt szintet, a beszállítónak ko­
moly díjlevonással kell számolnia.
"N/^erő András szerint az eltelt időszak legfonto­
sabb feladata volt, hogy a személyzet és az informa­
tikai eszközpark átvételét követően a T-Systems 
Unisoftware Kft. kialakítsa azokat az üzemeltetési 
körülményeket, amelyek garantálják a felhasználók 
számára az általuk használt informatikai támogatási 
elemek megfelelő színvonalú elérhetőségét. Mind­
ehhez meg kellett változtatni az üzemeltetés teljes 
módszerét, a szerződés által megállapított szolgálta­
tási kereteket részletesen le kellett bontani, és al­
kalmazni a felhasználók eltérő munkakörére, hogy 
az informatikai infrastruktúra teljes megújításának 
pozitív hatását ők is érzékelni tudják. A projekt az 
első hazai komplex informatikai outsourcing meg­
valósítása, azaz a teljes informatikai infrastruktúra 
-  központi és middleware szerverek, munkaállomá­
sok, hálózatok -  üzemeltetése mellett szakértői, va­
lamint tanácsadási tevékenységet is magában foglal.

két cég által megkötött szerződés egy vállalko­
zás típusú megállapodás, amelyben a T-Systems 
Unisoftware Kft. felelősséget vállal, hogy az általáno­
san megfogalmazott keretek megtartása mellett 27-

féle, részletesen meghatározott követelményt az elő­
írt színvonalon teljesíteni fog. Meghatározták például 
a rendszerek emelt és alapszintű rendelkezésre állá­
sának biztosítását, a munkahelyi eszközök adott időn 
belüli megjavítását vagy helyettesítését, az informati­
kai infrastruktúra műszaki színvonalának megőrzé­
sét, illetve emelését. A szerződés határozott időtar­
tamra, 10 évre szól. A BKV Rt. erre az időszakra biz­
tosítva láthatja az összes üzleti folyamatát támogató 
informatikai rendszer szakszerű és biztonságos üze­
meltetését, illetve folyamatos fejlesztését.

A Z  O U T S O U R C I N G  L E L K E

informatikai működés kihelyezésének 
kulcstényezője Frittmann László szerint a bizalom 
és az együttműködés. A megrendelő és a szolgálta­
tó kötelezettségeit, feladatait az outsourcing- 
szerződés tartalmazza, amelynek középpontjában 
a szolgáltató felelősségvállalásának kell állni.
A T-Systems Unisoftware Kft. az átvett informati­
kai rendszereket az ügyfél üzleti folyamatainak ré­
szeként tekinti, ezért a szolgáltatást e folyamatok 
megértésével és az azok iránt vállalt felelősséggel 
biztosítja. A cég más megrendelőknek is nyújt 
SAP-támogatást. Ilyen például a British American 
Tobacco számára szolgáltatott SAP BC-rendszer, 
amelyben hamburgi együttműködéssel dél-ameri­
kai SAP-rendszerek támogatása valósult meg, még­
hozzá mintegy 6600 felhasználó számára. A T- 
Systems Unisoftware Kft. kiépítette azt a szakmai 
környezetet, amely lehetővé teszi, hogy magas 
megbízhatósággal és rendelkezésre állási mutatóval 
tudjon szolgáltatni. Ily módon minden esetben ér­
vényesíteni lehet a szinergiából származó előnyö­
ket, amikor egy SAP-rendszer üzemeltetése átvé­
telre kerül, és a megoldás kedvező pénzügyi felté­
teleket teremt a megrendelő számára is. 4 »

A BKV Rt. 
informatikai 
rendszere 
minden túlzás 
nélkül nevez­
hető hazánk  
egyik leg­
kom plexebb  
rendszeré­
nek...
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Új színek az inform atikai 
m egoldások palettáján

Az integrált vállalatirányítási rendszerek magyarországi piacán ritkán történnek olyan fejlesztések, ame­
lyek mind üzletileg és technológiailag, mind a vállalatirányítás kultúrájában valami újat jelentenek.

A MÁV Informatika Kft. két ilyen meglepetéssel is piacra lép a napokban. A cég partnerei ezentúl egy­
részt a mySAP.com vállalatirányítási rendszer csaknem teljes palettáját ASP-jelleggel is igénybe vehetik, 
másrészt a MÁV Informatika Kft. PKI-szolgáltatásba fog, így a vállalatirányítási rendszerekben keletkező 
dokumentumok -  másokkal együtt -  a törvényi szabályozásnak megfelelő, fokozott biztonságú módon 

elektronikusan aláírhatóvá válnak. Az új szolgáltatások megismerésében V arga István, 
a MÁV Informatika Kft. Üzleti Megoldások Üzletágának igazgatója és Tóth Elemér, a cég stratégiai 

kabinetjének vezető stratégiai tanácsadója volt segítségünkre.

K a p c s o l ó d ó
w e b c í m :

w w w .m a v in f o r m a t ik a . h u

- A .  vállalatirányítási rendszerek területén meg­
szokott, hogy a bevezetett rendszer egyedileg, 
a vállalat igényeinek megfelelően kerül kialakítás­
ra. A kérdés tehát adott: kényelmes-e olyan inget 
magunkra venni, amely nem kifejezetten ránk 
szabott, hanem konfekcióméretekben kapható 
a piacon? A mySAP.com ASP-keretek között tör­
ténő igénybevétele valami ilyesmit jelent: a MÁV 
Informatika Kft. szakemberei novembertől előre 
elkészített variációkban is kínálják „portékáju­
kat”. Ha azonban közelebbről megvizsgáljuk a le­
hetőséget, azonnal látható, hogy a konfekcióáru 
egyrészt nagyon jó minőségű, „szinte testre sza­
bott”, másrészt magában hordozza mindazon elő­
nyöket (olcsóság és gyorsabb hozzáférhetőség), 
amelyekért olyan sokan látogatjuk az áruházakat. 
"V "a rg a  István elmondása szerint a MÁV Infor­
matika Kft. vezetői a kis- és középvállalatok ré­
széről jelentkező sürgető igényekre reagálva, 
azokat figyelembe véve döntöttek úgy, hogy 
a stratégiájukban továbbra is középpontban ma­
radó „hagyományos” SAP-bevezetések mellett 
a vállalatirányítási rendszert ASP-szolgáltatás ke­
retében is elérhetővé teszik. Ez azonban koránt­
sem azt jelenti, hogy minden vevő számára 
ugyanazt a fazonú vagy méretű konfekciótermé­
ket kínálják: a cég szakemberei felhalmozott pia­
ci tapasztalatuk alapján, iparágakra szabva alakí­
tottak ki egységcsomagokat.

K u l c s r a k é s z

M E G O L D Á S O K

- A _  MÁV Informatika Kft.-nél elérhető ASP- 
szolgáltatás lényege tehát, hogy egyszerre jelent 
gyorsan elérhető, kedvező árú konfekciótermé­

ket és egyben szinte tökéletesen testre szabott 
megoldást. A különböző csomag-összeállítások­
ban többéves tapasztalatot használtak fel, a cég 
különböző megoldásokat ajánl a különböző ipar­
ágakban tevékenykedő szereplők számára. Pél­
dául egy építőipari vállalat projektorientált 
irányítási rendszert vezethet be, míg egy élelmi- 
szeripari cég számára elérhető a gyártást, keres­
kedelmet középpontba helyező összeállítás. 
Varga István szerint egyébként sem szerencsés, 
sőt szakmailag megkérdőjelezhető hitelességű 
a mySAP.com túlzottan modulorientált megköze­
lítése, hiszen az egyes bevezetések lényege nem 
ott keresendő, hogy a kész rendszerbe milyen 
modulokat integrál a beszállító. A kulcskérdés 
az, hogy a megrendelő milyen üzleti folyamato­
kat kíván leképezni a rendszerben, és az infor­
matikai technológiát milyen menedzsmentcélok­
ra szeretné felhasználni. A magyarországi közép- 
vállalatok általában nemcsak a támogató tevé­
kenységeiket, hanem a core businesst, az üzleti 
alaptevékenységüket is szeretik a rendszerben 
látni, hiszen a profitjuk ebből származik. A kü­
lönböző megoldások licencárai sem a bevezetett 
modulok, hanem a felhasználók számától függe­
nek, ráadásul egy professzionális vállalatirányítá­
si rendszer sosem volt még -  viszonylagosan -  
ennyire olcsó, mivel az informatikai piac 
recessziója e terület árain is érezteti hatását. 
Természetesen azt is hozzátehetjük, hogy egy 
ASP-megoldás teljesen más költségütemezést 
jelent, mint a hagyományos bevezetés; míg az 
utóbbinál nagyobb egyszeri beruházással és el­
húzódó amortizációs költségekkel kell számol­
nunk, az ASP esetén kisebb, havonta jelentkező 
kiadással nézünk szembe.
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D ö n t é s i  t é n y e z ő k

-  A  T A P A S Z T A L A T

H a  vezetőként el kell döntenünk, hogy melyik 
cég legyen vállalatirányítási rendszerünk beszállí­
tója, egyszerre több tényezőt érdemes figyelembe 
vennünk. Központi kérdésnek számít a pályázónál 
felhalmozott tapasztalat és a sikeresen lezárt pro­
jektek száma. A MÁV Informatika Kft. legutóbb 
a világ 50 országában 200 vállalattal rendelkező 
GEA AG tulajdonában lévő Energiagazdálkodási 
Intézet Rt. fél évig tartó, többfordulós pályázatán 
kilenc másik induló előtt nyerte el a teljes vállalat- 
irányítási rendszer bevezetésének lehetőségét. Az 
ilyen eseményekre érdemes odafigyelni, adott 
esetben felvenni a kapcsolatot a bevezetést meg­
rendelő cég vezetőivel, és tőlük tanácsot kérni.

T á m o g a t á s

^ A -  második tényező az ügyfélszolgálati lefe­
dettség. A MÁV Informatika Kft. partnerei kiszol­
gálására 24 órás ügyfélszolgálatot működtet, ahol 
a munkatársak központi helpdeskrendszerben re­
gisztrálják az észrevételeket és az esetleges hiba- 
bejelentéseket. Azok megoldásának folyamatát 
követik, biztosítják az azonnali visszacsatolást, 
valamint intézkednek a hiba elhárítására vonatko­
zóan. Az ügyfélszolgálat regionális és központi hi­
erarchiában működve országos lefedettséget biz­
tosít (Budapest, Debrecen, Miskolc, Pécs, Szeged, 
Szombathely, Záhony, Békéscsaba, Győr, Hatvan, 
Kiskunfélegyháza, Kiskunhalas). A cég 560 mun­
katárssal rendelkezik, ami lehetővé teszi, hogy a 
partnerek szempontjából igen kedvező SLA (Ser­
vice Level Agreement) szerződéseket vállaljon.

B i z t o n s á g

kiválasztás harmadik szempontja lehet, 
hogy milyen biztonsággal működtethető az igen 
érzékeny adatokat tartalmazó vállalatirányítási 
rendszer. Az ASP-megoldás egyik előnye éppen 
az lehet, hogy a bevezető cégnek nem szükséges 
több tízmillió forintos költséggel szervertermeket 
építenie. A beszállító saját szerverparkjában üze­
melteti az SAP-kiszolgálókat, azokat felügyeli, 
mentést végez, valamint biztosítja a megfelelő 
jogosultságokat a felhasználók számára. A MÁV 
Informatika Kft. által működtetett, Magyarorszá­
gon párját ritkító számítóközpont több száz négy­
zetméteres területen fekszik, és behatolás, tűz, 
valamint leállás ellen biztos védelemmel van 
ellátva. A parkban megtalálható a legkorszerűbb

informatikai berendezések teljes repertoárja 
a nagyszámítógépes szerverektől az Intel alapú ki­
szolgálógépekig. ASP-szolgáltatás esetében a beje­
lentkező ügyfeleket megfelelő sávszélességen 
keresztül az alkalmazásszerver fogadja. A TCP/IP- 
üzenetcsomagok lehallgatás ellen mindkét olda­
lon azonosan beállított titkosítószoftverrel védhe­
tők. Az alkalmazásszerver operációs rendszerén 
futó SAP-installáció csak a felhasználó munkahe­
lyeit összefogó átjárópártól fogad bejelentkezése­
ket. A routerek konfigurálási adatait, a jelszavakat 
és az IP-címeket a szolgáltatónál és az ügyfélnél 
titkosan kezelik. Az illetéktelen csatlakozás tehát 
a fizikai és a titkosan kezelt IP-címekból adódó 
logikai elzártság miatt kétszeresen is lehetetlen. 
Mindezek mellett az SAP saját, fejlett azonosítási 
és jogosultsági rendszerrel rendelkezik.

Ez azonban  
korántsem azt 
jelenti, hogy 
minden vevő 
számára 
ugyanazt 
a fazonú vagy  
m éretű  
konfekcióter­
m éket k ín á l­
ják...

Ú j  d i m e n z i ó s  t e r m é k e k

.A ^ z  SAP-rendszerek -  legyenek azok régebben 
installáltak vagy most bevezetésre kerülők -  to­
vábbi informatikai megoldásokkal egészíthetők 
ki. Beszélhetünk BI (Business Intelligence), SEM 
(Strategic Enterprise Management) és CRM 
(Customer Relationship Management) megoldá­
sokról, valamint internetes B2B-, onlinestore- és

marketplace-alkalmazásokról. Ezek a lehetőségek 
az elmúlt években az SAP AG fejlesztéseinek kö­
vetkeztében nyíltak meg a felhasználók előtt. 
JN Æ o st mégis a PKI technológiáról szólunk, 
mint olyan megoldásról, amely remélhetőleg ha­
marosan minden vállalatirányítási rendszernek 
részét képezi.
^ A ^z  elektronikus aláírásról szóló törvény ta­
valy ősszel született meg. Az eltelt idő alatt több 
piaci szereplő jelent meg a PKI-szolgáltatások pi­
acán. A hitelesítésszolgáltatások lényeges ténye­
zője, hogy az elektronikus aláíráshoz pénzben ki­
fejezett kockázati tényezők tartoznak, valamint 
szolgáltatói felelősség. A minősített szolgáltatá-
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sok területén a szabályozások még kidolgozás 
alatt állnak. (Hozzá kell tennünk azt is, hogy mi­
nősített aláírásra alkalmas eszközöket az Európai 
Unióban is csak a közelmúltban fogadtak el.)

MÁV Informatika Kft. novemberben lép a 
hitelesítésszolgáltatás piacára, és nem titkolt cél­
ja, hogy rövid időn belül Magyarország egyik mi­
nősített szolgáltatója lehessen. Tóth Elemér sze­
rint a cég által alkalmazott technológia világszín­
vonalú. A biztonságtechnika területén partnerük 
a német Utimaco Safeware AG, amely Németor­
szágban a legjelentősebb biztonságtechnikai esz­
közöket adja, és Európa-szerte rendelkezik refe­
renciákkal. A két cég együtt dolgozik a szoftver- 
fejlesztésben, a rendszerintegrációban és a szol­
gáltatásbiztosításban is. A MÁV Informatika Kft. 
szándéka, hogy a PKI teljes spektrumában jelen 
legyen, s így a cég által fejlesztett, installált és 
szolgáltatott minden rendszerben bevethetővé vá­
lik a technológia, továbbá a package termékek -  a

munikációs folyamatok eredményeként létrejövő 
tranzakciók is hitelesíthetők.
.^ V z  SAP-rendszerekhez már lehetséges PKI- 
kiegészítőket, kártyákat, leolvasókat, szoftvere­
ket beszerezni, de Tóth Elemér szerint a PKI- 
szolgáltatások piacát még létre kell hozni. Bár 
már most nagy érdeklődés mutatkozik a techno­
lógia iránt, a MÁV Informatika Kft. vezetői tisz­
tában vannak vele, hogy piacépítő, kultúraformá­
ló tevékenységet is kell végezniük. Éppen ezért 
a cég ingyenes szolgáltatást biztosít, amelynek 
révén korlátozott ideig mind magánszemélyek, 
mind pedig vállalatok kipróbálhatják az elektro­
nikus aláírás előnyeit.

B e v e z e t é s

- A .  PKI-n alapuló rendszerek bevezetésénél ma 
már nem a technikai, technológiai feltételek tel­
jesítése jelenti a legnehezebb feladatot, hanem a

Microsoft operációs rendszerei, irodai szoftverei, 
a Lotus Notes és az SAP -  is kiegészülnek vele.

P K I

. A .  technológia elterjedéséhez azonban kulturá­
lis változások is szükségesek, mivel a felhaszná­
lók még nincsenek hozzászokva sem a tanúsítvá­
nyokhoz, sem az elektronikus aláírás gyakorlati 
használatához. A technológiában rejlő potenciál 
ezzel együtt óriási. Tekintsünk egy mindennapos 
beszerzést: ha valaki nagy, több 10 milliós értékű 
árut szeretne rendelni, akkor a mostani körülmé­
nyek között általában hosszas faxolgatásra, telefo­
non vagy személyesen történő megerősítésre kell 
felkészülnie. Az elektronikus aláírás használatával 
mindez lényegesen egyszerűbbé válik, hiszen 
a megrendelő személye és jogköre a technológia 
segítségével egyértelműen azonosítható. A MÁV 
Informatika Kft. által szolgáltatott lehetőségek kü­
lönlegessége, hogy nemcsak az úgynevezett fix 
dokumentumok (például egy MS Word-doku- 
mentum) elektronikus aláírása végezhető el, ha­
nem a vállalatirányítási rendszerekben zajló kom-

hitelesítésszolgáltató szolgáltatási szabályzatának 
egyeztetése a megrendelő adatvédelmi szabály­
zatával. Érthető módon e leírásoknak minden re­
ális körülményre és eshetőségre kiterjedőknek 
kell lenniük, hiszen a rendszerekben igen érzé­
keny adatokat tárolnak és visznek át. A PKI- 
technológiát bevezetni kívánó cégeknek általá­
ban a hitelesítésszolgáltató szigorú szabályzatá­
hoz és eljárásrendjéhez kell igazodniuk. A MÁV 
Informatika Kft. azonban lehetővé teszi ügyfelei 
számára, hogy -  amennyiben nem kívánják elfo­
gadni, esetleg pluszszabályokkal szeretnék kiegé­
szíteni a vállalat hitelesítésszolgáltatási szabály­
zatát, vagy az a vágyuk, hogy az elektronikusan 
aláírt dokumentumokon saját cégnevük szerepel­
jen hitelesítésszolgáltatóként -  a MÁV Informati­
ka Kft. szerverein virtuális hitelesítésközpontokat 
használjanak. A megoldás lehetővé teszi, hogy az 
egyébként 100 millió forintos nagyságrendű be­
ruházás helyett csak néhány milliós összeggel 
kelljen számolniuk, és a rendszer, valamint 
a szolgáltatás működtetését, illetve menedzselé­
sét a MÁV Informatika Kft. havi szolgáltatási díj 
fejében elvégzi. 4»



Intemetrealitás
éhány éve az internet terjedésébe és az általa vi­

rágzó üzleti életbe vetett hit hatotta át a világhálóról 

spekuláló publicisztikákat, és sokszor ebbe a kategóriá­

ba tartoztak a megvalósíthatósági tanulmányok is. 

^ V z u tá n  a kijózanodás következett, internetes projek­

tek, tőzsdei cégek omlottak össze. A szolgáltatók pedig 

felismerték, hogy a tömegesség tartósabban elmarad; 

akinek szüksége és lehetősége van az internethasználat­

ra, az kicsit magasabb áron is megveszi, akinek nincs, 

annak valamivel olcsóbban sem lenne. Hogy mégis álta­

lános legyen az elterjedése, ahhoz sokkal olcsóbbnak 

kellene lennie, ami óriási, bizonytalan befektetés volna. 

I - I  add fogalmazzak ez alkalommal nyersen, a tár­

sadalom oldaláról közelítve: a magyar társadalom 

nagyobbik része egyszerűen nem engedheti meg 

magának a személyes internethasználatot. Számára 

a költség nem áll arányban a használatból következő' 

haszonnal. így össztársadalmi (az azt megtestesítő álla­

mi) erőfeszítés nélkül tartósan internet nélkül marad. 

Mivel az érdemi állami tehervállalás késik, az intellek­

tuális, szociális szakadék mélyül az informatikával jól 

ellátott kisebbség és a lemaradó többség között.

A z  internet ma a társadalom infrastruktúrájának 

egyik eleme. Általános elterjedésének hiánya olyasmi, 

mint amikor csak egy szűk kisebbség engedheti meg 

magának a megbízható és vitamindús ételt, a tiszta 

csapvizet, a megfelelő szintű oktatást és szakképzett­

séget, a jó egészségügyi ellátást, a gépjárművel való 

közlekedést. Persze lehet létezni e technológiai vívmá­

nyokból való érdemi részesedés nélkül is, de alacsony 

fokon, gyorsabb elhasználódással, kisebb hatékonyság­

gal, rövidebb élettartammal.

JS /X á r p e d ig  sem az internet, sem a munkát, a tanu­

lást és sok minden egyebet hatékonyabbá tévő más 

vívmány nem luxus, hanem kötelező minimum. Aki 

megengedheti magának, e századi életet él; aki nem, 

múlt századit. Ha egy társadalomnak csak a kisebbsé­

ge él e századi életet, a nagyobbik része pedig múlt 

századit, akkor az a társadalom nyomorog. A szociális 

feszültség, az elmaradottság pedig -  mint a történelem 

tanúsítja -  végső összesítésben többe kerül, mint 

a kornak megfelelő egzisztenciális minimummal való 

általános ellátás,

T ihanyi L ászló

Álmodtam, s nem voltam egyedül
K L i  szereti a BSA-t? Udvariatlan és egyben költői 

kérdés. A sztereotip válasz, miszerint nem szeretni 

kell, hanem elfogadni létezésének szükségességét, már 

egy kicsit elgondolkodtatóbb, de szintén fals. Hiszen 

ha egy szervezet annyira meg tudja utáltatni magát 

a felhasználókkal, a kis- és nagyvállalatokkal, ahogy az 

a BSA-nak sikerült, ott a célkitűzésekkel is baj van. 

^ 4 ^ egyes társaság alkotja a BSA-t, de a Microsoft 

domináns jelenléte a „madarat tolláról...” mondást 

juttatja eszembe. Egy cég okán, amely termékeinek 

középszerűségét és hiányosságait hihetetlenül ag­

resszív marketinggel kompenzálja, potenciális vetély- 

társait pedig Heródest megszégyenítő praktikákkal 

igyekszik eltaposni (eléggé sikeresen) -  nos, végül is 

nem kell csodálkozni, ha az emberben egy idő után 

elpattan valami. (Kiváltképp egy „lebilincselően” ne­

gatív kampányt látva; s ehhez további segítséget nyújt 

a kisebbnél is kisebb halakat rendkívüli lelkiismere­

tességgel zaklató rendőrség, valamint a büntetőperek­

ben a roppant szakértő szakértők által mondottakat 
vakon, ámde büszkén és függetlenül elfogadó bírósá­

gok. A nevezetes pécsi kilencvenkettek esete számos 

tragikomikumba hajló példát produkált, és nem ez 

volt az egyetlen eset.)

S z ó v a l  az emberben elpattan valami, és álmodni 

kezd. Hogy egyik napról a másikra egy olyan világ­

ban ébred, ahol mindenki megkapja, amit kért.

A BSA a jogtiszta szoftverhasználatot, a felhasználó 

pedig az ingyeneset -  Linuxot, BSD-t, akármit. Nem 

tudom, miért van az az érzésem, hogy ebben a szép 

álomvilágban igencsak kényszeredett lenne a BSA 

hivatalos örömmosolya... És megvan az oka, hogy 

a Microsoft miért próbálja foggal-körömmel- 

Palládiummal késleltetni ennek az álomvilágnak az 

eljövetelét.

2 4 /t in d e n e s e tr e  itt és most sikerült túlfeszíteni 

a húrt, és remélem, ez hosszú távon az egész társada­

lom hasznára válik. A bilincs kampányára válaszkép­

pen jön a szabad szoftverek kampánya; nálunk is, kül­

földön is egyre többen és többen gondolkodnak el 

a szoftvermonopóliumok veszélyein az egyszerű fel­

használóktól a kormányszervekig -  valami megmoz­

dult végre.

F L g y  BSA-s ügyvéd talárja és egy linuxos pingvin 

frakkja egyaránt fekete, de attól tartok, ezzel ki is me­

rült minden hasonlóság. ízlések és pofonok... Én min­

denesetre a pingvinekkel vagyok.

Ba r tó k  N a g y  J á n o s

...sem a mun­
kát, a tanulást 
és sok minden 
egyebet haté­
konyabbá tévő' 
más vívmány 
nem luxus, ha­
nem kötelező  
minimum.
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C IO

Az év vezető informatikusa
A Vezető Informatikusok Szövetsége által szervezett Infohajó 2002 konferencia keretében adták át „Az Év 

Vezető Informatikusa" díjat, amelyet a hagyományos vállalatok kategóriájában Turmezey László, az 
Unilever Magyarország Kft. informatikai vezetője, az új gazdaság vállalatainak kategóriájában pedig 

Jenei Zoltán, a Matáv informatikai igazgatója nyert el.

Kapcsolódó
webcímek:

w w w .u n il e v e r .hu

w w w .m a t a v .hu

AK- hazai IT-piac vevői oldalának szóló díjat há­
rom informatikai szakmai lap, a Business Online, 
a CW-Számítástechnika és az Infopen CIO 
Webmagazin alapította, de a szakmailag minél 
megalapozottabb döntés érdekében volt CIO-k, 
elismert informatikai szakértők és társadalmi 
szervezetek képviselői is részt vettek a tizennégy 
tagú értékelőbizottság munkájában.
S o k é v e s  hagyománnyal rendelkezik az Infor­
matikai Vállalkozások Szövetsége (ÍVSZ) által 
alapított „Az Év Informatikai Menedzsere” díj, 
amelyet az IT-piac szállítói oldalának legsikere­
sebb vezetői kaphatnak meg. Ennek párja 
a vevőoldalon dolgozó első számú informatikai 
vezetők új kitüntetése.

A  MÉRLEGELÉS SZEMPONTJAI

A KÖVETKEZŐK v o lt a k :

A felügyelt informatikai projektek száma, 
bonyolultsága, innovativitása.

A CIO személyes presztízse és a cég  
presztízse informatikai szempontból.
«•» A vállalat IT-architektúrájának fejlettsége, 
struktúrája, a működés minősége, színvonala.

A megfogalmazott IT-stratégia, -vízió 
kiérleltsége, fejlettsége.

Mióta van a vezető CIO-funkcióban?
Mekkora a cég  belső IT-infrastruktúrájának 

m érete a felhasználók, a gépek és a büdzsé 
tekintetében?

AS^ díj odaítélésében végül 6 újságíró (Bíró 
István, az IDG ügyvezetője, Hutter Ottó, az 
Infopen szerkesztőbizottságának elnöke, Kolma 
Kornél, a Business Online főszerkesztője, 
Révész Gábor, a Számítástechnika főszerkesztő­
helyettese, T ihanyi László, az Infopen 
főszerkesztője és Vértes János, a Prím Kiadó el­
nöke), valamint a szakma 8 elismert szakértője 
működött közre (a volt CIO-k és az informatikai 
szakemberek köréből Balogh István, J uhász 
M iklós, Kis György, Kornai Gábor és Racskó

Péter; az Infórum képviseletében Dombi Gábor; 
az IVSZ-tól Kürti Sándor és Lakatos István).
А ь . végeredmény szoros pontértékeket 
mutatott, ezért döntött a testület két kategória 
mellett.
TTurm ezey László 1992 óta az Unilever Ma­
gyarország Kft. informatikai vezetője. Az anya- 
vállalaton belüli nemzetközi elismertségét mu­
tatja, hogy 1999 óta az Unilever Horvátország 
és az Unilever Szlovénia informatikai vezetője 
is, 1998-tól pedig 3 évig -  a terület megszűné­
séig -  a kelet-európai régió informatikai- 
infrastruktúra-vezetője volt. Az utóbbi évek si­
keresen lezárt projektjei közül érdemes kiemel­
ni a teljes körű SAP-rendszer bevezetését Ma­
gyarországon, Horvátországban és Szlovéniá­
ban, az EDI-rendszer bevezetését a vevőkkel, 
a szállítókkal és a disztribúciós partnerekkel 
való kapcsolattartás támogatására, a vevői 
internetes és a belső intrahetes portál kialakítá­
sát, a handheld alapú területi értékesítési és az 
online rendelésfelvételi rendszer, valamint 
a vállalati call center kialakítását.
J e n e i  Zoltán 2000 óta tölti be a Matáv infor­
matikai igazgatói pozícióját. A cég működésé­
nek létalapját jelentő informatikai rendszer 
operatív működésének felügyelete mellett 
vezetésével sikeresen alakítottak ki egy mód­
szertant a vállalat IT-stratégiájának tervezésé­
hez. Ez többéves fejlesztési ciklusok és éven­
ként végrehajtott aktualizálások kombinációjá­
val biztosítja, hogy az évi több milliárd forintos 
IT-büdzsével rendelkező óriáscégnél az infor­
matikai stratégia rugalmasan, költséghaté- 
konyan és kontrolláltan támogassa az üzleti 
stratégia megvalósítását. Néhány további példa 
a vezetése alatt az utóbbi években sikeresen 
végrehajtott informatikai projektekre: SAP- 
modulok bevezetése (a gazdasági modulok 
mellett Payroll és PD), a Matáv eSzámla szolgál­
tatásának elindítása, a hibaügyeleti és szolgálta­
tásbiztosítási rendszer továbbfejlesztése, vala­
mint a számlázó- és ügyfélkapcsolati rendszerek 
felkészítése a távközlési liberalizációra.
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Banki informatika 
CIO-feladatok a

ßes
K&H-nál

...heterogén 
banki környe­
zetben nem 
létezik olyan
rendszer, 
amely 
legalább 
807.-ig integrál­
tan le tudná 
fedni egy 
bank üzleti 
területeit.

A banki informatika a számítástechnika egyik fő célterülete, húzó ágazata. Szükségletei különlegesek, el­
vei viszont általánosan érvényesek. Helyzete jól tükrözi a vállalati informatika állását. Ezért érdekesek a 
vezetésével kapcsolatos viszonyok is, például a CIO-funkció működése. Dr Szinetár Jánossal, a Kereske­

delmi és Hitelbank informatikai igazgatójával beszélgettünk minderről.

-  Ö n ipari t er ü letrő l  került a  pén züg yire . A v eze­

tés TEKINTETÉBEN MEKKORA A KÜLÖNBSÉG?

-  A banki informatika körülbelül negyedrészt sajátos; 
háromnegyed részét illetően igaz, hogy az általános in­
formatikai tudás és menedzsmentképesség nagymér­
tékben konvertálható.
-  M ilyen  volt  a banki szám ítástech n ik a  á lla po ta

ÁLTALÁNOSSÁGBAN AZ Ö n BEKAPCSOLÓDÁSAKOR?

-  A magyar bankrendszerben meglehetősen hosszú 
múltra tekint vissza a számítástechnika. Több mint tíz 
éve, amikor az MNB-ról leváltak a különböző' funkcio­
nalitások, kezdtek megjelenni a kisebb-nagyobb keres­
kedelmi bankok hazánkban. A magyar indíttatású 
pénzintézetek nagyon vegyes alkalmazási környezetet 
teremtettek. A saját fejlesztések mellett megjelentek a 
banki informatikai piacon a külföldi és belföldi szállí­
tók, amelyek javaslatainak nyomán sokféle megoldás 
került fel a banki IT-palettára. Egy áüagos, közepes vagy 
nagyobb magyar bank fiókjaiban kezdetben sok lokális, 
általában saját fejlesztésű PC-s rendszer üzemelt.
-  Ez VOLT A HELYZET A KERESKEDELMI ÉS HITELBANK­

NÁL IS?

-  Korábban komoly alkalmazás- és platformkavalkád ala­
kult ki. Amikor idejöttem, már megkezdődött egyfajta 
konszolidáció. Azután a bankok komolyan vették a 
2000. évi fenyegetést, aminek kivédése összekapcsoló­
dott az ésszerűsítéssel. Az ipari ERP lehetőségeivel ellen­
tétben a heterogén banki környezetben nem létezik 
olyan rendszer, amely legalább 80%-ig integráltan le tud­
ná fedni egy univerzális bank üzleti területeit. Ezért sok 
rendszerre van szükség a zavartalan szolgáltatáshoz, de 
számuk a korábbi több mint 200-hoz képest egy nagy­
ságrenddel kevesebb. A fiókok korábbi helyi rendszerei­
nek szerepét központosított megoldások vették át.

-  V an különbség  az infrastrukturális je lleg ű  és

AZ ALKALMAZÁSI SZINTŰ SZÁMÍTÁSTECHNIKA HELYZETE 

KÖZÖTT?

-  Nincs mindig értelme ezek elkülönítésének, de ép­
pen a K&H és az ABN Amro fúziója mutat bizonyos ál­
talános jegyeket. A két bank alapvetően hasonló irány­
ban építkezett a hiba- és katasztrófatűrés, a valós idejű 
replikáció, a tárolás Storage Area Networkje (EMC-

eszközök) stb. tekintetében. Ugyanakkor alkalmazás- 

és platformoldalon kevésbé szép a kép: szinte vala­

mennyi, ma Magyarországon létező platform megtalál­

ható a bankban, ami szakértelem- és támogatásigényt 

jelent, s nem mindegyik támogatja egyformán az egye­

sítési elképzeléseket.

-  M ilyen  h a rd verplatform ok  m ű k ö dn ek  a  hazai

BANKOKBAN?

-  Magyar specifikum az erős Digital-, majd Compaq- 

jelenlét. Mellette a VAX-tól az Alphán keresztül a 

Sünig, az IBM AS/400-astól az RS/6000-esen keresz­

tül a mainframe-ig, a PC-s technológiáig minden elő­

fordul. Erős tehát a törekvés az infrastruktúra egysze­

rűsítésére.
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-  H ogyan  je l l e m e z h e t ő  az a lk alm azá so k  s zin tje?

A  KONSZOLIDÁCIÓ SORÁN NYILVÁN MÉG SZOROSABBAN 

ÖSSZEKAPCSOLÓDNAK A HARDVER- ÉS SZOFTVERVONAT­

KOZÁSOK.

-  A lakossági és vállalati rendszerek fragmentáltsága, 

valamint az egységes ügyféltörzs hiánya a keresztérté­

kesítési lehetőségek nagy gátja. Ez például a K&H 

rendszerének hosszú távú, folyamatosan módosuló in­

tegrációs projektjéhez vezetett, amelynek célja, hogy 

az üzemeltetési környezet egyszerűbb, hatékonyabb 

és olcsóbb legyen. Egy eléggé nagy, integrált központi 

alkalmazás és egységes lakossági rendszer épül, amely­

nek hosszú távú támogatása a bank üzemének kiszol­

gáltatottsága nélkül megoldható.

-  H ogyan  je llem ez h et ő  e banki infrastruktúra

NAGYSÁGRENDJE?

-  A Kereskedelmi és Hitelbank fiókszáma az átfogó 

konszolidációt követően körülbelül 170. Ezekből elér­

hető a központi, AS/400-on futó Equation rendszer 

(Misys-fejlesztés) az egységes ügyféltörzzsel, amelynek 

bizonyos kliens-, például CRM-funkciói Microsoft-ala- 

pon PC-s szerverhez (Compaq Datacenter Server) kö­

tődnek. Az alrendszerek integrációját middleware- 

ként a Misys által fejlesztett, messaging szintjén az 

MQSeriesre támaszkodó Message Broker, a Méridien 

teremti meg. Ez a bank szíve, ezen keresztül történik 

az összes csatornaautentikáció és az ügyféltörzshöz 

kapcsolódó valós idejű frissítés is.

-  K ritikus kérdés az in tern et  használata  bank­

ü zem ben . M ik a  ta pa sztalata i?

-  Egyre általánosabban kiépült az intranet, és a K&H 

minden alkalmazásfejlesztése során fontos szempont 

a webes felület. Vannak extranetes alkalmazások is, 

például az áruhitelscoring. Mindehhez természetesen 

kulcsfontosságú a megfelelő biztonság.

-  M elyek  a  to v ábbfejlesztés  fő  tr en d jei?

-  A Kereskedelmi és Hitelbank több szempontból is 

úttörő szerepet vállalt. Az elektronikus csatornák PKI- 

infrastruktúrára épülnek. A fejlesztések általános érde- 

kűek és mintaértékűek, de akkora infrastrukturális be­

ruházást igényelnek, amit még egy nagyobb bank sem 

vállalhat egyedül. A Kereskedelmi és Hitelbank kezde­

ményező szerepet vállalt abban a törekvésben, hogy

a pénzügyi szolgáltatók fogjanak össze a PKI területén. 

Az a tendencia figyelhető meg, hogy a bankok nem 

magát a PKI-t, hanem a PKI-n mint nagyobb biztonsá­

gú infrastruktúra-elemen nyújtott szolgáltatásokat te­

kintik a verseny tárgyának. A széles körű elfogadáshoz 

azonban kormányzati támogatásra is szükség lenne.

A digitális törvény megalkotása megfelelő irányt adott 

a mi munkánknak is. A technológiai megvalósítás so­

rán nemzetközi standardokra támaszkodunk, amiben 

semmi Magyarország-specifikum nincs. Például a 

Certificate Authority, amelyet szolgáltatás nyújtásánál

Névjegy
S zinetár János 1980-ban v é g ze tt a Budapesti 
M űszaki Egyetem  V illa m o sm é rn ö k i Karán, m é­
rés és irá n y ítás techn ika  szakon, m a jd  kétéves 
na p p a li szakm érnöki képzésen v e tt részt, és 
d o k to rá tu s t s z e rz e tt Ipari te rü le te k e n  -  a győ ri 
Rábánál és más, k isebb cégekné l -  szám ítógé­
pes m érő  és a d a tg y ű jtő  rendszerekke l, s ta tisz ti­
kai fo lyam atszabá lyozássa l fo g la lk o z o tt . Ezután 
évekig  irá n y íto tta  a GE L ig h tin g  Europe (GELE) 
te rm e lés i és te c h n o ló g ia i IT -szu p po rtte rü le té t, 
m a jd  u g y a n o tt a GELE e u rópa i in fo rm a tik a i in f ­
ra s tru k tú rá já é rt v o lt  fe le lős. Innen 1999-ben ke­
rü lt  a K &H -hoz C IO -ként, a K&H és az ABN 
A m ro  fú z ió ja  kapcsán ped ig  az egyesü lt v á lla la t 
in fo rm a tik a i ve ze tő je  le tt.

használunk, a Deutsce Telekom németországi CA-ja.

A tervek szerint a bank a GIRO Rt. CA-szolgáltatását 

fogja használni, amely a német CA-val egyenértékű.

A bank úttörő a chipkártyára épülő bankkártya­

funkcionalitások fejlesztésében is. Továbbá: nem lehet 

egyértelműen átültetni minden interneten kínált szol­

gáltatást mobiltelefonra, viszont sok nagyon egyszerű 

szolgáltatást lehet tömegesen mobilon nyújtani -  külö­

nösen, ha annak van PKI- vagy azzal egyenértékű biz­

tonsági képessége.

-  Ez teh á t  a tec h n o ló g ia i v ilá g . H ogyan  érzi

BENNE MAGÁT EGY CIO?
-  Az IT a magyar bankrendszerben szokásosan techni­

kai alapon szerveződik. Ennek helyébe funkcionális 

IT-szervezetnek kell lépnie, amely alapvetően úgy 

szerveződik, ahogyan az üzlet. Az IT-nek az üzleti te­

rületek mögé kell valós erőforrásokat állítania. Én erre 

törekedtem GE-s tapasztalataim nyomán is.

-  Így n em  tag o ló d ik  szét az inform atikai szerve­

z e t ? H ogyan  leh et  egységes  IT -stratégiát ér v én ye­

síten i?

-  Ennek több alapeszköze van. Az egyik a szigorú 

szabványosság. Egy másik, hogy az informatikai főosz­

tályoknak, igazgatóságoknak egyetlen, közös stratégi­

án belül kell tevékenykedniük az általuk támogatott 

üzletágak kiszolgálásának érdekében. A stratégia fő 

szempontjai között effélék találhatók: egységesség,

a perspektivikus technológiai eszközök, platformok és 

trendek szem előtt tartása, egyszerűség, költséghaté­

konyság stb. Az ilyesfajta szempontok általánosak, túl­

mutatnak a pénzügyi területen.

Széc si G á bo r  (g a bo r .szecsi@ w e b t im e .n e t )

T ihanyi Lá szló  (tih a n yi@ in f o p e n .h u )
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Archiválási feladatok 
megoldása

Lotus Domino/Notes
rendszerekben

A Z  A R C H I V Á L Á S R Ó L  
Á L T A L Á B A N

Inform ációt tároló rendszerek -  adatbázisok, 
vállalati információs rendszerek, de ma már ide 
sorolhatjuk a levelezőrendszereket is -  üzemel­
tetői előbb-utóbb szembe találják magukat azzal 
a gonddal, hogy az adatállományok mérete vagy 
tartalmuk összetétele lassítja a hozzáférést, aka­
dályozza a hatékony használatot. A megoldás 
a processzor teljesítményének növelése vagy 
a selejtezés, a már nem, illetve csak ritkán hasz­
nált bejegyzések eltávolítása. Az inaktívvá vált 
információ jelentős részét azonban hosszabb tá­
von is meg kell őrizni. Erre szolgál az archiválás, 
aminek során az éles rendszerből kiemelt infor­
mációt visszakereshetően elhelyezzük a külön 
erre a célra létrehozott tárolóstruktúrában, az 
archívumban.

I .... I

A Z  ARCHIVÁLÓRENDSZER 
LEGFONTOSABB JELLEMZŐI

<■» K ap a c itá sa  k o r lá t la n ,  b á rm e n n y i a d a t 
b e fo g a d á s á ra  képes.

^  A z  a d a to k  v is s z a k e re s h e tő k , 
a fe lh a s z n á ló  szá m ára  e lé rh e tő k .

«  Hosszú tá v ra , id ő tá l ló a n  tá r o l ja  az 
a d a to k a t.
G azdaságos.

■ 1

A r c h i v á l á s  é s

a  L o t u s  D o m i n o

I S T apjaink legelterjedtebb elektronikus levele­
ző- és együttműködést támogató vállalati szoft­
vere a Lotus Domino. Széles felhasználói kör és

intenzív használat mellett a Dominónál viszony­
lag hamar jelentkezhetnek az adatbázisok mére­
téből adódó, a bevezetőben említett problémák. 
Bár a Domino R5-ös verziójától kezdődően lé­
nyegesen megnőtt az adatbázisok lehetséges mé­
rete, előfordul -  például nagyméretű objektu­
mok tárolása esetén - ,  hogy ez a kapacitás is ki­
merül. Vannak szervezési gondok, amelyek már 
alacsonyabb feltöltöttség esetén is jelentkezhet­
nek. Például a levelezőrendszerben, ha sok a fel­
használó, a postaládák összmérete okozhat prob­
lémát. Máshol az adminisztráció kezd akadozni. 
A felhasználói szokások is kedveznek az ilyen 
jelenségeknek: a Notes kiváló rendszerező és 
keresési lehetőségei arra késztetik őket, hogy 
postaládájukban tároljanak hosszabb távon szük­
séges információkat, esetenként nagy kapcsolt 
állományokat. A Lotus Notes/Domino doku­
mentumtárát pedig eleve azzal a céllal állítják 
fel, hogy benne -  mint egy irattárban -  időtlen 
időkig gyűljenek az anyagok. A Domino rend­
szert használva tehát előbb-utóbb minden fel­
használó rákényszerül az archiválásra -  vagy ar­
ra, hogy tárolási gondjain Storage Area Network 
kiépítésével segítsen.

A r c h i v á l á s i  s t r a t é g i á k  
a  D o m i n ó b a n

K i é t  megoldás is kínálkozik a Domino/ 
Notes-adatbázisok archiválására. Az egyik 
-  az egyszerűbb -  az, ha a Lotus Dominón be­
lül maradunk. Ilyenkor az alkalmazások archív 
párját szokták létrehozni, és oda emelik át az 
archiválásra megérett anyagokat. Ezt a megol­
dást a Domino beépített funkciókkal támogatja. 
Az alkalmazásban megvalósították az archiválá­
si politika kialakításának lehetőségét, és amint 
létrejöttek a feltételek, az archiválás automati­
kussá válik. Előnye, hogy az eredetivel azonos 
környezetben tartja az anyagokat, hátránya,

Napjaink leg­
elterjedtebb  
elektronikus 
levelező- és 
együttműkö­
dést támogató 
vállalati szoft­
vere a Lotus 
Domino.
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I....  ...  ... I

A  D o m i n o - a r c h í v u m

TULAJDONSÁGAI

•  N o te s - fe lü lé t rő l,  k é n y e lm e s e n  é r h e tő k  el 
b e n n e  az a d a to k .
•  M e g ta r t ja  az a n y a g o k  e re d e t i fu n k c io n a l i ­

tá s á t, te h á t  a le v é l le v é lk é n t ,  a d o k u m e n tu m  
d o k u m e n tu m k é n t  k e re s h e tő  k i b e lő le .
•  M e g ő rz i a jo g o s u lts á g i v is z o n y o k a t,  n e m  
ad  k i a n y a g o t a n n a k , a k i k o rá b b a n  sem  fé r ­
h e te t t  h o z zá .

I------------------------------------------------------------------------ ----- I

hogy továbbra is az éles rendszer erőforrásait 
terheli. Ezért nagy rendszereknél hosszú távon 
nem az igazi megoldás.
- A .  probléma gyökeres megoldását a másik 
módszer, az erre a feladatra kifejlesztett külső 
archiválórendszer üzembe állítása adja. Például 
az ennél jóval többre is képes IBM Content Ma­
nager elektronikus dokumentumkezelő eszköz.
A Domino és az archiválórendszer összekapcso­
lásához egy közbenső alkalmazásra is szükség 
van, ami persze valamelyest szintén növeli az 
elérési időt. A UniOffice-ban eddig szerzett 
tapasztalatok azt mutatják, hogy a felhasználói 
igényeket legjobban egy többlépcsős, vegyes 
megoldással lehet kielégíteni. A struktúra kialakí­
tásánál az adatbázis méretének korlátok közé 
szorítása az egyik, míg a dokumentumok gyors 
elérhetősége a másik szempont, s a kettőt össz­
hangba kell hozni egymással.

közbenső, a Domino-adatbázisok és az 
archiválórendszer közötti adatátadást végző 
program olyan funkciók megvalósítását szolgálja, 
amelyeket az archiváló nem támogat, de a 
Notes-felhasználók kiszolgálása feltétlenül meg­
követel. Ilyen a Domino-adatbázis dokumentum­
struktúrájának megtartása és az összetett felépí­
tés, amely figyelemmel van a speciális elemekre, 
például a beágyazott objektumokra. Domino- 
környezetben való archiváláshoz több ilyen köz­
benső program is megvásárolható termékként. 
Vannak közöttük általánosan használhatók és 
egy-egy konkrét archiválórendszerhez köthetők. 
Annak számára például, aki a Content Manager­
rel kíván archiválni, kézenfekvő megoldás az 
IBM CommonStore for Lotus Domino, amely

Lotus. Premium Partner
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a tapasztalatok szerint jól kihasználja mind a 
Domino, mind a Content Manager lehetőségeit. 
. - A .  legnehezebb feladat a hozzáférési jogo­
sultságok továbbvitele az archívumra. Sok ösz- 
szetevőből lehet összeállítani a teljes ellenőrzési 
eljárást. Mind az archiválás -  formátum, index­
mezők feltöltése - ,  mind a visszaállítás -  a visz- 
szaállított dokumentum megjelenítése a Domi­
nóban -  nagy gondosságot igényel. A három 
részt vevő szoftver, a Domino, a közbenső 
program és az archiváló rendszer beállításai 
egyaránt befolyásolják az eredményt. A 
UniOffice Rendszerháznál szerzett tapasztala­
tok azt mutatják, hogy a struktúra kialakításától 
függően őrizhetők meg teljesen vagy részben az 
eredeti jogosultsági viszonyok.
T T öb bek  között ez az aspektus is arra figyel­
meztet, hogy az archiválást érdemes nagy körül­
tekintéssel kezelni, hiszen megvalósításakor 
-  a célokból adódóan -  igen hosszú távra szóló 
döntéseket hozunk. A legjobb már a Domino 
rendszer, illetve később az újabb és újabb alkal­
mazások bevezetése során gondoskodni a célsze­
rű archiválásról. 4 »  K e c s k é s  G y ö r g y  

( k e c s k e s _ g y o r g y @ u n i o f f i c e . h u )

A r c h i v á l á s i  v á l t o z a t o k  
D o m i n o - k ö r n y e z e t b e n
RTF k it e r je sz t é s  -  id ő tá l ló ,  v e rz ió fü g g e t le n  
á llo m á n y fo rm á tu m  hosszú  tá v ú  a rc h iv á lá s ra , 
csak szöve g e s  in fo rm á c ió  m e g ő rz é s é re .
N a tív  N o tes-form átum  (b in á r is  ko n tén er) -  
te l je s  fu n k c io n a l i tá s t  ad , p é ld á u l az o b je k tu ­
m o k ra , a h o z z á fé ré s i jo g o s u lts á g  e lle n ő rz é s é ­
re . V e rz ió fü g g e t le n s é g e  n e m  tö k é le te s . 
N o tes-dokum entum hoz ka p cso lt  á llo m á n y  
a r c h iv á lá s a  -  d o k u m e n tu m tá r  je l le g ű  a lk a l­
m a z á s o k n á l, L o tu s  D o m in o -  
d o k u m e n tu m o k h o z  a lk a lm a z h a tó .

K e r e s é s  é s  e l é r é s  a z

ARCHÍVUMBAN
E zt az a rc h iv á lá s  m ó d ja , a fo r m á tu m , az in d e ­
xe lés, v a la m in t  az e re d e t i d o k u m e n tu m  k e z e ­
lése h a tá ro z z a  m e g .
Ho zzá fé r és  eg y  lé p é s b e n : k ö z v e t le n  e lé rés  
N o te s -d o k u m e n tu m o n  k e re s z tü l.
Ho zzá fé r és  több lé p é s b e n : keresés a N o te s - 
k ö rn y e z e tb ő l az a rc h iv á ló re n d s z e r  in d e x é b e  
b e lé p v e . A z  e lé ré s  a ta lá la t i  l is tá b ó l tö r té n ik .
I----------------- ------------------------------------------------------------------1
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Kitárulkozó ERP (III.)
A realitások talaján

Folyamatosan bővülő választék és funkciók -  ezt kínálja az ERP-piac, és az utóbbiba, ahogy előző szá­
munkban részletesen foglalkoztunk vele, beleértendők az ERP2-höz kötött funkciók is. A fejlődési irányo­
kat jelző, de alkalmazásukhoz folyamataiban is letisztult belső működést igénylő megoldások ízlelgetése 
ma még a „topcégek" sajátja. Az előállított értékében nem, de tömegét tekintve mindenképp jelentős kis 

és közepes cégek többsége a tisztulás folyamatát éli. Folyamataik automatizálásához pedig továbbra is 
a már sokszor eltemetett tranzakciós rendszerre van szükségük. Ezt a telítettségnek még a közelébe sem 

került piacot azonban nem olyan könnyű becserkészni.
Többfunkciós, színes piac ez, még kevéssé érintette meg a nagyvállalatok többségénél az automatizálást 
katalizáló verseny szele. Döcög a szekér, csordogál a pénz, ezért jelentős szeletük költséges luxusnak érzi 

az ERP-bevezetést. Pedig forgalmuk és gazdasági teljesítményük alapján indokolt lenne a vállalati szoftve­
rek szélesebb körű használata.

A jövőre nézve vélhetően a felhasználó és a forgalmazó számára egyaránt tanulsággal szolgáló elemeket 
igyekszünk az integrált vállalatirányítási rendszerek kapcsán két számon keresztül közreadni. A felhaszná­

lók olykor anonim módon -  de a való világot híven tükrözve -, máskor nevüket vállalva voltak segítsé­
günkre, míg a szállítók és tanácsadók minden esetben nevesítve osztották meg velünk tapasztalataikat.

A gyakran  
szervezet nél­
küli, spontán 
működésű, 
személyekre 
épített cégek  
akkor szánják 
rá magukat az 
integrált rend­
szer bevezeté­
sére, ha ég 
a ház.

JV /X ostan i számunkban -  és az internet adta le­
hetőséggel élve nagyobb terjedelemben online ki­
adványunkon, a Prím Online-on -  a későbbi műkö­
désre is kiható rendszerválasztás, valamint a beve­
zetés kérdését feszegetjük. Decemberben többek 
között ezeknek a rendszerek működésére gyakorolt 
hatását, az ASP és a kulcsrakész megoldások fel­
használó-, illetve forgalmazóoldali tapasztalatait, 
valamint a szállítók különböző szintjeiről elvárható 
támogatást is megtárgyaljuk. A könnyebb tájékozó­
dás kedvéért most témánként zárójelben utalunk 
az adott fejezet csak az interneten, a 
w w w . p m m . h u / b u s in e s s  címen olvasható cikkeire. 
A szóban forgó rendszerekről, illetve szállítóikról, 
referenciáikról a 38-39. oldalon közlünk összefog­
laló táblázatot, amelynek részletesebb verziója a 
Business Online Tanácsadó Füzetekben található. 
(Web: Piackutatás -  BellResearch, Revolution) 

vállalatok informatikai fejlettségi szintje -  
hangsúlyozza a BellResearch felmérési adataira tá­

maszkodó Revolution-jelentés -  ma már nem csu­
pán a cégen belüli hatékonyságot, de a nemzetkö­
zi vérkeringésbe való bekapcsolódás lehetőségét is 
befolyásolja, ahogy ezt esetenként a nagyvállala­
tok beszállítókkal szembeni elvárásai is bizonyít­
ják. Az említett alkalmazások fenti körben történő 
szélesebb körű elterjedéséhez fontos lenne, hogy 
a vállalatok vezetői releváns információkra és re­
ferenciatapasztalatokra alapozva, a költségek és 
megtérülési mutatók figyelembevételével el tud­
ják dönteni, megéri-e a bevezetés. (Web: A Net- 
Survey internetes piackutatási eredményei)

Rendszerválasztás -  
okok, szempontok
megfelelő szoftver kiválasztásához az ügy­

félnek tisztában kell lennie saját elvárásaival, ami 
feltételezi vállalata működésének ismeretét. A for-
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galmazónak szintén meg kell értenie a cég műkö­
dését, hogy megfelelő programismerettel valóban 
annak támogatására paraméterezhesse a szoftvert. 
Az integrált rendszer sorsa e két megállapítás kö­
zött dói el. Az összeállítás ennek miértjeiről és ho­
gyanjairól szól. (Web: Egyedi fejlesztések vagy 
csomagok)

D e m i é r t ?

nak tesznek eleget. Ahol az egyes funkciókhoz 
kapcsolódó kisebb szigetrendszerek szállítói nem 
tudják a támogatási igényeket kielégíteni, az üze­
meltetői függőség is okot adhat a bevezetésre. 
(Web: A rendszerválasztás okai a felhasználók ol­
daláról; Valós okok, problémák -  a MÁV Informa­
tika Kft. tapasztalatai)

H o l , m i é r t ?

л/ Щ а

K a p c s o l ó d ó
w e b c í m e k :

w w w .a b -a e g o n . hu

w w w .a p l u s .hu

w w w .a t o s o r ig in .hu

w w w . bu d a v a l .hu

w w w .d a t e a m .hu

WWW.DIAMOND-US.COM

w w w . h p .hu

w w w . id s -sc h e e r .hu

WWW.IFSHU.COM

w w w . in f o r .hu

^ / V z  integrált rendszer alkalmazásának okai 
nem változtak sokat az elmúlt években, ám a ki­
választás szempontjai a KKV felső harmadában 
már árnyaltabbak, a nagyvállalatoknál pedig job­
ban előtérbe kerül a jövőkép. De mert ez utóbbi­
ak ma már ERP-oldalról többnyire „lefedettek” 
(talán a köz- és államigazgatás az egyetlen kivé­
tel), itt a technológiai változásokat követő, illetve 
csak funkció- és szolgáltatásbővítésekről lehet szó. 
A közepes és kis cégeknél még nyitva az ajtó -  
szélesebb is a kínálat, de hiányzik a motiváció. Itt- 
ott már szorít a cipő, ám nem gondolják, hogy az 
ERP jelenti a megoldást.

KKV-szféra számára integrált ügyviteli meg­
oldást kínáló Winform Kft. egyik ügyvezetője,
Zsin Tamás szerint a kis- és középvállalati kategó­
ria (2-10 milliárd forint bevétel) cégeit általában 
az ösztönös, szubjektív cégvezetés jellemzi. Ezért 
ritka vendég bármilyen szintű tervezés. A gyakran 
szervezet nélküli, spontán működésű, személyek­
re épített cégek akkor szánják rá magukat az 
integrált rendszer bevezetésére, ha ég a ház. 
Ugyanakkor a kézi kimutatásokkal már nem 
nyilvántartható adatok miatt vevő-, illetve szállító­
oldali nyomásra is történhet a bevezetés. „Ahol 
a szervezeti és személyi feltételek nem adottak, 
nincsenek meg a sikeres bevezetés garanciái, nem 
szabad belekezdeni.”
Trendszereket a bonyolultabb működésű kö­
zépvállalatoknál is bevezető R&R Software Rt. 
ügyfélkörének vezetőit például a jelenlegi prog­
ramjaik funkcióinak vagy azok integráltságának 
hiánya motiválja. Ebbe a jogosultsági rendszert és 
a különböző területekhez való hozzáférés 
auditálhatóságát is beleértik, ezért a bevezetéssel 
gyakran könyvvizsgálói vagy tulajdonosi nyomás-

TvTézzünk az elhangzottakhoz néhány konkrét 
felhasználói tapasztalatot. Meglepő módon az au­
tóipar -  Magyarországon elsősorban a Suzuki -  
számára is szállító japán gyújtótekercsgyártó 
Diamond Electricnél nem működött integrált 
rendszer. így a magyar leányvállalatánál most fo­
lyó proAlpha-bevezetés egyben nemzetközi 
pilotprojekt is. A bevezetés indoklása azonban ko­
moly kihívást jelentett. „Vagy maradnak a nagy­
számban gyártott, kis hatékonyságú Excel-táblák, 
vagy 4-5 ember által kezelve egy integrált rend­
szert, kis létszámmal nagy profitot érhetünk el -  
állítottuk választás elé az anyacéget” -  mondja 
a hazai leányvállalat informatikai vezetője, 
Faragó József.

Oviinál nehéz volt a számviteli, pénzügyi 
és közgazdasági területen, valamint a bérszámfej­
tésen használt, nehézkesen összehangolható szi­
getrendszerekből információkat kinyerni. „A spe­
ciálisak esetében gyakran többnapos munkára volt 
szükség, így az integrált rendszer melletti vokso­
lás egyik meghatározója érthetően a felső vezetők 
és a költséggazdálkodási területek vezetőinek in­
formációigénye volt” -  mondta az Oviitól M iló 
János. „A kiválasztási szempontok között a meg­
felelő sebességű adatszolgáltatás és a több telep­
helyről érkező adatok feldolgozásának megoldása 
is szerepelt.”

Zalakerámia DOS alapú, részben integrált, 
saját fejlesztésű -  telephelyenként szigetszerűen 
működő -  rendszert cserélt integrált csomagmeg­
oldásra. A havi összesítések miatt nem voltak nap­
rakész jelentéseik, ezért -  hogy mindenki ugyan­
azokat az adatokat láthassa -  egy akvizíció által 
generált vezetőiigény-növekedésnek is köszönhe­
tően kezdtek integrált rendszert keresni
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már 33 bevezetést megért Navision Attain 
elsősorban gyártócégeknél és nagykereskedőinél 
arat sikert. Utóbbiaknál a vezetők többek között 
naprakész áttekintést kívánnak látni a készletfo­
gyásról -  akár márkákra lebontva - ,  s elismerően 
szólnak a Navisionban meglévő, az értékesítési te­
vékenységet utólag szervizzel támogató lehetőség­
ről -  sorolja a felhasználói visszajelzéseket 
a MultiSoft ügyvezető igazgatója, Svéd János.

R e n d s z e r v á l a s z t á s i

S Z E M P O N T R E N D S Z E R

JFfc-öviden összefoglalva: a külföldi tulajdonú, 
valamint a szomszéd országokban felvásárlásra 
készülő cégek általában külföldi fejlesztést válasz­
tanak, a kisvállalati szféra viszont elsősorban ha­
zait. „Az idegen tulajdonú cégeknél az anyaválla­
latukéval megegyező rendszer kiválasztásának 
legtöbb esetben a mérlegkonszolidáció az oka -  
mondja a T-Sytems Unisoftware-tól Somogyváry 
Géza - ,  de a központi és a hazai vállalat termelés- 
irányításának integrációja is meghatározó szem­
pont lehet.”
^V T -S y stem s szerint az informatika az üzlet 
szolgálóleánya, ezért ott számíthatnak sikerre, 
ahol az üzleti folyamatokból képzik le az alkalma­
zott informatikai modellt. Modellek nélkül rossz 
döntések születhetnek. A rugalmasabb kisvállalko­
zások gyorsabban képesek váltani, de a nagyobb 
cégek -  többnyire szubjektív okok, például a dön­
téshozó felelősségkerülő magatartása miatt -  mi­
nimum 5 évig használják a számukra esetleg nem 
teljesen megfelelő rendszereket, ami a vállalat ha­
tékonyságát is befolyásolja.

cég filozófiájához, gyakorlatához legjob­
ban alkalmazkodó, emellett rugalmasan 
paraméterezhető és testre szabható szoftvert ke­
restünk. A szűrőn fennmaradtaknál a specialitá­
sokra is odafigyelve megvizsgáltuk az adatrögzítés 
munkaigényét, a redundanciák kiszűrhetőségét, 
illetve a napi munka támogatottsági szintjét -  
mondta K iss  Tamás a Murvai Kereskedelmi Kft.- 
tól - ,  ami hatékonyabb munkavégzést tesz lehető­
vé. Sajátos kereskedelmi szemlélet, kiforratlan,

gyakran változó folyamatok, bonyolult kereskedé­
si rendszer jellemzi működésünket, ami tovább fi­
nomította a szoftverválasztást. Lényeges volt ezek 
mellett a piacképességünket befolyásoló, kellő fi­
nomságú és rugalmas árkezelésünk támogatása is. 
Könyvek, szakmagazinok, folyóiratok és konferen­
ciák tartalma alapján 6 cég kapott meghívást, 
s ezek közül az Xapt maradt fent a rostán.
A Humansoft cégeként létrejött Xapt és az Axapta 
minden szempontból megfelelőnek látszott.” 

Zalakerámiánál a szoftver akkori (1997-es) 
kedvezőbb hardverigénye és bevezetési költsége 
billentette a mérleg nyelvét a Scala felé. „Értse 
a szállító a forgalmazott rendszer minden csínját- 
bínját, hogy egy adott üzleti probléma megoldása­
kor tudja, mikor mihez és hogyan kell nyúlnia, ne 
rajtunk tanulja meg a szoftver képességeit” -  
mondja a Zalakerámia Rt. informatikai és szerve­
zési osztályvezetője, Béres Sándor. „Az első 
ERP-bevezetésünknél -  tudtunkon kívül -  első 
fecskék voltunk, aminek a levét az informatika it­
ta meg, nálunk csapódtak le az állandó összeaka- 
dások, lefagyások stb. miatti felhasználói pana­
szok, vezetői számonkérések.”

középvállalati szegmensben a szoftver és a 
szállító megbízhatósága, piacon töltött ideje mel­
lett jelentős szerepük van a referenciáknak. A ki­
sebb cégeknél elsősorban az ár a domináns, ami 
sajnos teret enged a kiforratlan, követés és támo­
gatás nélküli programoknak, s hígítja a szoftverpi­
acot. A hazai támogatás, illetve fejlesztési kapaci­
tás mellett a fejlesztő és a bevezetést végző cég 
hosszú távú piaci jelenlétének biztosítékai is fon­
tosak. Azonban, mint alább látni fogjuk, a kép en­
nél sokkal árnyaltabb. (Web: Felhasználói piac­
ismeret; A referenciák szerepe)

K Ö Z É P M É R E T Ű  D I L E M M Á K

K H o v Á c s  Lajos, az Infor:corvex kereskedelmi 
igazgatója szerint a rendszer teljességére, kezelhe­
tőségére, szolgáltatási színvonalára vonatkozó el­
várásokat nézve -  tulajdonosi viszonyoktól, cég­
mérettől függően -  ma már a cégek igényesebbek. 
„Ám továbbra is nehezen fogalmazzák meg, mit

...megvizsgál­
tuk az adat- 
rögzítés 
munkaigényét, 
a redundanci­
ák kiszürhetó'- 
ségét, illetve 
a napi munka 
tám ogatottsági 
szintjét...
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BEVEZETÔ CÉG / ALKALMAZÁS BEVEZETÉSSEL KAPCSOLATOS INFORMÁCIÓK REFERENCIÁK (2) MEGJEGYZÉS

HAZAI FORGALMAZÓ NEVE TÍPUSA GYÁRTÓ NEVE ÁTLAGOS LICENCÁR/ KÖLTSÉGARÁNYOK HAZAI MEGNEVEZÉS TEVÉKENYSÉGI BEVEZETETT MODULOK

BEVEZETÉSI (4) (%) (39) BEVEZETÉSEK TERÜLET

IDÔ (3) SZÁMA (5)

Albacomp Rt. / Oracle Applications ERP Oracle/USA 3 1130 ezer Ft/csomag/ 50/45/5 3/20 Államadósság Kezelô Köz-/ PÜ –
Oracle Hungary e-Start / ERP felhasználó (6) Központ Rt. államigazgatás
aPlus Movex ERP2 Intentia/Svédország 3–10 112 ezer Ft/modul/ 40/40/20 18/70 Swedwood Sopron Bútor Kft. Bútoripar AG, AF, BESZ, DEV, DI, EG, ÉRT, FO, GYÁ, GYT (7)
Consulting Kft. / felhasználó Ricoh Rt. Kereskedelem AG, AF, BESZ, DEV, DI, EG, ÉRT, FO, JK (8)
ua. Cereol Rt. Élelmiszeripar AG, AF, BESZ, DEV, DI,EG, ÉRT, FO, GYÁ, GYT (9)

Instant Movex ERP2 Intentia/Svédország 2–3 50–300 ezer Ft/ 10/60/30 1 (10) N. a. N. a. N. a.
modul/felhasználó

Atos Origin Kft. / MFG/Pro eB, ERP, QAD/USA 4–8 2150 USD/csomag/ 55/35/10 8/40 Philips Components, Gyôr Ipar KÉ, GYÁ, TERV
KFKI Isys Kft. MRP felhasználó (11) Carterpillar Magyarország Rt. Ipar GYÁ, AG, PÜ, ÉRT, DI, VÁM Saját vámmegoldás

Videoton MBKE Elektronikai Kft. Ipar AG, BESZ, GYÁ, GYT, SZÁ, SZÁLL
Atos Origin Kft. / SAP ERP SAP AG / 6–12 3800 euró/csomag/ 60/30/10 5/25 Philips Assembly Center, Elektronika GYÁ, AG, ÉRT, SZÁLL, PÜ, KO, VÁM Vámmegoldás fejlesztése
SAP Hungary Kft. Németország felhasználó Hungary

Pannonpipe Mûanyaggyártás PÜ, KO, GYT, ÉRT, DI, AG
Radici Film Hungary Mûanyaggyártás ÉRT, DI, AG, PÜ, KO

Classys Oracle Pénzügy ERP Oracle/USA 4 Egyedi árazás (13) 50/40/10 2/9 Bábolna Rt. Ipar FO, KINN, KÖT, TE –
Informatikai Kft. / Erôterv Rt. Szolgáltatás FO, KINN, KÖT, PE
Oracle Honvédelmi Minisztérium Köz-/államigazgatás FO, KINN, KÖT, TE
Hungary Kft. (12) Oracle Logisztika ERP Oracle/USA 6 Egyedi árazás (13) 50/40/10 1/3 Erôterv Rt. Szolgáltatás BESZ

Oracle Humán-Bér ERP Oracle/USA 6 50/40/10 3/10 Paksi Atomerômû Rt. Szolgáltatás HR, BÉR, TB
Honvédelmi Minisztérium Köz-/államigazgatás HR, BÉR, TB

Classys Informatikai Oracle Költségvetési ERP Oracle/USA, Classys/ 3–4 45/45/10 1/4 XIII. ker. önkormányzat Köz-/államigazgatás FO, KINN, KÖT, EI
Kft. (14) / Oracle e-Start Magyarország
Hungary Kft. (12)
Datorg Baan ERP, Baan/Hollandia 4–8 2000 USD/nevesített, 40/25/35 16 / 48 NABI Ipar AG, BESZ, BM, DEV, DI, EG, ÉRT, FO, GYÁ, GYT (18)
Team Kft. / ua. MRP (min. 3500 USD/konkurens (17) Güntner Tata Ipar AG, BESZ, BM, DEV, DI, EG, ÉRT, FO, GYÁ, GYT (18)

(15) 1,5–2) (16) NAGISZ Mezôgazdaság AG, BESZ, BI, BM, DEV, DI, EG, ÉRT, FO, GYÁ, GYT (19)
EcoBIT Informa- Talentum ERP EcoBIT 1–3 Projektméretek 1 cég Dunaferr Ipar, PÜ, FO, JK, KO, KÖT, SZV, TERV Microsoft .NET 
tikai Kft. / ua. Informatikai Kft. függvénye (20) kereskedelem technológia
Exact Hungary Kft. / Exact Globe ERP Exact Group B.V. / 2–4 4–10 millió Ft (21) 35/55/10 250 cég Zsolnay Porcelángyár Kft. Ipar PÜ, LOG, TI –
ua. (12) Hollandia Estée Lauder Kft. Kereskedelem PÜ, LOG, ÉRT, JK

Mol-Gáz Kft. Szolgáltatás PÜ, LOG, SZER
FreeSoft Kft. / Oracle Applications ERP Oracle/USA 3–8 Oracle standard 30/60/10 6  / 5 Express Kiadó Rt. Média FO, KINN, KÖT, KG
Oracle Hungary Kft. e-Start árlista Masped Capital Logisztika FO

Postabank Pénzügy FO, KINN, KÖT
FreeSoft Kft. / ua. Házipénztármodul ERP FreeSoft Kft. / 3 hét 400 ezer/pénztár 30/55/15 4  / 1 Honvédelmi Minisztérium Köz-/ HP

OA-hoz Magyarország (22) államigazgatás
Bábolna Rt. Élelmiszeripar HP
FKF Rt. Közüzem HP

GriffSoft Rt. (23) / Forrás-SQL ERP GriffSoft Rt. / 3–8 90 ezer/modul/ 30/50/20 150  / 600 Pécsi Sörfôzde Rt. Ipar AG, ÁF, BESZ, BÉR, DEV, ÉRT, FEJL, FO, HP (26) Távoli bejelentkezéssel 
ua. Magyarország felhasználó (24) (25) megvalósított karbantartás

Gallicoop Rt. Húsipar/ AG, ÁF, BESZ, BÉR, DEV, ÉRT, FEJL, FO, HP, HR (27)
kereskedelem

Országos Vízügyi Fôigazgatóság Köz-/ AG, EG, EI, FO, HP, JK, KÉSZ, KG, KINN (28)
és 12 vízügyi igazgatóság államigazgatás

HostLogic Kft. / SAP R/3 alapú ERP, SAP AG / 2–4 Átlagosan 80 ezer Ft/ 70/10/20 16  / 80 Rolla Rt. Ipar, PÜ, KONTR, LOG, GYÁRT, ÉRT SLA
ua. Smart Enterprise CRM, Németország felhasználó (29) kereskedelem

B2B PharmaNova Kereskedelem PÜ, KONTR
MKTV Szolgáltatás PÜ, BESZ, ÉRT, PR, BER, KONTR

HP Magyarország Oracle ERP Oracle/USA 6–12 1200 ezer Ft / 60/30/10 N. a. Rába Ipar PÜ, BI, GYÁ
Kft. / Oracle Applications alkalmazási rendszer / Honvédelmi Minisztérium Köz-/államigazgatás PÜ, BI
Hungary Kft.(30) felhasználó (31) OEP Köz-/államigazgatás PÜ,BI
HP SAP R/3 ERP SAP AG / 6–12 2550 euró/ 80/10/10 24/4 (32) EGIS Rt. Ipar TI, AG, EG, ESZK
Magyarország Kft. / Németország felhasználó (átlag) Zwack Unicum Rt. Kereskedelem AG, KER
SAP Magyarország Magyar Szabadalmi Hivatal Köz-/államigazgatás PÜ, KONTR, AG, EG, HR
Kft. (12) SAP IS-U ERP SAP AG / 6–16 3,5 euró / közüzemi 80/10/10 2 Budapesti Regionális Szolgáltatás ÜSZ, SZÁ

Németország szerzôdés (átlag) Vízmûvek Rt.
IFS Hungary Kft. / IFS Applications ERP IFS AB / 6–12 Modul- és 50/50 (33) 8  / 40 Akzo Nobel  Ipar PÜ, SZV
ua. Svédország felhasználószám-függô Coatings Rt.,

Momert Rt. Ipar PÜ, SZV
Prodax Rt. Ipar PÜ, SZV

Infor:corvex Rt. / Infor:COM ERP Infor AG / 6–9 5,5 millió Ft-tól / 35/50/15 24 cég Max Magyar Kft. Ipar ÉRT, BESZ, RAK, GYT, AG, SZÁML, TI, KG Szupport, rendszerfrissítés (37),
ua. Németország 10 felhasználó (34) Infor:FINANCE (38)

Kispesti Öntöde és Ipar ÉRT, SZÁML, BESZ, RAK, GYT, AG, GYT, TI, KG
Gépgyár Kft. (Rába)
Rati és Ratipur Kft. Ipar ÉRT, SZÁML, BESZ, RAK, GYT, AG, GYT, TI, KG

KFKI Isys Kft. / SAP R/3 ERP SAP AG / 3–12 Standard 50/30/20 20 KUNPetrol Ipar (vegy-, olaj-) PÜ, KONTR, LOG Mol-érdekeltség
SAP Hungary Kft. Németország SAP-licencpolitika PanTel TechnoCom Telecom PÜ, KONTR Matáv

Bácsvíz Szolgáltatás PÜ, KONTR, SZÁML, ÜSZ
KFKI Isys / ua. MFG/Pro ERP QAD/USA 3–8 Standard 50/40/10 41 cég / Nutricia Élelmiszeripar PÜ, LOG, KER, DEPO

QAD-licencpolitika 100 Kontavill Elektronika Komplett ERP, B2B (e-LADO), Magasraktár
telephely BPW Rába Jármûipar Komplett ERP, EDI, Magasraktár

LLP Budapest Kft. /  SunSystems ERP Systems Union / 3–6 Felhasználószám 45/45/10 58/420 La Halle Hungaria Kft. Kereskedelem PÜ Fejlesztés
ua. Nagy-Britannia alapján, modul- NRG Csepeli Energia Rt. Szolgáltatás DEV, SZÁ

csoportonként eltérô KPMG Szolgáltatás KONTR
MÁV  mySAP.com ERP SAP AG / 4–10 3300 euró/ 40/20/40 9 cég BKV VJSZ Kft. Ipar GYT, GYÁ, PÜ, KO, LOG
Informatika Kft. / Németország felhasználó Soproni Vízmû Rt. Szolgáltatás PÜ, KO, LOG, KARB
SAP Hungary Kft. eFeF Kft. Kereskedelem ÉRT, PÜ, LOG
Megatrend Rt. / Infosys ERP Megatrend/ 3–6 Megegyezés szerint 0/60/40 160/1100 Hajdú-Bét Rt. Ipar KG Távjavítás és -karbantartás
ua. Magyarország Hungerit Rt. Kereskedelem ÁF

Környezetgazdálkodási Köz-/ PÜ, SZV
Intézet államigazgatás

MEGJEGYZÉSEK: ((11)) Bôvebb információk a Prím Kiadó év elején megjelent Business Online Tanácsadó Füzetében. ((22)) Max. 3. ((33)) Hónap. ((44)) Vagy licencpolitika, az ettôl eltérô értelmezéseket külön feltüntettük. ((55)) Cégszám/modulszám. ((66)) Csomag: például változó számú mo-
dul a pénzügyi csomag esetén. ((77)) Továbbá: JK, KÉSZ, KG, KINN, KO, KÖT, LOG, PÜ, RAK, SZÁ, SZÁLL, TE, TI. ((88)) Továbbá: KÉSZ, KG, KINN, KO, KÖT, LOG, PÜ, RAK, SZÁ, SZÁLL, TE. ((99)) Továbbá: JK, KÉSZ, KG, KINN, KO, KÖT, LOG, PÜ, RAK, SZÁ, SZÁLL, TE, TI. ((1100)) Bevezetés
alatt. ((1111)) Nevesített felhasználó esetében felár. ((1122)) 2002. januári információk. ((1133)) Oracle Hungary Kft. ((1144)) A paraméterezést és a fejlesztéseket a Classys végezte. ((1155)) Továbbá: Referencia / Üzleti modellek, BIS, E-Enterprise/Collaboration, SCM, CRM, PLM és egyéb add-on
megoldások/termékek. ((1166)) A teljes standard rendszert tartalmazza. ((1177)) Szerzôdés alapján egy éven belül 19 cég / 71 modul. ((1188)) Továbbá: HP, JK, KÉSZ, KG, KINN, KO, KÖT, LOG, PE, PÜ, RAK, SZÁ, TE, TERV, TI. ((1199)) Továbbá: HP, JK, KÉSZ, KG, KINN, KO, KÖT, LOG, PE, PR,
PÜ, RAK, SZÁ, SZÁLL, TE, TERV, TI. ((2200)) Implementációs díj – oktatás: 20–50%, tanácsadás: 50–80%. ((2211)) Összesen / beruházás komplexitásától függôen. ((2222)) Felhasználó. ((2233)) Továbbá: Bolsoft 2000 Kft., Pentatrade Kft., Majuko Soft Kft., Flóta Kft. ((2244)) Átlagos licencszámú
konstrukcióban. ((2255)) A hazai bevezetések/projektek száma 150, de több mint 800 cég és intézmény használja, mivel egy telepített rendszerben számos vállalatot lehet kezelni. ((2266)) HR, JK, KG, KINN, KO, PÜ, RAK, SZÁ, SZÁLL, TE, TP alrendszerek. ((2277)) JK, KG, KINN, KO, PÜ,
RAK, SZÁ, SZÁLL, TE, TP alrendszerek. ((2288)) KO, KÖT, RAK, SZÁ, TE alrendszerek. ((2299)) Szoftverlicenc, hardver, adatközpont, bérelt vonal, bevezetés és 36 hónapos támogatás. ((3300)) 2002. januárban a Compaq Computer Kft.-tôl kapott információk. ((3311)) Alkalmazási rendszer =
összes modul. ((3322)) Összes bevezetés / egy cégnél átlagosan bevezetett modulszám. ((3333)) Bevezetési tanácsadás / többi. ((3344)) Kiépítettségtôl függôen. ((3355)) Standard SAP-licencár. ((3366)) Microsoft Business Solutions-Navision ((3377)) Továbbá szupport, rendszerfrissítés, egyéni igények
szerinti testre szabás, karbantartás, jogszabálykövetés. ((3388)) A rendszer új fejlesztésû, saját, integrált ügyviteli megoldása. ((3399)) Bevezetési tanácsadás, licenc, oktatás. ((4411)) Grafikus változat: Libra4GR, internetes Libra6i. ((4422)) Szolgáltatások/licenc. ((4433)) LibraCOM: 3200/12 000.
((4444)) Továbbá: Herendi Porcelánmanufaktúra Rt., KÉSZ Kft. ((4455)) A BBR és a Berenc programokkal integráltan kezeli a humánügyvitel összes feladatát. ((4466)) TDK Electronics Hungary Kft., Szabolcs Gabona Rt. ((4477)) Továbbá VBKJ modulja egyszerûvé teszi a kafetéria rendszerû
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ösztönzést. Hatékonyan integrálható bármely integrált vállalatirányítási rendszerbe. ((4488)) Továbbá intelligens jelenléti ív. Webes változatával bárhonnan vezethetô elektronikus munkaidô-nyilvántartás. ((4499)) És partnercégei. ((5500)) Továbbá: GYT, JK, KÉSZ, KG, KINN, KÖT, LOG,
PÜ, SZÁ, SZÁLL, SZV, TI. ((5511)) Továbbá: KG, KINN, KÖT, LOG, PÜ, SZÁ, SZV. ((5522)) Továbbá: JK, KÉSZ, KG, KINN, KÖT, LOG, PÜ, SZÁ, SZÁLL, SZV, TI. ((5533)) Implementációs díj – oktatás: 20-50%, tanácsadás: 50-80%. ((5544)) Változó modulszámmal. ((5555)) Contact Plus. ((5566)) Licencpolitika:
az elsô gép teljes moduláron, majd ezt követôen minden további gépre csökkentett összegû licenc. ((5577)) E-business platform. ((5588)) SAP Hungary és partnercégei. ((5599)) Elôre konfigurált mySAP.com megoldás a kis- és középvállalatok számára. ((6600)) ASP-konstrukcióban. ((6611))
Továbbá adatbányászat, adattárházak készítése, MIS, programozás, általános üzletviteli tanácsadás, rendszeraudit (CoBIT-irányelvek alapján). ((6622)) Konkurens felhasználónként. ((6633)) Hardver/szoftver/szolgáltatás. ((6644)) Továbbá: FEJL, JK, TERV, TI. ((6655)) Továbbá: FEJL, JK, TERV,
KO. ((6666)) Tanácsadás/licenc/hardver, de lehetnek ettôl jelentôs eltérések. ((6677)) Továbbá: HP, KO, KÖT, PÜ, SZV. ((6688)) Továbbá: HP, KO, KÖT, PÜ, SZV, JK, TE, TERV, MI. (69) Továbbá: KINN, KÖT, LOG, PÜ, SZÁ, TE.

RÖVIDÍTÉSEK: ÁF – áruforgalom, BESZ – beszerzés, BELÉP – beléptetés, BÉR – bérszámfejtés, BI – üzleti intelligencia, BM – beruházásmenedzsment, DEV – deviza, DI – disztribúció, EG – eszközgazdálkodás, EI – elôirányzat, ÉRT – értékesítés, FEJL – fejlesztés, FO – fôkönyv, GE –
gépjármûexport, GYÁ – gyártás, GYT – gyártástervezés, HP – házipénztár, HR – humánerôforrás-tervezés, JK – jelentéskészítés, KER – kereskedelem, KÉP – képzés, KÉSZ – készletezés, KG – készletgazdálkodás, KINN – kintlévôségek, KO – kontrolling, KÖT – kötelezettségek,
LOG – logisztika, MINY – munkaidô-nyilvántartás, MÜ – munkaügy, NE – nevelési ellátás, PE – projektelszámolás, PR – projekt, PÜ – pénzügy, RAK – raktár, SZÁML – számlázás, SZÁLL – szállítás, SZNY – személyzeti nyilvántartás, SZV – számlavezetés, TE – tárgyi eszköz, TERV –
tervezés, TI – termelésirányítás, TOC – toborzás, TP – táppénz, ÜSZ – ügyfélszolgálat, ÜZL – üzlet, business.

BEVEZETÔ CÉG / ALKALMAZÁS BEVEZETÉSSEL KAPCSOLATOS INFORMÁCIÓK REFERENCIÁK (2) MEGJEGYZÉS

HAZAI FORGALMAZÓ NEVE TÍPUSA GYÁRTÓ NEVE ÁTLAGOS LICENCÁR/ KÖLTSÉGARÁNYOK HAZAI MEGNEVEZÉS TEVÉKENYSÉGI BEVEZETETT MODULOK

BEVEZETÉSI (4) (%) (39) BEVEZETÉSEK TERÜLET

IDÔ (3) SZÁMA (5)

Montana Rt. / SAP R/3 ERP SAP AG / 3–12 330 euró/ 40/50/10 3/10 Inter Európa Bank Bank FEJL, KO, FO, JK
SAP Hungary Kft. Németország felhasználó (35) Varga Holding Kft. Rajzfilmprodukció AG, BESZ, EG, ÉRT, FO, KO, KG

Moeller Electronic Kft. Elektronikai AG, BESZ, EG, ÉRT, FO, KO
kereskedelem

MultiSoft Kft. / Navision Attain ERP Microsoft Business 3–5 1 millió Ft + 20/60/20 34 Stora Enso Ipar TI Online támogatás
Microsoft Business (36) Solutions – Navision 300 ezer Ft/ Raiffeisen Agrárház Kereskedelem ÉRT
Solutions –  / USA felhasználó Gfk Szolgáltatás PÜ, PR
Navision Hungary
MVE Rt. / ua. (12) Libra 4GA / ERP MVE Rt. / 6–8 700–850 ezer Ft/ 40 (42) / 60 150 / 1200 Whirpool Kereskedelem ÜZL, KÉSZ, SZÁ

Libra 6i (41) Magyarország felhasználó (43) ÉRV Rt. Szolgáltatás Summa
Magyar Államkincstár Köz-/államigazgatás PÜ, SZV

Nexon Kft. / ua. Best!HR ERP Best Software 3–6 Munkavállaló- és 30/60/10 13 / 38 Flextronics International Kft. Ipar SZNY, KÉP, FEJL Változáskezelési tréningek (45)
Europe / felhasználószám- (44)
Németország függô Novartis Kft. Kereskedelem TOB

CIB Bank Rt. Szolgáltatás KÉP, FEJL
Berenc ERP Nexon Rt. / 1 Munkavállaló- és 15/60/25 1800 / 6534 Samsung Magyar Ipar BÉR, MÜ, TP, NE Ld. Best!HR (47)

Magyarország felhasználószám- Elektromechanikai Rt. (46)
függô Superstore Kft. Kereskedelem BÉR, MÜ, TP, NE

Legfôbb Ügyészség Köz-/államigazgatás BÉR, MÜ, TP, NE
BBR ERP Nexon Rt. / 2 Munkavállaló- és 20/70/10 45 cég Herendi Ipar BELÉP, MINY Ld. Best!HR (48)

Magyarország felhasználószám- Porcelánmanufaktúra Rt.
függô Nestlé Kft. Kereskedelem BELÉP, MINY

Pannonvíz Rt. Szolgáltatás BELÉP, MINY
Oracle Oracle ERP Oracle/USA 2–12 Felhasználószám 50/40/10 54 cég Rába Rt. Ipar PÜ Internetes terméktámogatás
Hungary Kft. E-Business Suite alapján, modul- Vodafone Rt. Kereskedelem BESZ
(49) / ua. csoportonként eltérô PSZÁF Köz-/államigazgatás HR
proALPHA proALPHA ERP2, proALPHA/ 6–18 Modul / konkurens 70/10/20 10 / 30 Diamond Electric Kft. Ipar LOG, GYÁ, PÜ
Software Kft. / ua. APS, Németország felhasználók, Rosenberg Hungaria Kft. Ipar, kereskedelem LOG, GYÁ, PÜ, KONT

MRP II opcionális funkciók Kerox Multipolár II. Ipar, kereskedelem LOG, GYÁ, PÜ, KONT
Procont Rt. / SAP R/3 ERP SAP AG / 6–8 N. a. 65/20/15 10 / 15 MVM Rt. Szolgáltató KG, ÉRT, PÜ, KONTR, ESZK
SAP Hungary (12) Németország Mátrai Erômû Rt. Szolgáltató KG, PÜ, KONTR, ESZK

Mavir Rt. Szolgáltató KG, ÉRT, PÜ, KONTR, ESZK
ProgEn Kft. / ua. Nagy Machinátor ERP ProgEn Kft. / 3 50 ezer/modul/ 10/80/10 >1200 Ge Hungaria Ipar KÉSZ, PÜ, FO

Magyarország felhasználó Herta Kereskedelem KÉSZ, SZÁ
Belvárosi Irodaház Szolgáltatás SZÁ, PÜ, FO

Pronix Kft. / ua. BPCS ERP, SSA GT / USA 6 150 USD 40/40/20 25 / 400 TVK Rt. Ipar AG, ÁF, BESZ, DEV, DI, ÉRT, FO, GYÁ (50) Vegyipar
MRP II, L’Oréal kereskedelem AG, ÁF, BESZ, DEV, DI, ÉRT, FO, KÉSZ (51) Kozmetika
ERP2 Alpine Ipar AG, ÁF, BESZ, DEV, DI, ÉRT, FO, GYÁ, GYT (52) Elektronika

R&R Software Rt. / Verk/400 ERP, R&R Software / 3 400-800 ezer Ft/ Projektméretek 60 cég (54) Prímagáz Hungária Energiaipar TI, ÁF, LOG, PÜ, KO, FO, BI Távoli mûködéstámogatás
ua. MRP Magyarország felhasználó függvénye (53) Buszesz FMCG TI, ÁF, LOG, PÜ, FO, KO, BI

Hermes Hitelbiztosító Biztosítás PÜ, FÖ, KO, JK
Revolution (55) / Revolution Zenit ERP Revolution/ 5–6 Licencár/ 20/60/20 10 / 30 Buderus Fûtéstechnika Kft. Kereskedelem PÜ, ÉRT
Revolution Magyarország modul (56) Danka Magyarország Szolgáltatás PÜ, FO, SZÁML, SZERVIZ

Nextra Kft. Szolgáltatás PÜ, FO, SZÁML Kommunikáció ipari 
berendezésekkel

SAP Hungary Kft. mySAP.com (57) ERP SAP AG / 3–12 Nevesített 30/60/10 240 cég Unilever Magyarország Ipar és kereskedelem N. a.
(49) / SAP Németország felhasználónként (58) Budapesti Erômû Rt. Szolgáltatás N. a.
Hungary Kft. árazódik ONYF Köz-/államigazgatás N. a.

Kulcsr@kész ERP SAP Hungary Kft. / 3 Nevesített 40/40/20 18 cég Ferrero Magyarország Kft. (60) Ipar és kereskedelem Kulcsr@kész SAP
SAP (59) Magyarország felhasználónként Borsod Zöldért Ipar és kereskedelem Kulcsr@kész SAP

árazódik Moeller Electric Ipar és kereskedelem Kulcsr@kész SAP
Scala ECE Scala 5.1 ERP Scala Business 3–6 70/0/30 250 / 2500 Zalakerámia Ipar LOG Projektmenedzsment (61)
Hungary Kft. (49) / Solutions N.V. / Freudenberg Kereskedelem PÜ
ua. Hollandia AES Tiszai Erômû Szolgáltatás PÜ

iScala 2.1 ERP2 Scala Business 3–6 10 cég PIK-SYS Kereskedelem PU, LOG, CRM Projektmenedzsment (61)
Solutions N.V. / EGIS Gyógyszeripar, PU
Hollandia kereskedelem

Wallis Kereskedelem, PU, LOG, PM
ipar, építôipar

Singular CODA- ERP CODA/ 2–3 3000 USD/PÜ, SZV, 35/50/15 34 / 75 Renault Trucks Hungária Kft. Kereskedelem PÜ, TE, LOG, JK
Hungary Rt. / ua. Financials V9 Nagy-Britannia illetve TDK Elektronika Termelés PÜ, TE, SZÁ, HP, JK

2000 USD/TE (62) Magyarország Kft.
Magyar Cetelem Bank Rt. Bank PÜ, TE, JK

Synergon Rt. / ua. OneWorld ERP J.D. Edwards / USA 4–8 Modulcsoport + 10/40/50 (63) 12 / 90 MAL Rt. Ipar PÜ, LOG, FO, TE, GYÁ, GYT, TE, HP (64)
felhasználólicenc Bóly Rt. Mezôgazdaság PÜ, LOG, FO, TE, GYÁ, GYT, TE, HP (65)

KÉSZ Kft. Építôipar PÜ, LOG, FO, TE, PE, TE, HP (65)
OnePack ERP J.D. Edwards / USA 2–4 Csomagár + 20/50/30 (63) 2 cég Közév Építôipar PÜ, LOG, FO, TE, PE, TE, HP (65)

felhasználólicenc Délviép Építôipar PÜ, LOG, FO, TE, PE, TE, HP (65)
SAP R/3 ERP SAP AG / 4–12 Felhasználólicenc 10/40/50 (63) 10 cég / Paksi Atomerômû Energiatermelés FO, PÜ, KO, EG, AG, BESZ, ÉRT, KG, SZÁ

Németország összesen Hírközlési Felügyelet Államigazgatás FO, PÜ, KO, EG, KVM, AG, BESZ, ÉRT, KG, SZÁ
50 modul Dunamenti Erûmû Rt. Energiatermelés FO, PÜ, KO, EG, AG, BESZ, ÉRT, KG, KARB

T-Systems SAP R/3 ERP SAP AG / 6–9 Fix áras és 60/25/15 (66) 12 cég Temic Kft. (részben) Ipar GYÁ, KONTR, ÉRT
Unisoftware / SAP Németország ráfordításos BKV Rt. (outsourcing) Szolgáltatás PÜ, KONTR, AG
Hungary Kft. (12) Sanyo Kft. Ipar GYÁ, KONTR, ÉRT
Winform WinNER ERP Winform 3 120 000 Ft Szolgáltatás: 21 / 133 Liquid Gold Kft. Italáru- AG, AF, BESZ, DEV, ÉRT, KG, RAK, SZÁ, FO (67) Jövedéki áruk kezelése is
Informatika Kft. / Informatika Kft. / (átlagosan) 40-45% nagykereskedelem
ua. Magyarország Medico Uno Rt. Gyógyszer- AG, AF, BESZ, DEV, ÉRT, DI, KG, RAK, SZÁ, Konszignációs készletek

nagykereskedelem LOG, FO (68) kezelése is
Cseke Rt. Alkatrész- AG, AF, BESZ, DEV, ÉRT, DI, KG, RAK, SZÁ, LOG, GYÁ, Továbbá Psion-adatgyûjtôk

nagykereskedelem PR, FO, HP, KO, KÖT, PÜ, SZV, JK, TE, TERV, ÜSZ
Xapt Hungary Kft. / Microsoft Business ERP2 Microsoft 3–8 2–4 ezer euró/ 40/50/10 25 / 200 Hensel Villamossági Kft. Ipar AG, ÁF, BESZ, ÉRT, FO, HP, KÉSZ, KG (69)
Microsoft Business Solutions – Axapta Business Solutions felhasználó T-Markt Kft. Kereskedelem AG, ÁF, BESZ, ÉRT, FO, HP, KÉSZ, KG (69)
Solutions Gránit Csiszolószerszám Kft. Ipar AG, ÁF, BESZ, ÉRT, FO, GYÁ, HP, KÉSZ, KG (69)

RENDSZEREKKEL KAPCSOLATOS PROJEKTINFORMÁCIÓK, SZOLGÁLTATÁSOK
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kívánnak a rendszerrel lefedni. Ezért elsősorban 
általános problémamegoldó programot keresnek, 
és nehezményezik, hogy az algoritmizálható 
gondokra megoldást kínáló szoftverek döntés he­
lyett csupán a helyes döntést elősegítő információ­
kat szolgáltatják.”
, ,  Id ö z é p m é re ttó l felfelé egyre inkább az 

ár/teljesítmény arány dominál” -  állítja Kovács 
Lajos. „A végső döntésre azonban az empirikus 
tényezők vannak a legnagyobb hatással: az értéke­
sítési fázis alatt kiépített, szakértelmet, magabiz­
tosságot, rugalmasságot és alkalmazkodókészséget 
sejtető kapcsolat, valamint a leendő projektvezető 
tanácsadó iránti bizalom.”

külföldi tulajdonú kis- és középvállalatok le­
ányainál kedvezőbb a helyzet -  hallottuk F öldi 

Valériától, az LLP Budapest munkatársától. 
„Náluk gyakran az anyacégnél bevezetéskor ta­
pasztalt előnyök hazai megteremtése és kamatoz­
tatása a cél. Közülük még az 1 milliárd forint alat­
ti éves árbevételűekre is jellemző -  magyarországi 
befektetéseik védelme és profitábilitásuk növelése 
érdekében -  a bevezetésre való voksolás. Vezető­
ik képesek szelektálni a rendszerek között, tud­
ják, mivel jár a bevezetés, ellentétben a kisebb 
hazai vállalkozásokkal, ahol az csak tanácsadói se­
gítséggel válhatna értékteremtővé.” (Web: A kont­
rolling oldaláról)

A Z  É R E M  M Á S I K  O L D A L A

É s  most nézzünk a sikeres választás feltételei­
ről néhány, alkalmanként az eddigiekkel meg­
egyező felhasználói véleményt!
, ,  működőképesség valódi záloga maga 

a felhasználó” -  véli a referenciahely nélkül 
a proALPHA bevezetése mellett döntött Diamond 
Electrictól Faragó József. „Egyrészt hogy képes-e 
egzaktul elmondani, milyen folyamatokon keresz­
tül készül el végterméke, mit kell a programnak 
támogatnia, s vajon van-e a csapatot koordinálni 
képes, kellő jogokkal felruházott, tapasztalattal 
rendelkező embere. A fentiek hiányában -  refe­
renciával vagy anélkül -  a legjobb rendszer sem 
tud csodát tenni. Fontos továbbá az üzemeltetés 
biztonsága, az adatbázis-kezelő teljesítménye és a 
méretezhetőség, s a megoldás előélete sem elha­
nyagolható. A 94 után fejlesztett, korszerű tech­
nológiákra alapozott rendszereknél, mint amilyen 
a proAlpha is, már nem jelentkezik élesen a kom­
patibilitás problémája. S bár nincsenek a több évti­
zede piacon lévő gyártókat jellemző nagyszámú 
referenciái, a bevezetés izgalmasabb fázisain túl 
nyugodtan elmondhatom, azokkal versenyképes.”

- h V .  Budával gazdasági igazgatója, Bedő M iklós 

Á ron arra figyelmeztet, hogy ahol a specialitások 
miatt az ERP-vel nem fedhető le minden korábbi 
szigetrendszer, ott az új verziókkal való kompati­
bilitásuk garantálására többrétegű, modernebb fej­
lesztésű megoldásokat érdemes választani. (Web: 
Vasparipát a jobbikból! -  polémia az infrastruktú­
ráról; Kinek a szava a döntő rendszer- 
választáskor?; Nemzetközi vagy hazai fejlesztés?
-  választási dilemmák)

Felértékelődött
szállítók

^ h a la sz tá sk o r  -  ahol komolyan veszik, és fel­
mérik a súlyát -  egyaránt „tesztelik” a rendszert 
és az ahhoz bevezetést, támogatást nyújtó céget.
A szállítóknál előnyt jelenthet a mind konstrukció
-  tradicionális, ASP, közmű, távoli felügyelet, 
outsourcing - ,  mind termék szempontjából má­
soknál szélesebb, tapasztalattal és szakértelemmel 
is párosuló kínálat. A döntést ilyenkor egyrészt
a szokásjog, másrészt az anyagiak, nem utolsósor­
ban pedig a szolgáltató rugalmassága befolyásolja. 
^ 4 ^  többféle konstrukciót kínáló MÁV Informati­
ka Kft. Üzleti Megoldások Üzletágának igazgatója, 
Varga István szerint szolgáltatásaik közül a fel­
használónál lévő szerveren futtatott rendszer távoli, 
az operációs rendszert, a hálózatot, az adatbázis­
kezelőt stb. érintő működtetése a favorit, tekintettel 
persze az ERP belső világára is kiterjedő üzemelte­
tésre, tanácsadásra. Ez elsősorban a 2 0 -50  felhasz­
nálós középvállalkozások körében elterjedt, többek 
között az informatikai szakemberek hiánya miatt, il­
letve az informatikai stáb minimalizálása érdekében. 
20 felhasználóig az ASP-t is ajánlják, míg az 50-100  
vagy még nagyobb felhasználószámú, a hazai viszo­
nyok között nagyvállalatnak nevezhetők saját szak­
értői gárdával maguk üzemeltetik rendszerüket. 
^ < 4 ^  megoldások közötti mind kisebb eltérések 
miatt felértékelődő szállítói szerep egyben na­
gyobb felelősséget is jelent. Szolgáltatásaik szintje, 
az általuk nyújtott extrák -  fejlesztői kapacitás, 
hazai felhasználói szokásokhoz igazodó, a prog­
ramhoz illesztett fejlesztések stb. -  rendszer- 
választáskor meghatározóak lehetnek.
„  piaci versenyben előnyt jelentenek szá­

munkra -  egyrészt a konkrét felhasználói igények, 
másrészt a több felhasználónál hallottak összesítése 
alapján -  az MFG/Próhoz végzett saját fejlesztése­
ink” -  mondja Illés Gábor, az Atos Origin ERP- 
értékesítési képviselője. „A VÁM modul egyedi
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megrendelésként indult, de az iránta mutatkozó ér­
deklődés nagyságrendje kikényszerítette a tudatos 
fejlesztést. A továbbfejlesztések irányát általában az 
Atos Origin MFG/Próra szakosodott implementáci­
ós csoportja tapasztalatai alapján jelöljük ki, a meg­
valósítást pedig fejlesztőinkre bízzuk. Házon belüli 
tudatos igénybegyűjtés eredményeként született a 
Kontrolling modul is, ami a felhasználói érdeklődés 
ismeretében utólag jó befektetésnek bizonyult.” 
(Web: Agyelszívás kontra tudásmenedzsment; Szál­
lítóválasztás; Szállítók partnerválasztása)

Leküzdhető
tömegvonzás

rendszerintegrátorok, de a szállítók eseté­
ben is előforduló „bővebb” ERP-kínálatból csak­
nem mindenhol az egyik SAP-fejlesztés, amelynek 
hazai dominanciája még a tőlünk nyugatabbra ta­
pasztaltnál is nagyobb. Hol és hogyan érvényesül­
nek a többi gyártó rendszereinek a hazai piacon 
esetenként az SAP-nál kedvezőbb tulajdonságai, 
és milyen szempontok alapján kínálják az egyszer­
re több vasat is a tűzben tartó forgalmazók az 
egyik vagy a másik megoldást?

M i n ő s é g , t i s z t e s s é g ,
R U G A L M A S S Á G

szoftvergyártó, amelynek terméke képes az SAP- 
hegemóniát megtörni - ,  ahogy eddig, úgy a hosz- 
szú távon megfelelő szolgáltatást nyújtó, az igé­
nyeket, illetve a fejlődést követni képes rendsze­
rek és forgalmazóik számára továbbra is jut 
a hazai ERP- tortából egy-egy szelet.

szoftverek minősége és ára közötti kevés lé­
nyegi eltérés miatt egyértelműen a szolgáltatások 
jelentik a kiugrási lehetőséget, amit a rendszerek 
szállítói, képviseletei meg is lovagolnak. A minő­
ség elsősorban a bevezetett rendszer működő- 
képességén mérhető le, ezért óriási a referenciák 
szerepe. (Web: Szolgáltatóértékelés)

IFS-tól Halász Gábor a rugalmasságot 
hangsúlyozza. Az IFS stratégiájában rögzített ügy- 
félelégedettség-növelés legfontosabb kritériuma az 
igények iránti érzékenységre utaló rugalmasság 
s ennek egyik sarokköveként az egyedi igények ki­
elégítését megvalósító hazai fejlesztőcsapat. A rend­
szerbevezetés utáni kiszolgálás színvonala -  a fo­
lyamatos igénykövetés, a határidők betartása -  is az 
elégedettség fokmérője. „Az említettek egyben csa­
patunk összetételét is meghatározták: jelentős há­
nyada a rendszer funkcióit megfelelő mértékben is­
merő és a megoldandó üzleti problémát is megérte­
ni képes üzleti tanácsadó. Az adaptáció, az egyedi 
igények megvalósítása, a paraméterezés fizikai vég­
rehajtása a rendszermérnökök feladata.”

A döntést 
ilyenkor eg y ­
részt a szokás­
jog, másrészt 
az anyagiak, 
nem utolsósor­
ban pedig  
a szolgáltató  
rugalm assága  
befolyásolja.

K é t  l e g y e t  e g y  c s a p á s r a

i —Í gy termék piaci életképességéhez -  nemcsak 
a fentiekre vonatkoztatva, de általánosan is -  jól 
kiválasztott piaci szegmensre s az arra, valamint 
a termékre specializált kereskedelmi és üzleti 
szakértelmű kollégákra van szükség -  mondja a 
Synergon Informatika Rt.-től Göndör László. Ez 
utóbbiak a hitelességre különösen érzékeny ERP- 
piac esetében kiemelten fontosak. Nem célszerű 
például a kevésbé ismert és elterjedt megoldások­
kal az olyan nagyvállalatokat megcélozni, ame­
lyek komplexitása és működési logikája egyértel­
műen SAP-kaliberű rendszereket igényel, mert 
eredmény nélkül nyeli el a marketingköltséget. 
Ezeket is figyelembe véve -  és túllépve azon a té­
nyen, hogy Magyarországon nincs jelen olyan

" T ö b b  rendszert kínálva választási lehetőséget 
hagyni az ügyfél számára s így a potenciális piac 
minél nagyobb szegmensében jelen lenni -  több 
szállító is ezt a koncepciót követi. Az üzletági 
rendszerben dolgozó, két gyártó ERP- 
megoldásának bevezetésében is érdekelt KFKI 
Isysnél a kompetitiv belső szituációk esetében -  
több szempontot megvizsgálva -  V isi Dezső, a 
vállalat kereskedelmi igazgatója dönt. „Az ügyfél 
preferenciája triviális. Nem bölcs dolog az anya- 
vállalat által előnyben részesítettől eltérőt ajánla­
ni, bár ilyen helyzetben is értünk el sikert. Német 
tulajdonú cégnél az ott jól ismert SAP, míg ameri­
kai termelővállalatnál a QAD ott piacvezető 
MFG/Pro alapú megoldása az esélyesebb.”

K F K I  

I S Y S
KFKI ISYS IN F O R M A T IK A I KFT. 
11 35  Budapest, Tüzér u. 3 9 -4 1 . 
te l.: 452-1  3 0 0 , fax: 4 5 2 -1 3 0 1  

h ttp ://w w w .kfk i-isys.hu
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, ,  Щ >  önthetnek a költségek is. Az előre para­
méterezett iparági -  pl. az MFG/Progresssive vagy 
az SAP KKV-s modelljéből kifejlődött -  megoldások 
teljesítménye ugyan korlátozott, de a bevezetés 
költsége alacsonyabb, s így az árérzékeny piac szá­
mára megfelelőbb. A KFKI Isys közel száz vállalat­
nál szerzett tapasztalata alapján több iparági megol­
dás kidolgozását vállalta magára. De fontos szem­
pont a partnercégekhez való lojalitás is, így ahol 
valamelyik partnerünk szállítja az üzleti lehetősé­
get, ott a konkurens termék szóba sem jöhet.”
„  H^egizgalmasabb az előélet nélküli válasz­

tás. A jegyzett ERP-rendszerek egyikének a pénz­
ügy, a számvitel, a kontrolling, másikának a ter­
melésirányítás és az ahhoz kapcsolódó funkcio­
nalitás az erőssége. Termékeink egymás komple­
menterei, mások a célpiacok: az egyik a termelő- 
és logisztikai vállalatokat célozza meg, a másik 
viszont a kormányzat, a pénzintézetek, a szolgál­
tatók vagy a projekt jellegű gyártást folytatók 
számára kínál megoldást, így csak ritkán adódik 
beavatkozást kívánó ütközés. Üzletágaink érté­
kesítői gyakorlatilag átfedés nélküli ügyféllistával 
dolgoznak.”

szintén az SAP és a QAD rendszereivel pia­
con lévő Atos Origin elsősorban a cégek méretét, 
az árkategóriát eldöntő exkluzivitását, illetve te­
vékenységét veszi alapul. „A két rendszer nem 
konkurense egymásnak” -  mondja Illés Gábor. A 
bonyolultságát tekintve mindenképp magasabb 
kategóriájú, inkább a pénzügyi vonalat támogatni 
kívánó, az eredményesség, a hatékonyság kimuta­
tásában érdekeltebb nagyvállalatoknál befutó SAP 
R/3 integrált ügyviteli megoldás minden más te­
vékenységet is támogató funkcióval. Az MFG/Pro 
viszont kifinomult gyártástervezése és -követése 
révén elsősorban termelési rendszer ügyviteli tá­
mogatással. (Web: A Baan és az SSA-BPCS Storija)

Haladóknak
^Befolyásolhatja alkalmazásuk hatékonyságát, 
hogy milyen megközelítést alkalmaztak az egyes 
rendszerek fejlesztői -  pl. folyamat- vagy funkció- 
orientáltan fejlesztették-e a rendszert - ,  de az is, 
hogy van-e azokban a technológia és a funkciók 
szintjén a jövőre vonatkozó tartalék. (Web: Fel­
használói kompetenciák kihasználása)
^ A jvibrus Zsolt az Oracle Hungarytől úgy lát­
ja, hogy a nagy nemzetközi szállítók rendszerei 
közti funkciókülönbségek csökkenésével ma már 
inkább az implementáció sebessége, a testre szab­
hatóság mértéke és a beépített munkafolyamatok­

ra való építés a döntő. „Ha ezekre mint építőkoc­
kákra építkezhetünk, garantált a gyors implemen­
táció, és hatékonyabb a testre szabás. Tehát 
a munkafolyamatok vették át az irányítást, így 
magunk is áttértünk az e szerinti értékesítésre.
A felhasználóval a munkafolyamatokat hagyatva 
jóvá, és hogy azok miként módosíthatók, a rend­
szerbeállítások már szinte maguktól adódnak.” 
^ 4 ^  Movexnél a koncepció is folyamatorientált. 
Fejlesztése az értékteremtő folyamatok felől in­
dult, s végigvonul -  gyártóvállalatoknál a gyártási, 
a kereskedőknél a kereskedelmi folyamat támoga­
tásaként -  minden érintett modulon. Ezért 
mindegyiket megvásárolva a leghatékonyabb a tá­
mogatás, és a legkihasználtabb az integráltság. 
^ V z  ügyféligényeknek való mind tökéletesebb 
megfelelés is a fejlesztések mozgatója. Ezért az 
Intentia újonnan elkészült, Java alapú verziójánál 
már a világ minden tájáról érkező megoldandó 
problémák, egyedi igények a kvázi tudásbázisként 
funkcionáló, közös Modification Centerben gyűl­
nek, majd a Movex-funkciókba integrálva bárhol 
felhasználhatók. így egy idő után a Movex elvileg 
minden speciális felhasználói kérdést, kérést -  or­
szágtól és cégtípustól függetlenül -  teljesíteni tud. 
Az e mögött lévő best practice mindenképpen 
a felhasználók javára válik, s az igények kielégíté­
se a „bankból” a „hozzáfejlesztésnél” gyorsabb és 
olcsóbb lehet.

témát általánosan megközelítve, Illés 
Gábor szerint a hazai cégek számára a funkcio­
nalitás a meghatározó, a mának élnek, és ehhez 
keresnek támogatást. Ennek ellenére természete­
sen a kollaborációra a piacon lévő ERP-k közül 
több is kínál kiváló, a jövőbeni fejlődést is bizto­
sító technológiákra alapozott megoldást. Ám 
ezek költséges voltuk, a potenciális együttműkö­
dőknél hiányzó alapok stb. miatt idehaza még 
a gondolat szintjén s kevésbé a gyakorlatban 
vannak jelen. „Magyarországon még mindig az 
EDI látszik a kollaboráció »legmagasabb« formá­
jának. A főként az autóbeszállítók, a nagykeres­
kedők, az áruházláncok által propagált interne­
tes megoldásokban -  objektív és szubjektív okok 
miatt -  még kevesen gondolkodnak. A folyamat 
katalizátoraiként elsősorban a hazai beszállítók­
kal dolgozó multinacionális gyártó- és kereskedő- 
cégek jöhetnek szóba.”

felhasználók, különösen a KKV-k, ma még 
sokkal földhözragadtabb kérdéseket tisztázva igye­
keznek rendszert választani. A jövőre kevésbé ér­
zékenyek, s így gyakran nem méltányolják a gyár­
tók fenti erőfeszítéseit, bár vannak kivételek. 
(Web: Felhasználók és jövőkép)
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A rajt

bevezetések sikere több összetevők. Kiemel­
ten befolyásolják az értékesítési fázisban történ­
tek, a projektmenedzsment minősége, az ügyfél­
menedzsment hozzáállása és a projektcsapat ösz- 
szetétele. Kell hozzá egy jól bevezethető', a céggel 
együtt jól átlátható rendszer s persze erőforrások. 
Ha mindez adott, nagy baj már nem lehet. A pro­
jekt egyik kritikus pontját jelentő' erőforráskérdé­
sek a bevezető oldaláról is előkerülnek. Az imple­
mentálás sikerére és a későbbi problémamentes 
működésre nagyobb biztosítékot kívánó ügyfelek 
esetében a Datorg Team például már szerződéskö­
téskor allokáltat ennek megfelelő emberi és anya­
gi erőforrásokat, s maga is ezt teszi.

felhasználók kritikus lépésként deklarálják 
a tevékenység egzakt meghatározását, ami mellett 
olyan, a rendszer fizikai infrastruktúráját érintő 
technikai kérdéseket sem szabad elhanyagolni, 
mint az áramkimaradás kezelése. A megfelelő 
igényfelmérés alapján készült rendszerspecifikáció 
a későbbi működés szintjének alapvető meghatá­
rozója, amihez képest már részletkérdés, hogy is­
mert-e az utóbbi lefedettsége, vagyis továbbra is 
marad-e interfészen keresztül csatlakoztatható 
szoftver. (Web: Projektszerepek; Kulcsszerepek)

B P R  -  N Y Í L T A N  V A G Y  
S U T Y I B A  N

^Á Jta lán o s tapasztalat, hogy a folyamatok és 
a szervezet szempontjából a hazai középvállalatok 
jelentős hányada kézi irányítású, vagyis alulszerve­
zett. „Ezeknél a -  versenyképességük megtartása 
érdekében elsősorban fő tevékenységükre, nem 
pedig az üzemgazdasági szempontokra koncentrá­
ló -  vállalatoknál gyakran köszönő viszonyban sin­
csenek egymással az itt-ott fellelhető szigetmegol­
dások” -  mondja Varga István. „A BPR-re nem tar­
tanak igényt, de a felmérést követően mégis sort 
kerítünk egy nevesített költségként nem jelentke­
ző BPR-re. Az ezen már túlesett, SAP-méretben 
gondolkodó nagyobb cégeknél pedig érdemes a ké­
sőbbi változások követését egy folyamatmodelle­
zést, dokumentálást támogató rendszert alkalmaz­
va megkönnyíteni. A kisebbeknél is hasznos lenne, 
de riasztó az ezzel járó többletköltség.” (Online: 
BPR; Felhasználói hozzáállás)
^ 4 ^ z  Aris Toolset gyártója, a világszerte folya- 
matmenedzsment-megoldásaival ismertté és elis­
mertté vált német IDS Scheer hazai leányvállala­
ta, az IDS Scheer Hungária Kft. kereskedelmi

igazgatója, Solti Árpád szerint sincs -  néven is 
nevezve vagy csak végrehajtva -  BPR nélküli ERP- 
vagy más üzletialkalmazás-bevezetés. „A műkö­
dés megértéséhez használt rajzolószoftverekben, 
flow-chartokban rögzítve a cégektől hallottakat, 
a konzulensek számára ezek a beállítások alapját 
képező dokumentumként szolgálnak.”

németországi és más külföldi tapasztala­
tok alapján -  ahol már megszokott a folyamatköz­
pontú szemlélet -  az SAP-bevezetéseknél, modul­
bővítéseknél vagy verzióváltáskor a szállítók szí­
vesen alkalmazzák az Aris szoftvert, annak mód­
szertanát és a hozzánk hasonló konzulenscégek 
folyamatszervezői tapasztalatát. Magyarországon 
azonban ma inkább a modulbővítéseknél, verzió- 
váltásoknál használják modellezőeszközként, de 
akkor sem a szállítók, hanem az ügyfelek -  akik 
tudják, hogy a bevezetés csak a kezdet, a rend­
szer a külső/belső változásokat követve folyama­
tosan változni fog -  kérnek segítséget, 
t i  a az ERP bevezetésekor nem cserélődik le 
minden szigetmegoldás, a folyamatok felvétele 
közben feltérképezhető, és az Arisban modellez-

...a nagy 
nemzetközi 
szállítók rend­
szerei közti 
funkciókülönb­
ségek csökke­
nésével ma 
már inkább az 
implementáció  
sebessége, a 
testre szabha­
tóság mértéke 
és a beépített 
m unkafolya­
matokra való 
építés a döntő.
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movex
Vállalatirányítás kicsiknek és nagyoknak

A világon mintegy 4000 cég döntött a M O V E X  használa­
ta mellett. A svéd Intentia által fejlesztett integrált 
informatikai rendszer az alábbi fő területeket fedi le:
- beszerzés
- értékesítés
- készletgazdálkodás
- raktárkezelés
- termelésirányítás

-  pénzügy
-  kontrolling
-  minőség-ellenőrzés
-  projektmenedzsment
-  karbantartás
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• aPLUS Consulting Kft. -  Telefon: 467-1712, e-mail: aplus@aplus.hu
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hető, hogy hol és milyen rendszerek csatlakoznak 
az ERP-hez.”
„ ^ 4 j n í g  egy vezető nem látja a rendszerbe­

vezetésben saját nyereségét -  mondja Sasfi Imre, 
a proALPHA Kft. ügyvezető igazgatója - ,  nem fog 
a bevezetéssel járó konzultációs költségekre rábó­
lintani. Ha megérti a fentieket, toboroz egy 2-3 
fős, aktív, elképzelésekben gazdag és kompetenci­
ákkal bíró emberekből álló, az információt befo­
gadni és továbbadni képes csapatot, s sínre kerül 
a projekt. Ahol azonban a szervezet nem képes 
transzformálni az információt, ott a projekt és így 
a rendszer is kudarcra ítélt.” (Web: BPR; Adat­
transzport; Módszertanok; Konfliktuskezelés)

E m b e r i  d o l g o k

A .  rendszert kritikusan fogadó felhasználók kö­
zül furcsa módon az informatikával először talál­
kozók a toleránsabbak. Rendszerváltáskor a meg­
szokások feladása, az oktatások és a felhalmozódó 
munkák miatti sok túlóra nem kedvelteti meg al­
kalmazását. Az már csak hab a tortán, hogy nem

SZERVEZÉSÉBEN:

g y er ek c ip ö b e n b u , ш р  e-business m eg old ások M a g y a r o r s zá g o n

A  M c C A N N -E R I C K S O N  B U D A P E ST

és a
W EB SERVICES H U N G A R Y

közös előadása

O N L I N E  M A R K E T IN G  és  E -C O M M E R C E

témakörökben...

' ■ ^ 1 0 0 1 .  n o v e m b e r  z o .  14 óra  ^  

B u d a p esti K o m m u n ik á c ió s  Főiskola

Ш т а т * hu m  т Ш т ёеШ Ш  ш  «ló№  területekről: 

-online marketing alkalmazások,
--online râklâfnoiâc - 1гйпЬок fiûâoiÀilfi ip hfítőftÉűek
-öCRM,
-©-commerce, D2b, b£c,
-web áruházak,
-boltnyitás m Interneten.

iLÖ ZETf 8  REGISZTRÁCIÓI 
Kenuk telezze előre iaioaatasi szándékát 
november 10-ig a Vi*iOn-Line honlapján!
Az előzetesen regisztrált látogatók *
kedvezményben részesülnek.

További információk: 

Internet:
wwwvieion-iine.hu
©-mail:
voni»ne@máil ©ütemet hu 
TrtuSw 7(V 2*M 800 :

divatos a fentiek kompenzációja; mindössze egy 
vállalatot találtunk, ahol a vezetés által meghatá­
rozott „betanulási időt” -  a magasabb kvalitású, 
kevésbé nélkülözhető munkatársak esetében -  
anyagiakkal vagy szabadnappal kompenzálták. 
Többen a lojalitásra apelláltak, sokuknak pedig 
eszébe sem jutott, hogy ezt a plusztevékenységet 
valami módon honorálni kellene. (Web: Emberi 
dolgok)

V e r z i ó k  b ű v ö l e t é b e n

^ 4 .  legtöbb rendszer-, illetve verziócserénél -  
mert önálló életet élnek -  gondot jelentenek az 
egyedi fejlesztések, az integrációba interfészeken 
keresztül bevont, de szervesen nem a rendszer­
hez tartozó programok. Vajon mit ajánlanak a fen­
tiek kezelésére a szállítók?
S övegjártó Róbert a Megatrendtől fontosnak 
tartja, hogy a minőségbiztosítás a fejlesztési folya­
matokra is kiterjedjen. „így minden hozzáépített 
megoldást a rendszeren belül kell kezelnünk, ami 
együtt jár a nálunk meglévő szabványok, standar­
dok ezekre történő kiterjesztésével. így már csak 
az egyedi voltuk miatt ezekre a programokra jel­
lemző kisebb támogatói kapacitás a megoldandó 
probléma.”
„  A  konkurenciához hasonlóan mi is a törvé­

nyi változásokat figyelő procedúrákat tartalmazó, 
zárt egészet képező mag köré építjük rendszereink 
struktúráját, hogy mindig az aktuális szabályozások­
nak és törvényeknek megfelelő, integrált rendszert 
telepíthessünk. Erre épülnek a céges specialitásokat 
is figyelembe vevő kiegészítések. így a komolyabb, 
például a törvényváltozás által generált verzióváltá­
sok csak a magot érintik, azt kell cserélni.” 
J ^ jozenberszki Zsolt, az R & R Software keres­
kedelmi igazgatója szerint verzióváltáskor a hozzá 
fejlesztett rendszerek esetében elsősorban a kom­
munikáció és az egységes karbantartási rendszer 
hiánya miatt keletkeznek problémák. „Külföldi 
installációinkat is házon belülről, erre készült, 
fejlett szoftvereszközökkel tartjuk karban, s így 
a vevő testre szabáskor nem esik el a verzióköve­
tés előnyeitől.”
K js s  J udit, a Scala ECE Hungary Kft. 
ügyvezető igazgatója hazai és nemzetközi tapasz­
talatai szerint kevés olyan bevezetés van, ahol el­
kerülhetők az egyedi hozzáfejlesztések vagy a ré­
giek interfészelése. „Az interfészek készítésénél, 
előre gondolva a verzióváltásokra, a lehető legke­
vesebb gondot okozóan kell eljárni, vagyis stan­
dard eszközökkel (pl. Visual Basic vagy Access 
stb.) és dokumentáltan kell interfészt fejleszteni,
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olyan standard módszertant alkalmazva a módosí­
tásokhoz, hogy lehetőleg előre jelezhetők legye­
nek a lehetséges változások. Ezért fontos, hogy az 
interfészeket a szoftver alaplogikáját, a várható 
buktatók helyét, a verzióról verzióra változó fájlo­
kat is ismerő szállító készítse.”

K ö v e t k e z m é n y e k

„  2 4 /X in é l  tudatosabb a rendszerválasztás, 
annál pozitívabb a bevezetés utáni fogadtatása” -  
mondja Zsin Tamás. „Külső körülmények, például 
piaci kényszer hatására történt bevezetéseknél vi­
szont a fogadtatás vegyes. A döntő szempont, 
hogy a cégek meghatározó személyiségei miként 
élik meg az implementációt. A privilégiumok, po­
zíciók megszűnésével járó bevezetések -  ameny-

nyiben nem sikerül az érintetteket meggyőzni a 
rendszer őket is pozitívan érintő előnyeiről -  ve­
szélybe sodorhatják a működtetést. Sajnos a veze­
tés épp az ilyen szempontból problémás vállala­
toknál nem elég elkötelezett az integrált rendszer 
mellett, pedig ha magára hagyja a konzulenseket 
az ellenzőkkel vívott csatában, az a bevezetés 
vagy a későbbi működtetés kudarcához vezethet. 
A KKV alsó kétharmadába eső cégméretnél azon­
ban -  az addigi kiadások függvényében -  ezt egy 
vezető nem engedheti meg magának.”
(A bevezetés egyik legfontosabb lépésével, az okta­
tással -  mivel erős hatással van a rendszer későbbi 
működtetésére és funkciókihasználtságára -  követ­
kező számunkban, a rendszerek működtetésével 
kapcsolatos fejezetekben foglalkozunk.)
Fekete Gizella

Multisoft Kft• •

megvalósít, nemcsak konzultál

A döntő szem­
pont, hogy 
a cégek meg­
határozó 
személyiségei 
miként élik 
meg az imple­
mentációt.
A privilégiu­
mok. pozíciók 
megszűnésé­
vel járó beve­
zetések  
veszélybe  
sodorhatják  
a működtetést

A svéd tulajdonban lévő, mezőkövesdi székhelyű EXIR Hungary Rt. 2001 októberében döntött úgy, hogy -  a 
svéd anyacéggel egy időben -  itthon is a Microsoft Business Solutions Navision vállalatirányítási rendszert vezeti 

be. A magyarországi implementációt az egyik legrégebbi hazai Navision Solution Center, a Multisoft Kft. vé­
gezte. A bevezetés tapasztalatairól Szacsuri Gergelyt, az EXIR Hungary Rt. értékesítési vezetőjét kérdeztük.

Business Online: -  M ilyen elvárásokkal fogtak 

hozzá a vállalatirányítási rendszer kereséséhez?

Szacsuri Gergely: -  Elsődleges elvárásunk volt, hogy 

a rendszer részletes, de jól rendszerezhető informáci­

ókat szolgáltasson a vállalaton belül folyó 

tevékenységekről mind pénzügyi, mind termelési ol­

dalról. Különösen nagy hangsúlyt fektettünk a terme­

lésirányítási részre, hiszen cégünk fémforgácsolással 

foglalkozik, így a gazdaságos és rugalmas működés­

hez „életbevágóan” fontos a pontos anyag- és kapaci­

tástervezés.

B. O.: -  M ilyen lépésekben folyt a bevezetés?

Sz. G .:-  Az első lépcső a pénzügyi modulok és az 

anyagnyilvántartás bevezetése volt, ez a következő 

főbb lépésekben zajlott: kulcsfelhasználók oktatása, 

rendszerparaméterek beállítása, adatfeltöltés, felhasz­

nálói oktatás, próbaüzem (és sok túlóra), éles indítás. 

A termelési modul bevezetése, ami még folyamatban 

van, rázósabb, hiszen itt nem uniformizált folyamato­

kat kell kezelni. Nagyon fontos, hogy először megis­

merjük a rendszer lehetőségeit, majd pontosan feltér­

képezzük a vállalaton belüli folyamatainkat.

B. O .: -  A M icrosoft Business Solutions

Navision -  vagy korábbi nevén N avision Attain -  - ; ' •

MELY LEGFŐBB ELŐNYÉT EMELNÉ KI? ~ ’ V

Sz. G .:-  A könnyű kezelhetőséget és betanulást, va­
lamint a vállalathoz való jó alakíthatóságot.

B. O .: -  A több mint másfél éves használat során

MILYEN TAPASZTALATOKAT SZEREZTEK A BEVEZETÉST ÉS 

TÁMOGATÁST VÉGZŐ M ULTISOFT K FT. SZOLGÁLTATÁSA­

IVAL KAPCSOLATBAN?

Sz. G ..*- Alapvetően kedvező tapasztalatokat szerez­

tünk; problémáinkra, kérdéseinkre rövid időn belül 

választ kaptunk, amely az esetek 99 százalékában he­

lyes is volt. Bátran merem tehát ajánlani konzulense­

inket bárkinek, aki Microsoft Business Solutions 

Navision rendszert kíván bevezetni.

1112 Budapest, Kőérberki út 36. 

Tel.: 310-1492, fax: 310-1497 

n sc@ m u ltiso ft.h u  

w w w .m u ltisoft.h u

M u lt iC ^ i
Számítástechnikai Kft
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SolutionCenter
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Hazai p o r t á l f e l m é r é s
A Fujitsu Services a magyarországi portálhelyzet­
ről 200 nagy hazai cég informatikai vezetőinek 
körében végzett kérdőíves felmérést. A kapott 
eredmények azt mutatják, hogy a hazai informati­
kai döntéshozók ügy vélik: egy nagyvállalati por­
tálnak a kutatás-fejlesztés, az értékesítés és 
a szakmai támogatás (szupport) csapata látná leg­
inkább hasznát. Az eredmény némileg eltér a ha­
sonló nemzetközi felmérések tapasztalataitól, 
ahol a HR-területet is kiemelkedő fontosságúnak 
ítélték a portáltechnológia szempontjából.
A vizsgálatban részt vett cégek több mint 70%-a 
üzemeltet ISP-n keresztül vagy saját maga 
webhelyet, belső intranettel pedig 45%-uk rendel­
kezik. A portállal szemben támasztott igényekre 
vonatkozó válaszok alapján a tartalomkezelési 
funkciókat tekintve a keresőmotor (36,8%) és 
a profi dokumentumkezelő rendszerekkel való in­
tegrálhatóság (32%) került az élre, míg a portáltól 
elvárt közösségi funkciók közül a közös doku­
mentumtár (45%) és a projektmenedzsment-funk­
ciók (37%) tűntek a legfontosabbaknak. A szemé­
lyes funkciók esetében a válaszadók 55%-a a sze­
mélyre szabható felületet, 26%-a az elektronikus 
levelezési funkciót tartja elengedhetetlennek. Al­
kalmazásintegrációs szempontból az első helyre 
az e-mail rendszerekkel (39,5%), második helyre 
pedig az ERP-rendszerekkel való integrálhatósá­
got helyezik.

testesülő üzleti intelligencia iránt is növekszik az 
igény. így a Matáv adattárházprojektje vagy 
a Westel adattárház-építésének olyan szakaszai, 
mint például a versenytárs Pannon GSM által 
meghirdetett akciókat is figyelembe vevő teljes 
ügyféléletciklus-követés, már a TM esszenciáli- 
sabb szintjét jelentik. Ezért annak ellenére, hogy 
divatos a TM-et a dokumentummenedzsment 
felől elindítani, az Oracle ügyfélkörében az adat­
tárház jellegű alap tetejére készülő portálok 
a jellemzőbbek.”

P o r t á l l e s e n

„  ^ < 4 ^  TM-re vonatkozó megoldások kiinduló­
pontja az a felismerés lehetett -  mondja Horváth 
András az IBM-tól - ,  hogy a vállalati tudás a le­
hetségesnél sokkal kisebb mértékben kihasznált. 
Mivel ennek kiküszöböléséhez már kevés volt 
a Lotus Notes funkcionalitása, a probléma orvoslá­
sára mi is kerestük a megoldást. így született meg

egy két részből -  a Discovery Server (KDS) tudás­
kezelőből és a felhasználó általi elérést szolgáló, 
a Websphare Portal Server termékcsoportba be­
épített Cartationból -  álló, most már valóban a tu­
dáskezelést szolgáló termékegyüttes. A meghatá­
rozott jogosultságok mellett a rendelkezésre álló 
információkat feltérképező, gyűjtő, kategorizáló 
KDS-t alkalmazva választ kaphatunk, hogy hol és 
kinek a birtokában vannak a tudássá konvertálha­
tó információk, s birtokosaik milyen értéket kép­
viselnek a cég számára. Az így feldolgozott infor­
mációk egy böngészőn keresztül elérhető webes 
szolgáltatás keresési funkcióját felhasználva 
a megfelelő formában visszanyerhetek.”

portál-, valamint a dokumentumkezelő, il­
letve csoportmunka-alkalmazások konvergálnak. 
A portálban megvalósult nagy ötlet, az egységes 
felület biztosítása ugyanis önmagában nem üdvö­
zítő. Ahogy beszélünk adat-, illetve alkalmazás­
integrációról, úgy a portálra a megjelenések 
integrációjaként lehet tekinteni, amelynek -  pél­
dául a grafikus megjelenítő felületeken keresztül 
-  az informatikában járatlan emberek is kihasz­
nálhatják az előnyeit.
„  3 E g y  portál két legszembetűnőbb tulajdon­

sága az oldalakon megjeleníteni kívánt tartalmak 
felhasználónkénti testreszabhatósága és az ún. kö­
zösségek rendszere” -  mondja a Fujitsu 
Servicéstül Csermák Zsolt. „Az utóbbin keresztül 
valódi munkacsoport szerinti működés érhető el. 
Harmadikként említeném meg az alkalmazásinteg­
rációt, hiszen a portállal lehetőség nyűik a vállala­
tok kulcsfontosságú alkalmazásainak 
költséghatékony webes publikálására is. Stratégiai 
szövetségesünk, az amerikai Plumtree erre vonat­
kozó felméréséből is kiderül, hogy a portáltól el­
várt legfontosabb sajátosság a minél több integrált 
erőforrás kezelése, illetve az információ alkalma­
zottakhoz, ügyfelekhez és partnerekhez való eljut­
tatását támogató felhasználói profilok létrehozása.” 
~T£gy portálmegoldás bevezetése azonban meg­
lepetéseket is tartogat. Az első sokk akkor éri a le­
endő felhasználót, amikor maga is rájön, hogy 
csupán a rendelkezésre álló információ értékelhe­
tő. A rendszerezés során ugyanis a rögzítetlen 
adatokra éppúgy fény derül, mint az információ­
karbantartás problémáira. A rögzített, de elavult 
információk legalább olyan gyakoriak, mint 
a rendszerekben meglévő, de már elfeledett, s így 
nem hasznosított tudás. (A Gartner 2002. első 
negyedévi portálpiaci elemzése kapcsán készült 
ismertetőnk a www .prim.hu/ business 
weboldalon olvasható.)
Fekete Gizella

Az első sokk 
akkor éri a le ­
endő felhasz­
nálót, amikor 
maga is rájön, 
hogy csupán 
a rendelkezés­
re álló  
információ 
értékelhető.
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Tudásmenedzsment (V.)
Hazai ujjgyakorlatok

A KPMG által két évvel ezelőtt elvégzett kutatás (Business Online, 2002. május) óta nem készült 
tudásmenedzsment-felmérés Magyarországon, csupán a portálokkal kapcsolatban érdeklődött a Fujitsu 

Services a hazai szokásokról (Id. keretes írásunkat). így a szállítói és tanácsadói tapasztalatokra, valamint a 
témában megrendezett konferenciákon elhangzottakra támaszkodva teszünk néhány általános megállapítást.

VÇgfcA
K a p c s o l ó d ó

w e b c í m

w w w . iir -h u n g a r y .h u

w w w . f u jit s u .hu

w w w .o r a c l e .hu

w w w . ib m .h u

I t th o n  is a nemzetközi érdekeltségű vállalatok 
és a tanácsadócégek a tudásmenedzsment élhar­
cosai, ezek csaknem mindegyikénél létezik vala­
milyen szintű tudáskezelés, de a TM mérésére 
már közülük is kevesen fordítanak gondot. Elsőd­
legesen még mindig a pénzügyi mérőszámok do­
minálnak, nem pedig az intellektuális tőke -  pl. 
a motiváció és a jutalmazási szempontok 
figyelembevétele, a tudásmegosztás, a munkatár­
sak közötti együttműködés támogatottsága. Elgon­
dolkodtató, hogy a vállalat versenytársaival kap­
csolatos legértékesebb -  elsősorban ügyfelektől, 
partnerektől származó -  információi nem kerül­
nek fel az intranetre, s így nem válhatnak vállalati 
tudássá. Ez pedig akár a versenyből is kiszoríthat­
ja a cégeket -  hangzott el az IIR intranet­
konferenciáján. Az ösztönzés igazodhat a cég 
szelleméhez, gyakorlatához, megjelenhet a karrier- 
tervezés, illetve a fizetés szintjén, vagy elérhető 
a tudásmegosztást „jutalmazó” creditpontokkal, 
mint a Siemensnél. Erre azonban csak a TM mel­
lett elkötelezett vezetők lesznek képesek. A pozi­
tív mellett a „negatív motiváció” is megoldás 
lehet, például az információkat visszatartók 
nyomon követése és szankcionálása.
JX T e m  könnyű a folyamatok esetleges TM- 
igény szerinti átalakítása, de a legnehezebb 
a szükséges vállalati kultúra létrehozása. Szintén 
nem kedvez a tudásmenedzsment terjedésének a 
korábbi évtizedekben megszokott munkakultúra, 
illetve a gyakori személycserék és leépítések. Leg­
gyakoribb TM-alkalmazók az anyacég rendszereit 
átvevő, illetve azokba bekapcsolódó multik, mint 
a GE Lighting, a Siemens, a Pfizer vagy a Nokia.
A TM-stratégia kialakítására és működtetésére 
csak néhány hazai nagyvállalat vezetői képesek. 
_ ^ 4 ^ z  Oracle-től Klotz Tamás partnertapasztala­
tai is alátámasztják a fentieket. „Vannak, akik 
a tudásmegosztást természetesnek veszik, s azt 
a gyakorlatban is alkalmazzák -  velük gördüléke­

nyebb az együttműködés - ,  míg a tartózkodók­
ban inkább a versenytársi, semmint a partneri 
szemlélet él. Eredményeik alapján a tartózkodók 
többnyire az együttműködők után kullognak.
A partnerkapcsolat azonban már egy második 
szint, amelynek megfelelő műveléséhez előbb 
a vállalaton belül kell az általunk kontrolláltak, 
felügyeltek tudásának leghatékonyabb kihasználá­
sát megoldani.”

informatikai támogatottságot tekintve 
a fentieknél kedvezőbb a helyzet, bár elsősorban 
nem a legmodernebb megoldások iránt van keres­
let. Klotz Tamás szerint a hazai piac ma még első­
sorban az alacsonyabb generációjú portálokra nyi­
tott. A külső információkat is kellő mértékben in­
tegráló, szűrő és rendszerező megoldásokhoz még 
mindig szűk a hazai tartalomszolgáltatási kínálat. 
„Biztató viszont -  folytatja Klotz - ,  hogy az el­
múlt másfél évben a dokumentummenedzsment 
mellett a tudásmenedzsment másik lényegi része­
ként emlegetett, adattárház-megoldásokban meg-
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Az ötletember
Kreativitás az üzleti életben

(V.)
Kreativitásról indított sorozatunkban ezúttal egy piaci szolgáltatást szeretnénk bemutatni olvasóink­

nak. A Perfekt-Power Kft. vezetőjét, Varga Zsoltoí sokan a magyarországi „ötletemberként" ismerik.
A vállalatvezetők akkor hívják őt, amikor a belső alkalmazottak zsákutcába jutottak, és egy problémára 

nem tudnak hatékony megoldást találni. Ilyen esetben a külső szakértő katalizáló szerepet tölt be: kimoz­
dítja a csapatot a holtpontról, lerombolja a csőlátást okozó falakat.

usiNESS Online: -  On azt vállalja, hogy

AMENNYIBEN EGY SZERVEZET KREATÍV TECHNIKÁK­

KAL MEGOLDHATÓ PROBLÉMÁVAL NÉZ SZEMBE, SE­

GÍT VÉGIGVINNI BIZONYOS DÖNTÉSHOZATALI ELJÁ­

RÁSOKAT, AMELYEK RÉVÉN HATÉKONY MEGOLDÁSOK 

SZÜLETHETNEK. M l A MÓDSZER LÉNYEGE, ÉS MI­

LYEN TECHNIKÁK HASZNÁLHATÓK FEL?

Fontos alapelv, hogy az ötletek minősége ará­
nyos mennyiségükkel.
B. O.: -  Ú g y  é r t i , h o g y  t ö b b  f e l m e r ü l t  ö t l e t

KÖZÖTT KÖNNYEBB MEGTALÁLNI AZ IGAZÁN JÓT?

V . Zs.: -  Igen. A keresés során mindig ott van az 
a probléma, hogy egy, azaz egy darab tökéletes 
választ akarunk kifundálni, és ezzel máris bele-

....az adott
probléma 
minden ember 
szempontjából 
mást jelenthet, 
így különböző' 
irányokból is 
meg lehet 
közelíteni. 
Általában erre 
a pontra e l­
jutva a csoport­
tagok szinte 
egymást 
túllicitálva 
»ötleteinek«.
És így az 
agyunk máris 
egy ún. kreatív 
fázisba kerül."

V a r g a  Z s o l t : -  Kutatások igazolták, hogy az 
emberek kevesebb mint 10 százalékát használják 
fel kreatív képességeiknek. Ezért már évekkel 
ezelőtt elkezdtük a csoportos döntéshozatali 
módszerek alkalmazásának újbóli tanítását és az 
úgynevezett workshopok keretei között történő 
levezetését.
A módszer lényege, hogy a résztvevők gondolko­
dását a hétköznapi életben használt racionális, 
logikus vagy ok-okozati gondolkodásból kizök­
kentve csapongó, fantáziáló, úgynevezett kreatív 
állapotba vezetjük, s így ötletek tucatjait generál­
ják. Ezeket csoportosan vagy egyénileg értékel­
jük, hogy egy-egy igazán használhatót nyerjünk.

kergetjük magunkat a szokásos megoldások csap­
dájába. Pedig mennyivel egyszerűbb a sok-sok 
megoldás közül kiválasztani a legjobbakat! 
Ráadásul ez az ún. „egymegoldás-keresés” nem 
is születési hibánk, hanem tanult, feltételes ref­
lex -  mi sem bizonyítja jobban, mint hogy mind­
egyik kisgyermek kreatív, és csak úgy önti magá­
ból az ötleteket.
B. O.: -  H a  a z  ú n . „ e g y m e g o l d á s -k e r e s é s ” n e m

VELÜNK SZÜLETETT TULAJDONSÁG, AKKOR HONNAN 

GYŰJTÖTTÜK BE?

V . Zs.: -  Az élet (az iskola, a munkahely stb.) 
megtanít minket arra, hogy alkalmazkodjunk 
a „jól bevált” sémákhoz. Már az óvodában hoz-
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Kapcsolódó
webcím:
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zászokunk, hogy inkább barna, mintsem lila 
tehenet rajzoljunk. Pedig az igazán nagyszerű 
ötletek, megoldások sokszor eltérnek a korábbi 
gyakorlattól, ráadásul utólag pofonegyszerűnek 
tűnnek, és gyakran azon csodálkozunk, hogy ed­
dig miért nem jött rá senki.

B. O .: -  M il y e n  m ó d s z e r e k e t  a l k a l m a z n a k ? Ha

JÓL ÉRTEM, ADVA VAN EGY VÁLLALAT ÉS EGY CSA­

PAT. A  CSAPAT SZERETNE MEGOLDANI VALAMILYEN 

KÉRDÉST, DE MEGAKAD, ÉS NEM TUD TOVÁBBLÉPNI.

Ö n  „ k r e a t ív ” á l l a p o t b a  h o z z a  ő k e t , íg y  ö z ö n ­

l e n e k  a z  ö t l e t e k . H o g y a n  t ö r t é n ik  m in d e z ?

V . Z s.: -  Először is mindig elmagyaráztatom 
a problémát úgy, hogy „Mari néni is” megértse. 
Közben különböző szempontok alapján kérdése­
ket teszek fel vele kapcsolatban, egészen addig, 
amíg ízekre nem szedtük a kérdést. Majd meg­
mutatom, hogy az adott probléma minden em­
ber szempontjából mást jelenthet, így különböző 
irányokból is meg lehet közelíteni. Általában erre 
a pontra eljutva a csoporttagok szinte egymást 
túllicitálva „ötleteinek”. És így az agyunk máris 
egy ún. kreatív fázisba kerül.
B . O .: -  H o g y a n  t u d j á k  e l f o g a d n i  a  v á l l a l a t  

s z a k e m b e r e i  a  k ív ü l r ő l  j ö t t  i d e g e n t ? E g y

OLYAN HELYZETBEN, AMIKOR EGYÉBKÉNT IS MIN­

DENKI FRUSZTRÁLT, MERT NEM TALÁLJA A MEGOL­

DÁST, EGYSZER CSAK ODATOPPAN EGY „NAGY­

OKOS” , AKI MAJD „KREATÍV ÁLLAPOTBA HOZZA”

A CSAPATOT. MŰKÖDIK EZ?

V . Zs.: -  Én személy szerint sohasem próbálom 
megjátszani a nagyokost, hiszen úgysem nekem 
kell megmondanom a jó megoldást, hanem a csa­
patból kell azt kihoznom. Inkább arra törekszem, 
hogy már az elején ötletgeneráló, kreatív csapat­
tag legyek, és ezáltal elindítsam a folyamatot.
B. O : -  M e n n y i  id e ig  t a r t , a m íg  m e g s z ü l e t ik

AZ IGAZI MEGOLDÁS, ÉS HOGYAN LEHET AZT KIVÁ­

LASZTANI A TÖBBTUCATNYI ÖTLET KÖZÜL?

V . Z s.: -  Az esetek többségében az „igazi megöl 
dás” már az első napon megfogalmazódik; arra ií 
volt már példa, hogy 30 perc alatt meglett a mil­
liós ötlet. Választáskor fontos szempont, hogy 
a felmerülő lehetőség az adott gazdasági mikro-, 
illetve makrokörnyezetben alkalmazható is le­
gyen. Ezért az a legjobb, ha a kiválasztási eljárás 
ban azok vesznek részt, akik a vállalattól az 
„ötletrohamnak” is részesei voltak. így a kiérté­
kelést végző személyek szinte tudat alatt felfi­
gyelnek azokra a lehetőségekre, amelyek a külső 
szakértő figyelmét elkerülnék.
B. O .: -  M il y e n  m ó d s z e r e k k e l  t ö r t é n ik  a z  é r ­

t é k e l é s ?

V . Z s.: -  A legtöbb esetben a fokozatos kiválasz­
tás módszere válik be. Majd a rostán fennmaradl 
két-három megoldást további tesztnek vetjük alá 
Ezt a módszert alkalmazták az angolok a máso­
dik világháború idején, amikor a német titkosító 
berendezés, az Enigma „kódját” szerették volna 
megfejteni. Nem a megfejtést kezdték el keresni 
hanem elkezdték a lehetséges megoldások közül 
kiválogatni a rosszakat, egészen addig, amíg el 
nem jutottak a helyesig. Nekünk annyival 
könnyebb a helyzetünk, hogy amíg az angolok­
nak több millió lehetőséget kellett végigpróbálni 
uk, nekünk maximum 2-300 darabot.
B. O .: -  M ié r t  v a n  s z ü k s é g  m in d e h h e z  k ü l s ő

SZAKEMBERRE?

V . Z s.: -  Több okból is célszerű. Egyrészt 
könnyebben betarthatók a technológiai szabá­
lyok, hiszen ilyenkor szigorú menetrendet köve­
tünk. Másrészt egy külső szakember több válla­
latnál dolgozva óriási tapasztalatot halmoz fel, 
így ő is támogathatja saját ötleteivel a csoportot. 
Nem utolsósorban pedig nem szabad elfelejteni, 
hogy „senki sem lehet próféta a saját hazájában” 
azaz egy kívülről érkező szakértő jobban elfogad 
tatja és betartatja a csoporttal a munkarendet.
B. O .: -  M ik o r  é r d e m e s  il y e n  t íp u s ú  t a n á c s ­

a d á s t  IGÉNYBE VENNI?

V . Zs.: -  Szerintem ez a kérdés egy egyszerű gaz­
daságossági megfontolásra redukálható. Ha a prob
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léma megoldásától várható haszon meghaladja 
a workshop árát, akkor érdemes belefogni. Példá­
ul ha egy vállalat nem elégedett a bevételeivel, és 
ezért megoldandó problémaként a bevételek nö­
velését határozta meg, akkor már csekély forga­
lomnövekedés is több tízmilliós többletet jelenthet 
a pár százezer forintos költséggel szemben.
B. 0 . :  -  T u d n a  e m l ít e n i  o l y a n  e s e t e t , a m ik o r

A KREATIVITÁS SEGÍTETT?

V . Zs.: -  Egy partnercégünk százmilliós nagyság­
rendben szervezetfejlesztési projektet végeztetett 
el, ahol a szervezetfejlesztő rámutatott külön­
böző problémákra. Az egyik ilyen, a humánpoli­
tikát érintő kérdésre egyetlen délután alatt na­
gyon jó megoldást találtunk. Pedig előtte több 
vállalati értekezleten is felmerült, és addig csak 
görgették maguk előtt a problémát. Ráadásul 
a sors fintora, hogy a megoldás nem volt más, 
mint a vállalatnál több évtizede létező alapelv, 
az ún. „apáról fiúra származás” írásba foglalása!

gyományos vállalatoknál történnek -  a legna­
gyobb problémát abban látom, hogy a projekt­
menedzserek gondolkodásmódja eltér a befoga­
dókétól. Míg az IT-szakemberek általában tech- 
nológiaorientáltan gondolkodnak, és feltétele­
zik, hogy a befogadók azonnal érzékelik majd 
az új megoldás áldásos hatásait, addig a másik 
oldal a klasszikus üzleti szemlélettel figyeli az 
új projektet, azaz: ha befektetünk valamit 
(munkát, tanulást, időt, pénzt stb.), cserébe va­
lamilyen hasznot várunk. Továbbá a befogadók 
az ismeretlentől való félelem miatt gyanakod­
hatnak, esetleg hátráltathatják a szokásostól el­
térő megoldásokat.
Ekkor nagyon hasznos tud lenni egy olyan ötlet­
börze, ahol a projektben részt vevő szakembe­
reket ráhangoljuk a befogadók hullámhosszára, 
azaz mindenki kedvencére, a MESz, a „Mi van 
Ebben Számomra?” nevű adóra. Ez a rádió min­
dig rólunk és értünk szól, a mi problémáinkról

B. o . :  -  Az INFORMATIKAI PROJEKTEK, BEVEZETÉ­

SEK, FEJLESZTÉSEK TERÜLETÉN MILYEN TAPASZTALA­

TOKAT s z e r z e t t ? L é t e z n e k -e  s p e c iá l is  m ó d s z e ­

r e k , SZEMPONTOK?

V. Zs.: -  Minden projektet különféle bizonyta­
lansági tényezők kísérnek. Az informatikai be­
vezetéseknél -  különösen akkor, ha azok ha-

és természetesen az azokra vonatkozó megoldá­
sokról, ötletekről. A befogadói oldalon pedig 
olyan felhasználási lehetőségeket keresünk, 
amelyekkel azonosulni lehet, és így egyre 
többen várják bizakodva az új projekt megvaló­
sítását. «о»
Széll András

„Ezt a mód­
szert alkalm az­
ták az angolok 
a második 
világháború 
idején, amikor 
a német titko­
sító berende­
zés, az Enigma 
„kódját” szeret­
ték volna meg­
fejteni. Nem 
a megfejtést 
kezdték el 
keresni, ha­
nem elkezdték  
a lehetséges  
megoldások 
közül kiválo­
gatni a rossza­
kat, egészen  
addig, amíg 
el nem jutottak 
a helyesig.”
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Átfogó, stratégiai szemlélettel
Görög Mihály-Ternyik László:

Informatikai projektek vezetése
www.kossuth.hu

„Ez a könyv nem egyfajta technikák és eljárások kézikönyvszerű gyűjteménye, hanem sokkal inkább a 
projektmegvalósítás során célszerűen követendő gondolkodásmód kialakítására ösztönöz."

G - örög M ihály és T ernyik László szerint az 

informatikai projektek felépítése és kezelése két lé­

nyeges tekintetben is eltér a többi projektétől. Egy­

részt kivitelezésük szinte minden esetben együtt jár 

a szervezeti kultúra változásá­

val, a struktúra átalakításával.

A másik oldalról megfigyelhető', 

hogy az egyes projekteredmé­

nyek létrehozását kezdeménye­

ző' projekttulajdonosi szerveze­

tek a szakmai kompetencia és 

biztonságérzet hiányában ódz­

kodnak a rájuk háruló felada­

tok végrehajtásától, így a kivite­

lező külső vállalkozó sokszor 

projekttulajdonosi szerepkörbe 

kerül.

szerzők ezért olyan anya­

got állítottak össze, amely nem 

a projektmenedzser minden­

napjaiban alkalmazható techni­

kákra koncentrál, sokkal inkább 

célul tűzi ki, hogy átfogó, stra­

tégiai szemlélettel közelítsen az informatikai projek­

tek kapcsán felmerülő kérdésekhez. A műben ezért 

nem találunk konkrét esettanulmányokat, mintákat 

vagy sablonokat, viszont ráakadhatunk jó pár Gartner 

Group-elemzésre és -előrejelzésre. A VIP sorozat kö­

teteiben ez a tágabb megközelítés már megszokott, 

egyedüli „hátránya”, hogy az olvasó -  már amennyi­

ben profitálni szeretne a mű tanulmányozásából -  ak­

tív gondolkodásra kényszerül.

^ 4 ^  kötet végigvezet minket a projektkialakítás, az 

odaítélés, a teljesítés, az értékelés és a tervezés lépé­

sein, elemzi a projektszervezetek feladatait és felépí­

tését, a kockázatkezelés módjait, valamint a projekt­

marketing, illetve a minőség kezelését. Ez utóbbi ket­

tő napjainkban egyre nagyobb szerephez jut, egyfelől 

azért, mert a projektet el kell fogadtatni mind a külső, 

mind a belső stakeholderekkel, másfelől azért, mert 

az informatikai projektek céljait, lépéseit és alkalma­

zott módszereit illetően nem szokott teljes egyetértés 

uralkodni a szervezetekben. Mikor tekinthető például 

késznek az integrált vállalati információs rendszer be­

vezetése? Amikor a megfelelő számú felhasználó asz­

talára került, vagy amikor azok 

a gyakorlatban használják is a 

rendszert, vagy amikor a válla­

lat működése a kívánt mérték­

ben felgyorsult? Az ilyen kérdé­

sek körüli bizonytalanságok 

hozzájárulnak ahhoz, hogy az 

informatikai projektek több 

mint 70 százaléka kudarccal 

végződjön az elsődleges célok 

szempontjából (Gartner Group, 

2000). A kockázatok egy része 

azonban az esetek többségében 

kivédhető, ha a projekt irányí­

tására már bevált módszert al­

kalmazunk. A műben vázlat- 

szerűen ismertetésre kerül 

a PRINCE szabványosított 

lépéssorozat, amely felöleli 

a projekt irányításának egészét a kialakítástól az 

operatív működés kezdetéig.

_ ^ 4 ^ z  Informatikai projektek vezetése tehát jó esz­

köz a stratégiai gondolkodáshoz és az önreflexióhoz, 

arra viszont nem alkalmas, hogy a projektmenedzs­

ment „apró trükkjeit”, technikát és részletesebb mód­

szereit megtanuljuk. VIP olvasóknak ajánlott!

http://www.kossuth.hu


Kommunikáció felsőfokon
Cím tár alapú, kifinomult architektúrára 

épülő e-mail és naptárkezelés
A szervezeteken kívüli és belüli kommunikáció iránti egyre fokozódó igény az elektronikus levelezést má­

ra kritikus fontosságú üzleti alkalmazássá tette -  becslések szerint csak 2000-ben mintegy 15 milliárd 
e-mail üzenet íródott meg. Az Aberdeen Group független piackutató szerint a cégközi levelezés évi 

100-150 százalékkal nő. így a következő megoldandó probléma az, hogy miképpen lehet e-mail, naptár­
kezelési és más, ún. együttműködési eszközöket az íróasztallal nem rendelkező munkatársak számára is 
biztosítani. Ha ez sikerül, akár megduplázódhat az informatikai osztály által kiszolgálandó felhasználók 
száma -  a felmérések szerint ugyanis az íróasztallal nem rendelkező munkatársak általában több mint 

50 százalékát teszik ki a teljes vállalati munkaerőnek.

A NetMail 
gyakorlatilag  
bármekkora 
környezetben 
alkalmazható, 
10 felhasználó­
tól akár száz­
ezerig.

^^elhasználók  ezreinek vagy tízezreinek kiszolgálása 

általában jó néhány felső kategóriás szerver beszerzé­

sét, üzembe helyezését és karbantartását jelenti.

A felhasználók felügyelete az ilyen környezetekben 

bonyolult, fáradságos és időigényes, ráadásul számos 

szervezet többféle platformot használ, illetve e-mail és 

naptárkezelési rendszert üzemeltet. Mindezen ténye­

zők komoly kihívássá tették a megbízható szolgáltatás 

és az elfogadható teljesítmény együttesének biztosítá­

sát -  különösen a csökkenő IT-költségvetések és a kor­

látozott erőforrások fényében.

A l. Novell erre kínál megoldást egy méretezhető, 

nagy teljesítményű, szabvány alapú üzenetkezelő al­

kalmazás formájában. A NetMail e-mail, naptárkeze­

lési és időbeosztási funkciókat tesz elérhetővé az 

interneten keresztül. Futhat egyetlen szerveren, de 

a méretezhetőség, a megbízhatóság és a magas telje­

sítmény garantálása érdekében el is osztható több ki­

szolgálóra. Támogatja a vezető e-mail, naptárkezelési, 

internetes és biztonsági szabványokat, s többféle plat­

formon is fut -  megint csak a rugalmasság érdekében, 

hogy véletlenül se kelljen aggódni az egyetlen gyártó 

környezetéhez való ragadás veszélye miatt.

A NetMail szorosan ráépül a Novell eDirectory 

(korábban NDS) címtárára, amely mára több mint tíz­

évnyi működést és 420  millió felhasználót tudhat 

maga mögött. Az eDirectory gyakorlatilag korlátlan 

méretezhetőséget biztosít: a cég a gyakorlatban 

demonstrálta több mint egymilliárd objektum haszná­

latát egyetlen címtárfán belül.

NetMail gyakorlatilag bármekkora környezet­

ben alkalmazható, 10 felhasználótól akár százezerig. 

Éppen ezért igen sokféle szervezet igényeinek képes 

megfelelni: megoldást kínál az e-mail és naptárkeze­

lési funkciókat az íróasztal nélküli dolgozókra is ki­

terjeszteni kívánó nagyvállalatok számára éppúgy, 

mint az internetszolgáltatók (ISP-k), alkalmazásszol­

gáltatók (ASP-k), felsőoktatási intézmények, iskolai 

rendszerek, kormányzati egységek, kis- és középvál­

lalatok számára.

NetMail mindenféle böngésző alapú hozzáférési 

eszközt támogat. Ez azt jelenti, hogy a felhasználók 

azzal érhetik el e-mail üzeneteiket és naptárjaikat, 

amelyet a legjobban kedvelnek, legyen az asztali vagy 

hordozható számítógép, mobiltelefon, PDA, esetleg 

egy internetes kioszk. A NetMail továbbá lehetővé 

teszi a levelek, a naptár- és címjegyzékadatok 

Palm OS-szel és Pocket PC kézigépekkel történő 

szinkronizációját bármely hálózati munkaállomásról, 

amelyen fut a szinkronizációs szoftver, és csatlakozik 

hozzá a dokkolóeszköz.

A z  eszközök ilyen széles körének kezelése azt je­

lenti, hogy a hálózatok kibővíthetők mindenféle típusú 

alkalmazottak kiszolgálására -  a hagyományos munka­

erőn, pl. a vezetőkön és az adminisztrátorokon túl az 

íróasztal nélküli és a „mobil” beosztású dolgozókra is. 

K L o m o ly  nyomás nehezedik az IT-szakemberekre: 

egyre több felhasználónak kell biztosítaniuk e-mail és 

naptárkezelési szolgáltatásokat. A nagy alkalmazói bá­

zis és az egyre növekvő üzenetmennyiség sok időt, fá­

radságot és pénzt emészt fel. Ha felhasználók ezreit 

kell kiszolgálni, a hagyományos e-mail és naptárkeze­

lő rendszerek általában sok szerver telepítését követe­

lik meg -  ráadásul nem is biztosítják azt a méretezhe­

tőséget, megbízhatóságot, teljesítményt és megfizet- 

hetőséget, amely nélkülözhetetlen ahhoz, hogy 

a nagyvállalatok, egyetemek és főiskolák, ASP-k, ISP-k 

és más szervezetek biztosíthassák e nélkülözhetetlen 

eszközök megfelelő rendelkezésre állását.

A NetMaillel az e-mail és naptárkezelés kiterjeszthető 

a vállalat egészére és azon túl is -  úgy, hogy közben 

egyszerűsíthető a rendszerfelügyelet, valamint mini­

málisra csökkenthetők a terméktámogatási igények és 

a költségek.
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Liberó-érzés
-  avagy a TÉFedések végjátéka

Hamarosan egyéves múlttal büszkélkedhet a hazai liberalizált telefonpiac. A „büszkélkedhet" kifejezés 
persze kegyes túlzás, hiszen általános az a vélemény, hogy a piacnyitás nem hozta meg a várt eredménye­
ket. Vagy lehet, hogy a várakozások voltak túlzottak? Többek között erre keresték a választ a Távközlési 

Érdekegyeztető Fórum (TÉF) idei konferenciáján.

^ 4 ^  piac elevenjére tapintott a TÉF, amikor 
konferenciájának jelmondatában feltette a kér­
dést: Mit ígért, adott és ad(hat) a távközlés libe­
ralizációja? Azt persze előre sejteni lehetett, 
hogy meglehetősen szerény eredményekről szá­
molhatnak be az előadók, de a résztvevők joggal 
remélhették, hogy legalább az okokról és a kilá­
tásokról megtudhatnak valamit. Magyarország 
kétségtelenül a közép-kelet-európai régió egyik 
legfejlettebb távközléssel rendelkező országa, ezt 
H orváth László, a Győr-Moson-Sopron megyei 
Fogyasztóvédelmi Békéltető Testület elnöke is el­
ismerte. A technológiai színvonal és a liberalizá­
ció lehetővé tette a versenyt, és a fogyasztók re­
ménykedve várták ennek jótékony hatásait. Az 
árak csökkenésére számított az előfizetők 45%-a, 
a választék bővítését várta 21%-a, a szabad 
szolgáltató választást pedig 13%-a.
_^ 4 ^ z  eredményben csalódniuk kellett: a ver­
seny részleges, mindössze a két korábbi nagy 
szolgáltató aktív, ám ajánlataik egy szőkébb kör­
nek (a nagy forgalmú üzleti előfizetőknek) szól­
nak, a telefondíjak pedig nemhogy csökkentek 
volna, de az idén kétszer is emelkedtek. Túlzot­
tak voltak a várakozások, és még a változatlan­
ság is problémákkal terhes. Az előadó tapasztala­
tai szerint áttekinthetetlen a tarifarendszer, gya­
koriak a számlázási panaszok, személytelenné 
váltak a szolgáltatók, s egyszerre van részünk in­
formációbőségben és információhiányban. Ösz- 
szességében a távközlés magas fejlettségi színvo­
nala nem párosul a fogyasztók elégedettségével. 
Ж- l o g y  mennyire használjuk ki ezt a fejlettsé­
get, azt számokkal érzékeltette A ndrási Tamás, 
a BellResearch üzletfejlesztési igazgatója.
A Think Consulting céggel közösen készített 
„Magyar infokommunikációs jelentés” szerint 
egy átlagos magyar háztartás havonta bruttó 
10 ezer forintot költ telekommunikációra, s en­
nek legnagyobb hányadát (44%) már a mobiltele­
fonok generálják, de a vezetékes telefonra fordí­

tott kiadások is közel azonos arányt (43%) képvi­
selnek. A kábeltelevíziózás havidíjai a telekommu­
nikációs költségek egytizedét, míg az internetezés­
re fordított (telefonköltség nélküli) előfizetési díjak 
az összkiadások mindössze 2%-át adják.

BellResearch kutatói egy olyan informati­
kai és távközlési fejlettségi indexet dolgoztak ki, 
amely lehetővé teszi a magyarországi háztartások 
infokommunikációseszköz-fejlettségének longitu­
dinális monitorozását, illetve az info­
kommunikációs szempontból fejlettnek vagy 
fejletlennek nevezhető háztartási szegmensek 
körülhatárolását. A „háztartások info­
kommunikációs fejlettségi indexe” (HIFI) a veze­
tékes telefonvonal, a kábeltelevíziós (és AM- 
mikro) szolgáltatás, a mobiltelefon, a személyi 
számítógép, valamint az internet-hozzáférés ellá­
tottsági mutatóit összesíti.

A HIFI ALAPJÁUL SZOLGÁLÓ 

e s z k ö z ö k / s z o l g á l t a t á s o k  p e n e t r á c i ó j a

J Z 0 0 2  elején a magyarországi háztartások há­
romnegyede rendelkezett vezetékes telefonnal, 
53%-ukban pedig legalább egy mobiltelefon-elő­
fizetés (is) volt. Minden második háztartás vett 
igénybe kábeltévé-szolgáltatást. Az informatikai
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felszereltség messze elmaradt a nyugat-európai 
átlagtól: mindössze minden ötödik lakásban volt 
személyi számítógép, míg internet-hozzáférés 
csupán minden huszadikban. Ez utóbbi is jellem­
zően modemes technológián alapult, hiszen 
a széles sávú hozzáférés (ADSL, kábelmodem) 
penetrációja nem érte el a fél százalékot.
^ 4 ^ z  általános helyzet ismertetése után arra is 
rámutatott az előadó, hogy a telefonpiacon miért 
nem élnek az előfizetők a verseny lehetőségei­
vel. A vezetékestelefon-szolgáltatók a távolsági 
hívásirányokban jellemzően azoknak ajánlják 
a szolgáltatóváltást, akiknél a belföldi távolsági, 
a nemzetközi és a mobilhívás-forgalom (long 
distance voice, LDV) összege meghaladja az 
1500 Ft-ot. A BellResearch hatáselemző tanul­
mánya szerint jelenleg is mintegy 1,3 millió la­
kossági telefon-előfizető (a vezetékes telefonnal 
rendelkezők 45%-a) várja az alternatívok ver­
senyképes ajánlatait, igaz, közülük csak minden 
második rendelkezik a kritikus, 1500 forintot 
meghaladó nem helyi irányú havi hívásforgalom­
mal. A szolgáltatóváltásra azonban csupán 20%- 
os árkülönbségnél „mozdul rá” a tömeg, s ez 
csak még nagyobb forgalomnál válik érzékelhető­
vé. Ma a lakosság 10%-a fizet 5000 forintnál töb­
bet az LDV-re, így érthető, hogy a verseny igen 
erőteljesen koncentrált piacokért folyik. 
"V/^agyis a liberalizáció első haszonélvezői az 
üzleti előfizetők, akik ráadásul a (belföldi és 
nemzetközi) forgalmukkal arányosan juthatnak 
nagyobb kedvezményhez.
S o k a n  a szabályozás hiányosságait okolják az 
egy éve meghirdetett verseny elmaradásáért. 
F rischmann Gábor, a HÍF elnöke egy probléma­
mátrix segítségével érzékeltette a piac állapotát 
és a változtatások várható hatásait. Ebből kitűnt, 
hogy olykor a domináns szolgáltató álláspontja is 
érthető, máskor viszont az alternatív társaságok 
érvelései tűnnek indokoltnak. A sokat vitatott 
összekapcsolási díjak alacsonyabb szintű megálla­
pítása is zavart okozhat a piac fejlődésében, ezért 
valószínűleg előbb még emelkedni fognak a táv­
közlési díjak, aminek eredményeként megerő­
södhetnek a szereplők, hogy azután a tényleges 
verseny hatására végre csökkenni kezdjenek az 
árak. A szabályozó piaci beavatkozásának egy­
aránt lehet pozitív és negatív hatása az egyik, 
illetve az ellenérdekelt másik fél számára. Nem 
lehet egyeben kritikus területet önmagában ren­
dezni, mert az kihat más piacokra is, s mivel 
minden mindennel összefügg, rendszerszintű 
megoldást kell kidolgozni -  összegezte a teendő­
ket a HÍF elnöke.

fórumon a vezetékestelefon-szolgáltatók is 
ismertették álláspontjukat. Baksa Sarolta jogta­
nácsos arról számolt be, hogy a Matáv jogszabály­
követő magatartást tanúsít, teljesíti kötelezettsé­
geit, és a lehetőségek keretein belül teszi meg lé­
péseit. Szorgalmazta továbbá a hírközlés-politikai 
koncepció kidolgozását. Ez utóbbival egyetértett 
Lednitzky Péter, a Vivendi vezérigazgató-helyet­
tese is. 1998 óta nincs kormányszintű koncepció, 
ezért alakulhatott ki a jelenlegi felemás helyzet. 
Ma a szabályozó hatóság azt vallja, hogy megtet­
te, amit meg lehetett tenni, a Matáv -  az előző 
vélemény szerint is -  teszi, amit a törvény szerint 
tehet, az alternatív szolgáltatók örömmel tenné­
nek valamit, ha tehetnének, s mindenközben 
a fogyasztó csak vár valamire. Az új koncepció 
alapján szükséges módosítani a törvényt, sőt az 
EU új elvei alapján akár új törvény megalkotását 
is elképzelhetőnek tartja a Vivendi képviselője. 
^ А л т а  a kérdésre, hogy növekedhet-e az 
internet elterjedtsége a mai árak és szabályozás 
mellett, egyértelmű nemmel válaszolt M artos 
Balázs, az Internetszolgáltatatók Tanácsának el­
nöke. A Matáv korábbi kedvezményének meg­
szüntetésével harmadára esett vissza a behívásos 
internethasználat időtartama, felére apadt a behí­
vásos felhasználók száma, és várható, hogy az 
előfizetők mennyisége is csökkenni fog. Mindez 
az internetszolgáltatók behívásos beruházásainak 
elértéktelenedéséhez vezet. A felhasználóknak 
az új kedvezményekért el kell menniük a tele­
fonszolgáltatókhoz, ott viszont „egykapus ügyin­
tézéssel” rábeszélik őket arra, hogy náluk rendel­
jék meg az internet-előfizetést is.
A z  internetszolgáltatókat hátrányos helyzet­
be hozta, hogy távközlési szolgáltatóvá minősí­
tették őket. Kötelező a hálózati szerződés meg­
kötése a telefonszolgáltatóval, jóllehet nincs 
semmiféle jelzésrendszeri kapcsolat, a telefon- 
szolgálat valójában az internetszolgáltató 
behívóportján végződik. Illúziójuk az elnök sze­
rint nincs, csupán aktív internetpárti kormányza­
ti magatartásban reménykednek, amire van némi 
esély, mert a kormányváltás óta két új szakmai 
szervezet is létrejött. Az IHM mellett megalakult 
a Miniszterelnöki Hivatalon belül a Kormányzati 
Informatikai és Társadalmi Kapcsolatok Hivatala, 
amelynek vezetője, Baja F erenc végül mégsem 
tudott részt venni a TÉF konferenciáján, de írás­
ban eljuttatta üzenetét. E szerint a feladatok 
megoldásában számíthatunk a kormányzati 
szerepvállalásra, ami a civil szervezetekkel kiala­
kított társadalmi párbeszéden alapul.
Galvács László

Nem lehet 
egyetlen kriti­
kus területet 
önmagában  
rendezni, mert 
az kihat más 
piacokra is, 
s mivel minden 
mindennel 
összefügg, 
rendszerszintű 
megoldást kell 
kidolgozni.
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Kinek mit, mennyiért?
(VII.)

Szolgáltatástérkép helyett
Sorozatunkban hónapok óta keressük a választ arra, hogy a távközlési társaságok által kínált különböző 

hang- és adatátviteli szolgáltatások palettájáról -  a felhasználó cég méretének, tevékenységi körének 
függvényében -  mikor melyiket célszerű választani. Nem állíthatjuk -  nem is ígértük - , hogy a megjelent 
cikkeket összegyűjtve olyan adatbázishoz jutunk, amelyet fellapozva mindig megoldást találunk problé­

mánkra. De górcső alá vettük a piaci kínálatot, összevetettük az árukat, az árakat, a kofákat, s a kialakult 
kép alapján legalább azt el tudjuk dönteni, hogy milyen hozzávalókból készíthetjük el a hétvégi ebédet,

és az nagyjából mit kóstál.

Ж  nfokommunikációs piaci mustránk eredmé­
nye nem lehet teljes, és nem lehet végleges. Tu­
catjával vannak olyan finomságok és különleges­
ségek, amelyekre lehetőségeink korlátozottsága 
miatt nem térhettünk ki, s léteznek olyan kombi­
nációk, amelyeket csak a vevő kívánságára állít 
össze a szolgáltató. Természetesen mindig lesz­
nek majd olyan újdonságok, melyekről egy adott 
pillanatban még nem is álmodunk, és bizonyára 
születnek még olyan megoldások, melyeket a pi­
aci igények kényszerítenek ki.
S o ro z a tu n k  tehát befejez(het)etlen. De mivel 
az első kör végére értünk, most mégis abbahagy­
juk. Utoljára már nem vizsgáljuk a konkrét árakat, 
a szolgáltatókat is alig nevesítjük, mindössze arra 
teszünk kísérletet, hogy egy táblázatban összefog­
laljuk a technológiai lehetőségeket és az általuk

megvalósítható legfontosabb szolgáltatásokat, al­
kalmazásokat. Néhol szövegesen is szerepel 
a lehetőség vagy példa megnevezése, másutt csak 
az egyértelmű jelentésű +  és -  jelet alkalmaztuk. 
Természetesen ez is lehetne részletesebb, de ezút­
tal éppen a könnyebb áttekinthetőség elve vezé­
relt minket. Szívesen fogadjuk viszont a szakem­
berek bővítési kísérleteit, lehet a mínuszból pluszt 
varázsolni, a +  jelet konkrét megnevezéssel he­
lyettesíteni, a sebességfokozatokat részletezni, új 
sorokat és oszlopokat beiktatni stb. Ad abszur­
dum: minden rubrikába be lehet jegyezni a szol­
gáltatók elnevezését és termékeik márkanevét.
S ha valaki mindezt még a konkrét árakkal is meg 
tudja fejelni, végső soron az így létrejövő szolgál­
tatástérkép adhat választ sorozatunk címére: Ki­
nek mit, mennyiért? Galvács László



T e c h n o l ó g i á k  és a z  á l t a l u k  m e g v a l ó s í t h a t ó  l e g f o n t o s a b b  s z o l g á l t a t á s o k

S z o l g á l t a t á s o k  é s

TIPIKUS A LK A LM A ZÁ S I LEHETŐSÉGEK

T e c h n o l ó g i a

V e z e t é k e s  ( r é z  é r p á r ,  k o a x ,  o p t i k a i )  

K ö z c é l ú  B é r e l t  v o n a l I P / i n t e r n e t X D S L K á b e l t é v é  ( k t v )

R á d i ó s  ( v e z e t é k  n é l k ü l i )  

F ö l d f e l s z ín i  M ű h o l d a s

Beszéd/fax
(üzenetkezelés, hangposta)

PSTN, ISDN Forródrót, 
belső hálózat

VoIP - ( 1 . ) GSM Inmarsat,
Iridium

Adatátvitel
(hang, adat, kép, videokonferencia)

Modem, ISDN + +  (pl. IP VPN) ( 2 . ) (3.) +  (4.) + (pl. VSAT)

Rádió- és tv-műsorjelátvitel 
(nagy sebességű)

- + N. a. ~ - + +

Dial-up + (5.) + +  ( 6 . ) Kísérlet Kísérlet
Rtv-műsorterjesztés (7.) - - +  (pl. internetes 

rádiók)
- - + +

Rtv-műsorelosztás (8.) - - - + +

(pl. AM-mikro)
+

(pl. UPC Direct)
M e g j e g y z é s e k :

1. Elvileg lehetséges, de Magyarországon nincs, és a legfrissebb hírek szerint -  korábbi terveivel ellentétben - már a UPC sem tervezi bevezetését.
2. A technológia (így például a nálunk terjedőben lévő ADSL) elvileg alkalmas aszimmetrikus sebességű adatátvitelre, de a gyakorlatban az internethasználat területén terjedt el.
3. A ktv-hálózat műszaki fejlettségétől függően lehetséges.
4. A rádiós adatátvitel önmagában is létező szolgáltatás, néha kiegészíti a vezetékes hálózatot. Egyaránt alkalmas pont-pont, illetve pont-multipont jellegű összeköttetésre (pl. adatszórás).
5. Az internetprotokoll alkalmazása a hálózatban nyilvánvaló, de a felhasználónál az IP alapú bérelt vonali internet esetében jelenhet meg a technológia.
6. A ktv-hálózat műszaki fejlettségétől függően lehetséges.
7. A terjesztés és az elosztás közötti fogalmi különbségeket a médiatörvény ismerteti. A műsorterjesztés lényegében a fogyasztóhoz történő közvetlen eljuttatás (amikor a néző vagy hallgató maga 
veszi a műsorjelet az éterből vagy az internetről).
8. A műsorelosztás lényegében egy közvetítő (pl. ktv-szolgáltató) által vett műsorok csomagokban történő eljuttatása a fogyasztóhoz (kábelen vagy rádióhullámok segítségével).

VisiOn-line
-  e-business konferenciasorozat
A debreceni székhelyű VisiOn-Line Egyesület harmadik alkalommal indította útjára öt helyszínes e-business 
konferenciasorozatát. A szeptemberben elkezdett sorozat célja -  ami a szervezet alapító tagjainak elköte­
lezettségét Is mutatja -, hogy a diplomázó fiatal generáció felé közvetítse azokat az új kihívásokat, ame­

lyeket a napjainkban erősödő ún. új gazdaság követelményei hívnak életre.

A z  e-business konferenciák nagy sikere annak 

tudható be, hogy a felsőoktatási intézmények hallgatói 

közül egyre többen érdeklődnek az érintett témakörök 

iránt. A rendezvény egyik előadója elmondta, hogy az 

általuk felkarolt nagyszerű diplomamunkák és esetta­

nulmányok segítették korábbi szemléletmódjuk meg­

reformálását, jelenlegi nézetük kialakulását. 

_ ^ / X i v e l  az egyesület tagjainak jó része jelenleg is 

felsőoktatási intézmény hallgatója, személyes tapaszta­

lataik támasztják alá, hogy jelentősen megnövekedett 

az e-business iránti érdeklődés. A nonprofit szervezet 

évről évre azért hívja életre ingyenesen látogatható 

konferenciasorozatait, hogy a hallgatók korlátolt anya­

gi lehetőségeik ellenére is betekintést nyerhessenek az 

e-business elméleti és gyakorlati részeibe. A szervezők 

arra törekszenek, hogy minél több ezen a piacon tevé­

kenykedő neves vállalattal felvegyék a kapcsolatot. 

A j  évek során tapasztalatot szereztek abban, hogy 

az egyetemek, főiskolák felsőbb évfolyamokra járó és 

végzős hallgatói az e-business mely témakörei iránt ér­

deklődnek, illetve hogy milyen irányba fog fejlődni ez 

az üzletág. Ezért hozták létre a VisiOn-Line Klubot, 

ahol elsősorban a kis- és középvállalkozások szerezhet­

nek piaci előnyt jelentő információkat Európa vezető 

reklámügynökségének ügyvezető igazgatójától és az 

egyik legnagyobb magyarországi internetes forgalmat 

lebonyolító, webáruházakat üzemeltető vállalat érté­

kesítési igazgatójától. A részt vevő cégek egyúttal tá­

mogatják is a konferenciát, mivel a költségek jelentős 

részét a belépődíjak fedezik. A klub célja továbbá az 

is, hogy összekötő kapocsként szolgáljon a hallgatók 

és a partnervállalatok között.

M m  5 72 0 0 2 / 1  1
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MMeeggoollddááss:: –– EEnnnnyyii éévv uuttáánn mmiiéérrtt vváálltt ffoonnttoossssáá aazz
iinntteeggrráálltt rreennddsszzeerr áállttaall nnyyúújjttootttt iinnffoorrmmaattiikkaaii ttáá-

mmooggaattááss??
Szinok Péter: – Egyre szélesedô vertikumban 
folytatunk termékfejlesztést, -gyártást, illetve -össze-
szerelést, termékeinkhez csomagolóeszköz-, alkatré-
szeinkhez pedig szerszámgyártást, s a végtermékein-
ket illetôen tizenöt éve külkereskedelmet. Informati-
kai támogatása azonban csak a számvitelnek és 
a bérszámfejtésnek volt. Rendelésre történô, típu-
sonként több ezer darabos sorozatgyártáson alapuló
termelésünk, valamint a külföldi partnerek igényeinek
gyors és pontos teljesítése azonban ennél sokkal 
összetettebb támogatást igényel. Ezek az elvárások
szolgáltak mind a rendszerválasztás, mind a beveze-
tés menetének alapjául.

MM..:: –– AAzz eellmmoonnddoottttaakk aallaappjjáánn eellssôôssoorrbbaann aazz
iinntteeggrráálltt tteerrmmeellééssiirráánnyyííttóó rreennddsszzeerreekk kköözzöötttt kkeerreess-
ttéékk aa mmeeggffeelleellôôtt......
Sz. P.: – A fentieket messzemenôkig támogató, egy
kétmilliárdos bevételû cégnek árban is megfelelô
megoldást kerestünk. Mivel a négyszázas létszámból
mindössze negyvenfônyi adminisztrációs munkaerô-
vel, egy telephelyen dolgozunk, a licencszám miatt ez
eleve alacsonyabb árat jelentett. Nem kívántunk jelen-
tôsen változtatni jelenlegi folyamatainkon, így a meg-
vizsgált 8-10 megoldás közül a rugalmasak, az ezek le-
fedésére legalkalmasabbak jöhettek szóba. Vagyis a
Tier 1 kategóriába tartozó rendszerek számunkra túl
drágák voltak, a Tier 3-ba tartozók nem tudták telje-
síteni elvárásainkat, így a Tier 2-esek között kerestünk
tovább. Végül az IFS Hungary bemutatóján szerzett
személyes benyomásunk – az embereik felkészültsé-
ge, a bemutató színvonala, a hazai körülményekhez

mind a nyelv, mind a szabályozás tekintetében telje-
sen alkalmazkodó rendszer – vitt közelebb a döntés-
hez. 2001-et írtunk, s a folyamataink során felhalmo-
zódott, egyre növekvô adatmennyiség számos 
problémát vetett fel – így az IFS bevezetése mellett
döntöttünk.
A bemutató után egy hónappal kötött szerzôdés az
IFS számára egy – széles termékszerkezete és rende-
lésre történô gyártása folytán többféle gyártási folya-
matot kezelô – referenciacéget, nekünk pedig egy
mindezt támogató rendszert biztosít.

MM..:: –– KKiikk ééss hhooggyyaann vvééggeezzttéékk aa bbeevveezzeettéésstt,, 
ss mmiikk vvoollttaakk aazz eellssôô llééppéésseekk??
Sz. P.: – Az IFS és cégünk munkatársaiból álló
projektteam az IFS AIM módszertana alapján vezet-
te be a rendszert, ami az ilyen tevékenységben való
járatlanságunk miatt – pl. a sorrendiséget, a határidôk
betartását illetôen – nagyon jó kapaszkodónak bizo-
nyult.
Az elsô lépés – az adott területen tevékenykedô em-
berekre lebontott ismeretanyaggal – a helyben, na-
ponta megtartott oktatás volt. Ebben mintegy 20, a
pénzügyön és számvitelen, a kül- és belkereskedelmi
szakterületen, a technológiai fejlesztéssel foglalkozó
mûszaki osztályon, a készletmozgást végzô raktár-
ban, az anyaggazdálkodáson és a termelési program-
tervezésen dolgozó kolléga vett részt. Az alapoktatás
a funkciókról (képernyôképek, menüpontok helyei
stb.) szólt, s valóban csak alapozást jelentett, mert a
mélységi munkához, vagyis a konkrét feladatok elvég-
zéséhez szükséges információk kinyeréséhez a rend-
szer mélyebb megismerése és persze gyakorlat kell.
Célja – az általános programmûködésrôl adott képen
túl – a nálunk használt, valamint a rendszerben léte-

A termelôvállalatként 1967-ben Dunaújvárosba telepített MOM óragyárat többszörös

termékváltás után 1994-ben privatizálták. A nyolcvanas évek óta a cég meghatározó

termékének számító személy- és konyhamérleg fokozatos típusbôvülésen esett át, továbbá

a portfólió kávéfôzôgyártással bôvült. A több mint 80%-ban exportra termelô Momert Rt.

kivitelének egyharmada Európába és ugyanennyi az Egyesült Államokba irányul, 

a hátralévôn pedig a világ majd’ 40 országa osztozik. A közel 2 milliárdos árbevételû, 

a menedzsmentje és dolgozói tulajdonában lévô, átlagosan 400 fôt foglalkoztató vállalatot

eddig gyakorlatilag minimális, magát a termelést nem érintô informatikai támogatás

mellett irányították. Az elmúlt évben azonban a széles termékportfóliójú sorozatgyártás

és értékesítés támogatására integrált vállalatirányítási rendszer bevezetése mellett döntöttek.

A kiválasztás és a bevezetés tapasztalatairól az informatika vezetôjével, SSZZIINNOOKK PPÉÉTTEERRRREELL

beszélgettünk.
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zô fogalmak egymásnak való megfeleltetése és ezzel
egyidejûleg egyfajta fogalomszótár létrehozása volt.
Második lépésként, a Momert Rt. folyamatait ízekre
szedô elemzést követôen elkészült az implementáci-
ós felmérési dokumentáció, amelyben megjelent va-
lamennyi tevékenységünk rendszerre konvertált, 
a késôbbi változtatásokhoz is alapul szolgáló leírása.

MM..:: –– NNeemm kkeerrüülltteekk iiddôôccssaappddáábbaa??
Sz. P.: – Szeptember végén jártunk, és a nyári sza-
badságok miatt még mindig nem a rendszer paramé-
terezésével foglalkoztunk, sôt az adatbetöltéshez
sem kezdtünk hozzá. Ez utóbbit csak részben támo-
gatták konvertálóprogramok. A készletnyilvántartás
és a pénzügy-számvitel területén a rendezetlen szám-
lák, a vevôtörzsek stb., vagyis egy jelentôs adatmeny-
nyiség betöltése manuálisan történt. Mivel az integ-
rált rendszer lényege, az egymás-
ra épülô folyamatok következté-
ben nehézkes az adatkorrekció, a
projekt legkényesebb pontja a ko-
rábbitól eltérô termékstruktúrák
felépítése, a cikkek bevitele, a kor-
látozott HR-kapacitás miatti lassú
adatfeltöltés volt.
De az oktatást követôen is akadt
néhány, a projektet befolyásoló
nehézség. Szerettük volna még a
bevezetés elôtt egy folyamat egé-
szét végigkísérni. Mivel már az
alapadatok feltöltése is a késôbbi
folyamatokat befolyásoló – elsô-
sorban az emberek munkakörét,
beosztását, feladatát érintô – dön-
tések hosszú sorát igényelte, a tel-
jes körû tesztelés nem fért bele az
idônkbe. A folyamatok nehezen
tisztultak, és voltak döntések, ame-
lyek a rendszer indulását követôen
születtek meg, illetve váltak pon-
tosabbá. Ebbôl adatbeviteli prob-
lémák is származtak.

MM..:: –– MMiillyyeenn vváállttoozzáássookk kkiiaallaakkííttáássáárraa vvoolltt sszzüükk-
sséégg aa ccéégg éélleettéébbeenn aazz iinntteeggrráálltt rreennddsszzeerr bbeevveezzeettéésséé-
nneekk kköövveettkkeezzttéébbeenn?? MMiillyyeenn nneehhéézzssééggeett jjeelleenntteetttt,,
hhooggyy nneemm vvoolltt aazz iinntteeggrriittááss kköövveetteellmméénnyyeeiirree vvoonnaatt-
kkoozzóó ttaappaasszzttaallaattuukk??
Sz. P.: – Gondot jelentett a megváltozott munkameg-
osztás. A gyártás a kereskedelem által összeállított igé-
nyek szerint történik, az a termelési folyamatok input-
ja, az határozza meg – mintegy a többiek munkáját
is eldöntve – a készülô árucikket. Ez számukra nem új
szerepkör, de a rendszer szigorúságát idôbe telik
megszokni, hiszen nem enged „türelmi idôt”, vagyis
egy feladatkiesés az egész rendszert leállíthatja. Az
egymásra épülô folyamatok miatt nôtt az egymásra-
utaltság, ugyanakkor idô kell, amíg megszokják a fel-
használók, hogy munkájuk minôsége kollégáik mun-
kavégzését is befolyásolja. A kezdeti nehézségek után
mára már vannak biztató jelek.

Mintegy a fentieket igazolva a gyártás során szembe-
sülnünk kellett a pontatlan adatrögzítés által generált
problémákkal. A kereskedelem oldaláról indított gyár-
tásból következôen nagyon sok – a terméket a színé-
tôl a csomagolásáig egyértelmûen azonosító – cikk-
szám képzôdött, amihez nagyszámú adatbevitellel
járó norma létrehozása kellett, ami nem állt auto-
matikusan rendelkezésünkre. Így az éles rendszer-
használat alatt is folyó adatbevitel a gyártásban idôn-
ként készleteltérést generált, ami miatt a felhaszná-
lók több hónap elteltével is nehezen fogadták el 
a rendszert, s a mai napig fokozott figyelemmel, több-
szöri, szúrópróbaszerû ellenôrzéssel, de párhuzamos
manuális könyvelés nélkül használják azt.
A vezetôktôl maximális támogatást kapunk, s dönté-
seiket jelentôsen megkönnyítik a bevezetett modulok-

ból származó naprakész informá-
ciók, például a termelési mennyi-
ségek, a normaadatok, az 
elôkalkulált egységköltségek, 
a készletkimutatások, a rendelé-
si statisztikák, a mérleg, az
eredménykimutatás, a nyitott 
vevôi/szállítói követeléslisták és
statisztikák.

MM..:: –– MMiivveell jjáárraattllaannookk vvooll-
ttaakk aazz iinntteeggrráálltt rreennddsszzeerreekk vviilláá-
ggáábbaann,, aazz eellssôô bbeevveezzeettéésseenn mmáárr
ttúúlleesseetttt ccééggeekknnééll jjoobbbbaann rráásszzoo-
rruullttaakk aazz IIFFSS ttáámmooggaattáássáárraa??
Sz. P.: – Mivel a kereskedelmi osz-
tályon, a programszervezésen és
az anyagosztályon lévô kollégák
korábban nem dolgoztak számí-
tógépes rendszerrel, gondot je-
lentett számukra az amúgy sok
mindenre választ adó online help
használata. Ezért gyakran vették
igénybe az IFS telefonos hotline
szolgáltatását, de ha kellett, szak-

embereik személyes tanácsadással is segítették mun-
kánkat. Maximális rendszerismeretük, üzleti felké-
szültségük, valamint folyamataink megértése 
egyaránt elengedhetetlen volt ez utóbbiak leképezé-
séhez a rendszerben.

MM..:: –– KKöözzeell hháárroommnneeggyyeedd éévveess hhaasszznnáállaattttaall ééss
sszzáámmttaallaann ggyyeerrmmeekkbbeetteeggssééggggeell aa hhááttuukk mmööggöötttt hhoo-
ggyyaann öösssszzeeggeezznnéé aazz eeddddiiggii eerreeddmméénnyyeekkeett??
Sz. P.: – A kereskedelem által generált, automatizált
gyártásra törekedtünk, amely – ha akadnak is még
zökkenôk – mára megvalósult. Mivel az IFS kímélet-
lenül rámutatott folyamataink gyenge pontjaira, 
a rendszer használatával azok szabályozottabbá
váltak. Nem kis ellenállást generálva felülbírálta 
a szokásjogokat, így megszûntek a dupla nyilván-
tartások, a korábban gyakori duplikált munkavég-
zés. Idôben közbelépve a rendszerhasználattal csök-
kennek a hibalehetôségek, és a költségek is kézben
tarthatók.||||
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MMeeggoollddááss::–– MMiillyyeenn tteevvéékkeennyyssééggeekkeett ffeeddtteekk llee 
aa kkoorráábbbbii SSccaallaa-vveerrzziióóvvaall??

Antal Katalin: – Korábban a Scala 5.0 Btrieve-
változatát három cég használta a cégcsoportból, 
a program által kínált lehetôségeket azonban nem
aknáztuk ki. A csoporthoz tartozó többi vállalat más
ügyviteli rendszert alkalmazott, és a speciális igények
miatt a hirdetésfelvételt is egyedi fejlesztésû program
támogatta. Az upgrade-re éppen az információki-
nyerési mûvelet, valamint a kontrolling által végzett
adatfeldolgozás nehézkessége és hosszú átfutási ide-
je miatt került sor. A tulajdonosi és cégstruktúra 
miatt bonyolult jelentésrendszerhez szükséges infor-
máció kinyerésének ideje az 5.0-ról 5.1-re történô 
átállást követôen napokról egy órára csökkent.

MM..:: –– EEvviiddeennss vvoolltt aazz uuppggrraaddee,, mmeerrtt eellééggeeddeett-
tteekk vvoollttaakk aa kkoorráábbbbiivvaall,, vvaaggyy ffeellmmeerrüülltt aa rreennddsszzeerr-
ccsseerree lleehheettôôssééggee iiss??
A. K.: – Az elôzô verzió bevezetôje, támogatója nem
a Scala Hungary volt, mivel akkor vállalatunk, egyéb
megfontolások alapján, nem ôket választotta. A támo-
gatással és az oktatással egyaránt elégedetlenek vol-
tunk. Így a rendszerváltás gondolata is felmerült, de
hogy nem vált tetté, annak két oka van. Egyrészt
megkeresésünkre a Scala Hungary vett minket szár-
nyai alá, s egyúttal az oktatásban és a támogatásban
is minôségi szolgáltatást ígért. Másrészt az akkor már
küszöbön álló eladásunk miatt az anyagilag kisebb
mértékben megterhelô megoldás mellett kellett vok-
solnunk. A Scala melletti döntésünk a lehetô legjobb
választásnak bizonyult. Bizalmunk kamatozott, a tá-
mogatással teljes mértékben elégedettek vagyunk.
A folyamtatos tudástranszfer révén egyre jobban át-
látjuk a rendszert, s ha úgy adódik, már magunk is ké-
pesek vagyunk a kisebb problémákat megoldani.

MM..:: –– MMiinnddeenn kkoorráábbbbii sszziiggeettmmeeggoollddááss iinntteeggrráá-
llóóddootttt aa SSccaalláábbaa??
A. K.: – A folyamatok feltérképezésével együtt a kö-
vetelményspecifikációt is közösen állítottuk össze a
Scala Hungary munkatársaival. Megvizsgáltuk, hogy
a speciális funkciókat lefedô külsô programok közül
melyeket éri meg bizonyos munkamennyiség árán
funkcionálisan is a Scalába integrálni, illetve mikor
ésszerûbb megoldás az interfész kialakítása. Az ezek-
kel a programokkal kapcsolatos elvárásainkat meg-
ismertettük a Scalával, és ôk úgy vélték, hogy a hir-
detés-nyilvántartó, valamint a lapok készletezését
végzô rendszer specialitásai túlnônek a Scalán. Így itt
a minél jobb kapcsolat kialakítása lett a cél, ami
mindmáig problémamentesen mûködik. De a papír-
készlet- és egy vállalatnál – tesztelés céljából – 
a nyeremény-nyilvántartást célszerûnek látszott 
a Scalába integrálni.

MM..:: –– MMiillyyeenn mmoodduullookkaatt vveezzeetttteekk bbee??
A. K.: – A Fôkönyv, a Kimenô és bejövô számlakönyv,
a Vevôrendelés, a Beszerzés-, valamint a  Készletnyil-
vántartás támogatását és persze a Statisztikakészí-
tést bíztuk a Scalára. A Bérszámfejtésen is gondolkod-
tunk, de a lapokra jellemzô kifizetési specifikációk
miatt a korábbinál maradtunk, így a bérfeladás inter-
fészen keresztül, de fennakadás nélkül, mindig kellô
idôben megtörténik.

MM..:: –– AAmmiitt eellmmoonnddootttt,, aannnnaakk aallaappjjáánn aazz ááttáállllááss
eeggyyiikk kkrriittiikkuuss ppoonnttjjaa aazz aaddaattbbeettööllttééss lleehheetteetttt......
A. K.: – A megfelelô mûködés szempontjából az adat-
betöltés mindig kritikus, de ezt is a Scalával közösen,
ám akkor még nem minden szempontból megfelelôen
elôkészítve végeztük. Az itt szerzett tapasztalatainkat
késôbb, a Sanoma létrejöttekor ismét elôtérbe kerülô
adategyesítések alkalmával kamatoztattunk. A Scala

Még tulajdonos- és szerkezetváltás elôtt tért át korábbi 5.0-s Scala-rendszerérôl – az új

igényekhez igazodva teljes reimplementáció kíséretében – 5.1-esre a VNU Kiadó. A ver-

zióváltással egy idôben platformváltás is történt, az addig alkalmazott Btrieve adatbázis-

kezelô helyett a Scala 5.1 már MS SQL-alapokon került bevezetésre. A verzió- és platform-

váltással, valamint az új változat igény szerinti konfigurálásával járó kedvezô változások,

az átállás során szerzett tapasztalatok és maga a Scala rendszere is megkönnyítette az át-

alakulást, majd az új cégszerkezet adminisztratív támogatását. A Sanoma stratégiájában

meghatározott, az egyszerûsítést, átláthatóságot szolgáló célok – többek között egysé-

ges, átlátható cégszerkezet és új tevékenységek – további munkát róttak ugyan mind 

a Scala, mind a kiadó érintett munkatársaira, de ez már gördülékenyen zajlott. Fél évvel

a változások után a tapasztalatokról AAnnttaall KKaattaalliinnnnaall,, a Sanoma Holding kontrollerével

beszélgettünk, aki mindkét átállásban aktívan részt vett.

Vállalat- és adatkonszolidáció felsôfokon
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vállalta – kellemes meglepetésünkre az adat-
elôkészítéssel együtt – az 5.0-ban rögzítettek betölté-
sét az 5.1-be, a többi vállalatnál pedig a mi
elôkészítésünket követôen tette meg ezt. A követel-
ményspecifikáció elkészítését a 2001 júniusában elin-
dított – az oktatás összehangolását nehezítô szabad-
ságolások ellenére nagyon rövid ideig tartó –, au-
gusztus végén befejezôdött adatbetöltés követte.

MM..:: –– MMii ookkoozzttaa aa lleeggttööbbbb ggoonnddoott,, ééss hhooggyyaann
ssiikkeerrüülltt aazzookkaatt mmeeggoollddaannii??
A. K.: – A legnagyobb feladat a nyolc vállalat Access-
nyilvántartásában lévô adatok bevitelével a partner-
adatokat összesítô masteradatbázis létrehozása volt.
A Scala standard funkciója helyett az adatbázisra
történô közvetlen rátöltést választottuk, de már folyt
a funkció tesztelése, amikor errôl tájékoztattuk a
Scala Hungaryt. A változtatást az
egyeztetések után elfogadták, és
annyi segítséget, amennyit ez 
a fázis még megengedett, meg-
adtak az adat-elôkészítéshez. Az
áttöltési idôszak legnagyobb 
tanulságaként elmondható, hogy
a program ismerôivel folytatott
intenzív kommunikációval az 
áttöltés problémái exponenciáli-
san csökkenthetôk. A nem
megfelelôen elôkészített adatál-
lomány menet közben sokkal 
nehezebben korrigálható. A
fentiekbôl levont következtetése-
ket – hogy mire és milyen formában van szükség 
– az idén betöltésre elôkészített adatoknál hasznosít-
juk. A jelentôs változások ellenére is sokkal
zökkenômentesebb volt az új cég és a szükséges ada-
tok bevitele a Scalába, mint az elôbb ismertetett 
verzióváltáskor.

MM..:: –– MMiitt nnyyeerrtteekk aa mmáárr eellmmoonnddoottttaakkoonn ttúúll aazz
55..11-rree vvaallóó ááttáálllláássssaall??
A. K.: – Korábban nem használtuk ki a Scalában
meglévô tíz dimenzió és az azok szerinti adatcsopor-
tosítás lehetôségét, de ma már kilencet bevontunk a
munkánkba. Többek között az eltérô magyar és nem-
zetközi fôkönyvi számrendszer, az újságok és osztá-
lyok költséghelyei, valamint a költségek felmerülésé-
vel, a megjelenések idejével összekötött hónapkó-
dok alkotják a dimenziókat, s adataink bérmelyik
mentén csoportosíthatók. Kontrollerszemmel nézve 
a könyvelési rendszerbôl történô, a korábbinál jóval
egyszerûbb adatkinyerés az igazi „ajándék”.

MM..:: –– MMiillyyeenn vváállttoozzáássookkrraa vvoolltt sszzüükksséégg aazz öösssszzee-
vvoonnááss eellôôkkéésszzííttééssee,, iilllleettvvee mmeeggvvaallóóssííttáássaa ssoorráánn??
A. K.: – Felkészülve a vállalatok összevonására, eladás
elôtt egységesítettük a masteradatbázis partnerkód-
ját, ami nagy koncentrációt és komoly elôkészítési
munkát igényelt. Itt kamatoztattuk a korábbi tapasz-
talatokat. Miközben nyitott tételeket töltöttük át
egy-egy vállalatba, a partnerek adatainak egyenkén-
ti „összevezetését” is elvégeztük – külön foglalkozva a

problémás tételekkel. Ehhez is maximális támogatást
nyújtott a Scala, s útmutatásaik alapján – hogy késôbb
a könyvelô és pénzügyes kollégák gond nélkül meg-
találják a partnert – bizonyos szisztéma alapján egé-
szítettük ki hatkarakteresre a partnerkódokat. En-
nek eredményeként – a technikai problémák és a
jelentôs szervezeti változások ellenére is – mindössze
négy nap kellett az új vállalat adatbetöltéséhez. Ez
volt a tulajdonosváltás kapcsán a rendszerrel kapcso-
latos legnagyobb, sikeresen végrehajtott feladat,
amely a Scala munkatársainak hozzáértését és együtt-
mûködési készségét is dicséri. Az új cég – a Sanoma Bu-
dapest Rt. – létrejötte jelentôsen leegyszerûsítette 
a munkafolyamatot. A korábban külön cégként
mûködô hirdetésszervezô vállalkozásunk beolvadásá-
val a számlázás jelentôs mértékben csökkent.

MM..:: –– HHooggyyaann vviisseellttee 
aa SSccaallaa aa vváállttáásstt,, kkeelllleetttt-ee úújjrraa-
kkoonnffiigguurráállnnii??
A. K.: – Beállításai és dimenziói
szinte változtatás nélkül
átmenthetôk voltak, ami a ko-
rábbi munka sikerét jelzi. 
Most a holdinggal együtt öt vál-
lalatot szolgál ki, plusz a konszo-
lidált céget. Ez utóbbit a
kontrollingmunka további egy-
szerûsítése érdekében – utólag,
az ötszöri adatgyûjtést és össze-
dolgozást jelentô crystallos pró-
bálkozást követôen – hoztuk lét-

re. A konszolidált vállalat lehetôvé teszi az év koráb-
bi részében és az új cégkonstrukció létrejötte után
termelôdô adatok együttes kezelését. Létrehozásához
kihasználtuk a dimenziókat, és így cégenként más-más
jelzéssel ellátott adatokat tölthettünk a konszolidált
vállalatba. A cégekbôl kiszedett, majd megjelölve
ugyanoda visszatöltött tranzakciók naplófeladáskor
kerültek a konszolidált vállalatba. Százezer feletti ak-
ciószámnál ez is idôigényes feladat volt, amihez a tu-
dástranszfer során átkerültek hozzánk a szükséges
készségek. A fentiek mellett eltörpültek az olyan
munkák, mint például az egységes számlavezetéshez
szükséges kisebb fejlesztések vagy a több kódon
elôforduló partnerek számára történô, VBA-
fejlesztéssel megoldott letiltás.

MM..:: –– MMiikk aa lleeggkköözzeelleebbbbii,, aa SSccaalláátt iiss éérriinnttôô
tteerrvveeiikk??
A. K.: – Egy hónapos határidô-eltolással, november ele-
jén – kiskereskedelmi tevékenységbe kezdve – boltot
nyitunk a kiadó közelében. Ott a Scala és a Novodata
együttmûködésének eredményeként a Scalával in-
tegrált, vonalkódot is kezelô Novodata pénztárgép-
rendszert mûködtetünk. A csúszásnak prózai,
elôremutató oka volt. Megvizsgálva a szükséges és az
ezzel egy idôben más területet is érintô feladatokat,
egységes cikktörzslista létrehozása mellett döntve 
a nyereményjátékunk indulásának idejére halasztot-
tuk a boltnyitást.||||

A megfelelô mûködés

szempontjából az adatbetöltés

mindig kritikus...
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MMeeggoollddááss::–– HHaa iinnffoorrmmáácciióóiimm hheellyyeesseekk,, aa ccééggüükk-
nnééll mmûûkkööddôô WWiinnNNEERR rreennddsszzeerrtt aalliigg ttööbbbb mmiinntt

eeggyy hhóónnaapp aallaatttt vveezzeettttee bbee aa WWiinnffoorrmm IInnffoorrmmaattiikkaa
KKfftt.. EEzz aa sszzaakkmmáábbaann iiggeenn ggyyoorrssnnaakk sszzáámmíítt......
Ifj. Ágh Károly: – Amikor 1999-ben megalakult a cég,
az volt az egyik elsô feladatunk, hogy bevezessünk egy
vállalatirányítási rendszert. Nagyon gyorsan történt
minden. A Winform vezetôivel az elsô beszélgetésre
egy ôszi kiállításon került sor, majd a november végi
szerzôdés-aláírás után január közepére már egy mû-
ködô rendszert tudhattunk a magunkénak.

MM..:: –– JJóóll éérrtteetttteemm,, ÖÖnnöökk aazz YY22KK-mmiizzéérriiaa kkeellllôôss
kköözzeeppéénn ddöönnttöötttteekk úúggyy,, hhooggyy bbeevveezzeettnneekk eeggyy kkoommpp-
lleetttt vváállllaallaattiirráánnyyííttáássii rreennddsszzeerrtt??
Á. K.: – Kényszerû okoknál fogva döntöttünk így, hi-
szen 1999 végén alakult meg a cég. Ehhez tudni kell,
hogy az Eurohold Kereskedelmi Kft. régebben is mû-
ködött, Eurostar néven. Ez utóbbi ma is létezô válla-
lat, és a szétváláskor hozzá került minden informati-
kai rendszer. Igen rövid idô állt rendelkezésünkre,
mert gazdasági tevékenységünket azonnal be kíván-
tuk indítani. Rögtön a beszerzési tárgyalások elején
szóba került a dátumváltási probléma, ám a Winform
Informatika Kft. képviselôi leszögezték: ôk már végig-
nézték a szoftvert, s az minden tekintetben Y2K-
kompatibilisnek bizonyult. Ez tehát nem volt befolyá-
soló vagy félelmet keltô tényezô. Ráadásul a hardver-
elemeket is ekkor vásároltuk meg, és a beszerzések 
során figyeltünk arra, hogy az egyes elemek „bírják”
az ezredfordulót.

MM..:: –– MMiillyyeenn mmoodduullookkaatt vveezzeetttteekk bbee??
Á. K.: – A pénzügyi és a készletgazdálkodási modult.
A rendszer tulajdonképpen azóta is ebben az erede-
ti formájában üzemel, bár ez természetesen nem je-
lenti azt, hogy nem került sor kisebb kiegészítések-
re, ésszerûsítésekre. A bevezetés során nem voltak
speciális igényeink, az egyedi számlaformátum, a fej-
lécek kialakítása pedig rutinmûveletnek bizonyult.
Létrehoztunk néhány egyedi listát, de alapvetôen 
a program rendelkezésre álló funkcióit kezdtük el
használni. Hozzá kell tennem, hogy esetünkben a
raktárgazdálkodási modul egy olyan komplex rend-

szer, amely teljesen átfogó készletfigyelést alkalmaz,
illetve az ehhez tartozó összes árumozgást képes fel-
ügyelni. Ilyenek a megrendelések, a beszerzések,
ezek visszaigazolása, a nyilvántartás utólagos ellen-
ôrzése a visszaigazolásokból, valamint az áruk beér-
keztetése. Nyomon lehet követni minden kapcsoló-
dó folyamatot, például hogy a visszaigazolásból 
mikor lett szállítás, a szállítás mennyire igazodik 
a megrendeléshez és a visszaigazoláshoz, van-e hát-
ralékos tétel, annak mi lesz a sorsa, és így tovább. Lé-
tezik nálunk belföldi számla, azon belül készpénzes,
átutalásos, valamint exportszámla, azon belül több-
féle változatban elôre fizetés, akkreditív, átutalásos
és halasztott fizetés. Nos, ezek a lehetôségek mind 
integrálva vannak a rendszerbe, nem kell extra lekér-
dezéseket végezni. A számlák, szállítólevelek, diszpo-
zíciók pedig automatikusan generálódnak, semmit
nem kell kézzel kiállítanunk.

MM..:: –– TTeehháátt mmáárr aa sszzooffttvveerr aallaappkkiiééppííttééssee eelleeggeenn-
ddôô lliissttáátt ttaarrttaallmmaazz??
Á. K.: – Azok a listák, amelyek a rendszer alapcsomag-
jában rendelkezésre állnak, kielégítô információkat
tartalmaznak ahhoz, hogy tudjunk rendelni, rendelést
tervezni, a készletet és a készletkorosítást figyelni.
Nem hiszem, hogy az összes funkciót és listát fel kel-
lene sorolnunk, lényeg, hogy a beépített funkciók
megfelelnek egy vállalat alapvetô igényeinek.

MM..:: –– EEmmllíítteettttee aa kkéésszzlleettkkoorroossííttáásstt iiss,, aammii mmáárr-
mmáárr aa vveezzeettôôii iinnffoorrmmáácciióókk kköözzéé ttaarrttoozziikk.. EEzzeekk sszzeerriinntt
aa rreennddsszzeerr aallkkaallmmaass aarrrraa iiss,, hhooggyy öösssszzeeggzzeetttt,, aa vveezzee-
ttééssbbeenn ffeellhhaasszznnáállhhaattóó iinnffoorrmmáácciióókkkkaall sszzoollggáálljjoonn??
Á. K.: – Különbözô toplistákat lehet elôállítani min-
denféle változatban. Ezek az áruforgalom szerkeze-
tét érintô kimutatások vonatkozhatnak egy bizo-
nyos vevôre, vevôcsoportra, termékre vagy termék-
csoportra. Rugalmas módon lehet gyûjtôlistákat 
elôállítani, amelyek összegzett információkat tartal-
maznak, és ezekkel figyelhetôk a trendek, a tenden-
ciák, valamint termékszintig lebontva folyamatossá
lehet tenni a figyelést.

MM..:: –– VVaann-ee aazz ÖÖnnöökknnééll bbeevveezzeetteetttt rreennddsszzeerrnneekk
oollyyaann jjeelllleemmzzôôjjee,, aammeellyy eellttéérr aa sszzookkáássoossttóóll??

Az Eurohold Kereskedelmi Kft. három évvel ezelôtt, 1999 ôszén alakult meg; horgász-

cikkek nagykereskedelmével, importjával, illetve exportjával foglalkozik. Az eltelt rövid

idô alatt a forgalmazott márkák közül jó néhány – például az Okuma orsócsalád – 

piacvezetô pozícióba került. Az Eurohold Kereskedelmi Kft. 18 fôs csapata közel évi 

1 milliárd forintos forgalmat bonyolít le a WinNER integrált vállalatirányítási rendszer se-

gítségével. A szoftverrel kapcsolatos tapasztalatokról ifjabb ÁÁgghh KKáárroollyytt,, az Eurohold

kereskedelmi igazgatóját kérdeztük.

Rövid bevezetés, hosszú élettartam
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Á. K.: – Igen, van ilyen. Idôrôl idôre rendszeresen ke-
zelünk úgynevezett kombókat vagy szetteket, ame-
lyeknek a nyilvántartását és értékesítését követnie kell
a rendszernek. Ez azt jelenti, hogy ma van 2500-féle
cikkünk, amelynek folyamatos követését végzi a rend-
szer, és ebbôl a 2500-ból havi rendszerességgel akció-
kat hirdetünk, amikor néhányat közülük egymáshoz
rendelünk. Például kompletten kínálunk egy horgász-
botot zsinórral, orsóval, merítôszákkal, és az éppen ak-
tuális szezonnak megfelelôen kimondjuk, hogy ez
most egy tavaszi keszegezôszett. Ezeket a szetteket
kedvezményes áron kínáljuk, a rendszer pedig lehetô-
vé teszi, hogy ne kelljen azokat fizikailag is összeállí-
tanunk, és egy cikként figyelnünk. Meghatározzuk,
hogy milyen szettet szeretnénk, összevonjuk a cikkszá-
mokat egy „szettesített” cikkszámba, és a rendszer
innentôl kezdve teljesen automa-
tikusan figyeli az egyes összetevôk
rendelkezésre állását. Amikor el-
adunk egy szettet, a rendszer az
egyes termékek cikkszámához tar-
tozó mennyiséget csökkenti 
a megfelelô mértékben. Ezután a
különbözô összetevôknek a szett
eladási árából kikalkulált értékesí-
tési árát teszi vissza árrésként, 
azaz úgy figyeli az összetevôket,
hogy a szett értékesítésébôl kiszá-
mított árrés vonatkozzon rájuk.

MM..:: –– AAmmiikkoorr vváállllaallaattiirráánnyyíí-
ttáássii rreennddsszzeerrtt vváállaasszzttoottttaakk,, mmii-
llyyeenn sszzeemmppoonnttookkaatt ttaarrttoottttaakk
sszzeemm eellôôtttt??
Á. K.: – Több lehetôséget is meg-
vizsgáltunk. Természetesen meg-
határozó tényezô volt az ár, hi-
szen nyilvánvaló, hogy különleges
szoftverekhez is hozzá lehet jutni
– csillagászati összegekért. Meg-
próbáltunk úgy választani, hogy
az ár/érték arány optimális legyen, és a számlát egy in-
duló vállalkozás is ki tudja fizetni. A megmérettetés
során úgy tapasztaltuk, hogy vannak a WinNER prog-
ramcsaládnak olyan funkciói, amelyek bizonyos szin-
ten többet nyújtanak, mint a drágább vetélytársak, és
a rendszer képes minden általunk igényelt folyama-
tot kezelni – kedvezô áron.

MM..:: –– NNaaggyyssáággrreennddbbeenn mmiitt jjeelleenntt aa „„kkeeddvveezzôô””
áárr??
Á. K.: – 1999-ben 10 és 20 millió forint közötti össze-
gért lehetett volna bevezetni egy nagyobb nyugati
rendszert. Mi 4 millió forint alatti összeget invesztál-
tunk. Ez tûnt a legjobb lehetôségnek, bár természe-
tesen nemcsak az árról van szó, ha egy vállalatirányí-
tási rendszert kell kiválasztani.

MM..:: –– AAzz eelléérrhheettôô ttáámmooggaattáássrraa ééss aa sszzuuppppoorrttrraa
ggoonnddooll??
Á. K.: – Igen, ez is nagyon fontos tényezô. Amikor
megvásároltuk a rendszert, olyat szerettünk volna vá-

lasztani, amely hosszú éveken keresztül ki tud min-
ket szolgálni. Amikor egy cég komolyabban tervez,
gyakran ilyen tényezôk fordítják egy drágább rend-
szer felé. Ha végiggondolom, hogy 1000 egységért
tudom megvásárolni az egyik rendszert, amely mö-
gött nincs stabil fejlesztôi háttér, és 2000 egységért
a másikat, amelyben viszont százszázalékosan meg-
bízhatok, és amelynek a fejlesztése mögött nem-
zetközi tapasztalatok állnak, akkor sok esetben 
inkább az utóbbit választom. Amikor a WinNER 
mellett voksoltunk, nyilvánvaló volt számunkra, 
hogy a Winform Informatika Kft. hosszú távra 
tervez, és mindenben számíthatunk rájuk. A
szupportszerzôdést meghatározatlan idôre kötöt-
tük, és havi karbantartási díjban állapodtunk meg.
A szerzôdést évente felülvizsgáljuk. Az együttmûkö-

dés keretében hozzájutunk a leg-
frissebb programváltozatokhoz,
és rendelkezésünkre áll bizonyos
konzultációs idô. Havi rendsze-
rességgel találkozunk, és meg-
beszéljük, hogy mi az, ami egy-
egy listán belül esetleg tovább-
finomítandó, hogy milyen 
kérdések merültek fel. Meghatá-
roztuk azt is, hogy hány órán be-
lül kell rendelkezésünkre állniuk
a Winform Informatika Kft. mun-
katársainak, éjjel-nappal, illetve
hétvégén is. Biztonságban érez-
zük magunkat, és az eltelt há-
rom év azt bizonyítja, hogy jól
választottunk.

MM..:: –– KKéétt rröövviidd kkéérrddééss vvaann
mméégg aa ttaarrssoollyyoommbbaann:: aazz eellssôô aarr-
rraa vvoonnaattkkoozziikk,, hhooggyy hhooggyyaann ttöörr-
ttéénntt aa ffeellhhaasszznnáállóókk ookkttaattáássaa,, 
aa mmáássiikk úúggyy sszzóóll,, hhooggyy mmiillyyeenn
hhaarrddvveerrkköövveetteellmméénnyyeeii vvaannnnaakk 
aa rreennddsszzeerrnneekk..

Á. K.: – A képzés mindenre kiterjedt. A pénzügyi, va-
lamint a készletgazdálkodási modulra vonatkozóan
külön, de párhuzamosan tartották az oktatást 
a megfelelô ügyintézôk számára. Összesen 85 órát
vettünk igénybe, s ez a két párhuzamos csoportnak
köszönhetôen egy hét alatt megtartható volt. Ma az
új munkatársak oktatását már jellemzôen házon be-
lül oldjuk meg, ugyanakkor ha a rendszerben frissí-
tés történik, és új listák, új funkciók jelentkeznek 
a programban, a Winform Informatika Kft.-tôl ellá-
togat valaki hozzánk, és a helyszínen, bemutató ke-
retében tanítja be a felhasználókat. A második kér-
déssel kapcsolatban elmondhatom, hogy a szerve-
rünk egy külön erre a célra dedikált PC-kiszolgáló, és
vele kapcsolatban semmi különlegességre nem kell
gondolni. A gépet PIII-as processzorral, tükrözött
merevlemezekkel építették ki, és nálunk van elhe-
lyezve. Az adatok mentését napi rendszerességgel
végezzük, szalagos háttértárolóra.||||

...úgy tapasztaltuk, hogy vannak 

a WinNER programcsaládnak

olyan funkciói, amelyek bizonyos

szinten többet nyújtanak, mint 

a drágább vetélytársak, 

és a rendszer képes minden 

általunk igényelt folyamatot 

kezelni – kedvezô áron.


	0211_01_Cimlap
	0211_04
	0211_05
	0211_06
	0211_10
	0211_11
	0211_12
	0211_13
	0211_15
	0211_16
	0211_17
	0211_18
	0211_19
	0211_20
	0211_21
	0211_22
	0211_23
	0211_25
	0211_26
	0211_27
	0211_28
	0211_29
	0211_30
	0211_31
	0211_32
	0211_33
	0211_34
	0211_35
	0211_36
	0211_37
	0211_38-39
	0211_40
	0211_41
	0211_42
	0211_43
	0211_44
	0211_45
	0211_47
	0211_48
	0211_49
	0211_50
	0211_51
	0211_52
	0211_53
	0211_54
	0211_55
	0211_56
	0211_57
	0211_II-III
	0211_IV-V
	0211_VI-VII

