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E havi eszmefuttatásunk az 
e-Magyarországról

A májusi Business Online vezércikkében (ld. hirek.prim.
hu/cikk/46575) felvetett kérdések (csomagküldô kereskedô-
nek minôsül-e egy könyvkiadó, és nyilvántartási számot kell-e
szereznie az online árusításhoz) olvasóinkat is felizgatták, és
különféle online fórumok, lapok szintén foglalkoztak a témá-
val (pl. www.mfor.hu/cikkek/cikk.php?article=19681).

Olvasóink alapvetôen egyetértettek a cikknek azzal a részé-
vel, amely a felesleges bürokratizmust ostorozza, de azért né-
hányan aggodalmuknak is hangot adtak: szerintük az
interneten vásárló nagyközönségnek szüksége van védelemre.

Kurmai László például ezt írta:
„Nem biztos, hogy baj, hogy próbálják védeni a vásárlókat...

Gondoljon bele, hogy ha én csinálok egy virtuális könyvesbol-
tot, és elkezdem árulni a Star Wars 3-könyvet, esetleg a még
meg sem jelent DVD-t, látszólag teljesen hivatalosan(!!!), ka-
pok kb. 1000 megrendelést, ami a mai DVD-árakon kb. 
10 000 000 forint, és kihasználva az átfutási idôt, lelépek. Ak-
kor mi is van? Lehet, hogy ezeket a dolgokat akarják megelôz-
ni... Engem az is felháborít, hogy nagyon sok számítástechnikai
bolt hirdeti magát a neten, mintha bolt lenne, de ha akarok
vásárolni valamit, akkor kiderül, hogy egydarabos árukészletük
sincs, 2-4 hét alatt szállítják, amit rendeltem. Ezeket a boltokat
is szankcionálni kellene valamilyen formában. [...] Az e-kereske-
delemnek én nagy híve vagyok, és nagyon szeretném, ha minél
több területen tudnánk használni ezt a nagyszerû lehetôséget,
de úgy, hogy védve legyünk, és biztonságosan tudjunk vásárol-
ni, s ezt valahogy biztosítani kell a megfelelô szerveknek.

Ezért nem értek teljesen egyet a cikkével.”
Hasonló véleményen van Kéri László is:
„Sok e-kereskedô semmilyen hivatalos engedéllyel nem ren-

delkezik, csak van valamije, és felrakja az internetre, tehát alap-
vetô kereskedôi követelményeknek nem tud megfelelni (garan-
cia, alkatrészellátás, panasz esetén elérhetôség)... Azt már nem
is említem, hogy valószínûleg egy részük számlát sem ad, így
nem is adózik...

Akinek van kereskedôi engedélye, annak némi utánajárás és
illeték, hogy csomagküldô kereskedelmi engedélye is legyen. 
A kóklerek pedig csak kárt okoznak mind a fogyasztóknak,
mind a kereskedôknek (rontják a bizalmat).”

Bizonyára pontatlanul fogalmaztam, hiszen semmiképpen
sem gondoltam, hogy a kóklerek, csalók bármiféle védelmet
vagy akár engedélyektôl való mentességet érdemelnek. 
A gondom azzal van, hogy a szélhámosoktól, kóklerektôl az
idézett rendelet senkit nem véd meg! Ôk ugyanis akár egy
hamis engedélyszámot is könnyedén feltüntethetnek azon 
a weboldalon, amelyen Star Wars 3-DVD-vel akarják kicsalni
ezrek pénzét, és amikor megtörtént az átutalás, éppúgy el-
tûnnek, ahogy ezt tennék internet nélkül is. (Jelzem, az
interneten a bûnözôknek sokkal nehezebb „ujjlenyomat” nél-

kül elkövetni galádságu-
kat, vagyis az ártatlanok
büntetése helyett célsze-
rûbb lenne a rendôrséget
felkészíteni arra, hogy
megtalálja a nyomokat, el-
csípje az online bûnözôket,
és a büntetési tételekkel elvegye mindenki kedvét az
internetes visszaélésektôl. Viszont ennél egyszerûbb megta-
lálni, hogy kinél van kosár vagy megrendelôlap a weboldalon,
és ôt büntetni... A felesleges bürokráciát eltartó pénz így is
befolyik, minek választaná az állam a bonyolultabb utat?!)

De térjünk vissza témánkra! Az, ha egy könyvkiadó saját ter-
mékeit árulja, semmiképpen sem tartozik a csomagküldô
szélhámosságok kategóriájába, sôt fenntartjuk, hogy ez iga-
zából még csak nem is kereskedelem. Ez ügyben sikerült be-
szereznünk egy állásfoglalást is, de – hiába no, ilyen a magyar
közigazgatás – a levél azt is tartalmazza, hogy tilos rá hivat-
kozni. Nem hiszik? Akkor idézem. Az alábbi sorokat a GKM Ke-
reskedelmi és Vendéglátóipari Fôosztályáról kaptuk:

„Levelében leírtak alapján szakmai álláspontom az, hogy a ki-
adói tevékenység (TEÁOR 22.1), valamint az ehhez kapcsolódó
szolgáltatás nem tartozik a kereskedelmi tevékenység körébe,
így a kiadványokhoz kapcsolódó elôfizetôi jelentkezés sem 
minôsíthetô kereskedelmi szolgáltatásnak, így az egyes keres-
kedelmi tevékenységek gyakorlásáról szóló 15/1989. (IX. 7.)
KeM-rendeletben meghatározott – csomagküldô kereskedelmi
tevékenységre elôírt – nyilvántartásba vételre nem kötelezett.

Tájékoztatom, hogy a jogalkotásról szóló 1987. évi XI. törvény
54. §-a alapján a jogszabályok értelmezésére a Gazdasági és
Közlekedési Minisztérium hatáskörrel nem rendelkezik. Az Al-
kotmánybíróság a 60/1992. (XI. 17.) AB-határozatban megálla-
pította, hogy a jogalkotásról szóló 1987. évi XI. törvény garanci-
ális szabályainak mellôzésével hozott, minisztériumi és egyéb
központi állami szervektôl származó, jogi iránymutatást tar-
talmazó leiratok, körlevelek, útmutatók, iránymutatások, állás-
foglalások és egyéb informális jogértelmezések kiadása és az
ezekkel való irányítás gyakorlata alkotmányellenes. Ennek
megfelelôen tájékoztatásom nem tartalmazhat jogértelme-
zést, és arra bíróság, hatóság vagy más személy elôtt bizonyí-
tékként hivatkozni nem lehet.”

Vagyis a májusi vezércikkben leírt akció folytatódhat, 
a Budapest Fôváros Közigazgatási Hivatala Fogyasztóvédelmi
Felügyelôség tovább büntetheti azokat, akiknek honlapján
rendelni is lehet, ha pedig az ember perel, hiába szerzi be 
a hivatal álláspontját, arra hivatkozni nem lehet.

E-Magyarország 2005!
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aktuális 0 tortolom

H a z á n k b a n  a  k is v á l la la t o k n a k  a  n a g y v á l l a la t o k h o z  

v is z o n y íto t t  t e rm e lé k e n y sé g e  a  fe le , a  k ö z e p e se k é  p e d ig  

a  k é t h a r m a d a  a z  E U  h a s o n ló  m u ta tó in a k .  A  s z a k s a j t ó ­

b an , k o n fe re n c iá k o n ,  g a z d a s á g i  é s  in f o r m a t ik a i  f ó r u m o ­

k o n  s z in te  m á r  u n a lo m ig  ism é te lt  t é n y  a z  is, h o g y  

M a g y a r o r s z á g o n  k e vé s  a  n a g y v á l la la t o k k a l  v e r se n y e z n i  

képes, m o d e r n  -  t ö b b n y ir e  b e sz á l l ít ó k é n t  t e v é k e n y k e d ő  

-  k ö zé p vá lla la t .  A z  e lm ú lt  tíz é v  a la t t i  3 2  s z á z a lé k o s  

le m o r z s o ló d á su k b a n ,  a m i  E U -s  ö s s z e h a so n l ít á s b a n  a z  

u to lsó  h e ly e k  e g y ik é re  elég, a  t ő k e h iá n y o n  tú l m e g lé v ő  

t e c h n o ló g iá ik  e lm a r a d o t t s á g a  é s ir á n y ító ik  t ö b b s é g é n e k  

n e m  m e g fe le lő  g a z d a s á g i  és v e ze tő i ism erete i, k é sz sé g e i  

j á t s z o t t a k  szerepet.

OperatívCRM-kirakatok (weblapok) az érdeklődő 
szemével

A Siemens és a BenO partnerkapcsolata
ígéretes jövő a Siemens dolgozói és telephelyei számára

taná csa d ó  0

Egyről ke ttő re -te rm ékrő l ügyfélre

CRM-funkcionalitást is kínáló ERP-k CRM-bevezetést 
érintő projektinformációi

N e m  á lt a th a t ju k  m a g u n k a t  azzal, h o g y  a  C R M - t é m á b a n  

ké szü lt  n a g y o b b  lé le g ze tű  ö s sz e á l l ít á su n k  ó t a  eltelt  4-5 
é v  a la t t  je le n tő se n  m e g v á lt o z t a k  a  h a z a i  f e l s ő  ve ze tő i 

s z o k á so k , és e llen té tb e n  a z  a k k o r i a tt itűdde l, m a  m á r  

m in d e n  e ls ő  é s m á so d ik  v o n a lb e l i  v e ze tő  a  w e b e t  b ö n ­

g é s z v e  g o n d o lk o d ik  cé g e  s o r s á n a k  jo b b ítá sá ró l.  A z o n b a n  

k ív á n c s ia k  vo ltu n k , h o g y  h a  m é g is  a k a d  pl. a z  ü g y fé lk a p ­

c so la t  kezelését, a z  é rtéke síté s v a g y  a  m a rk e t in g  f o l y a ­

m a t a it  ja v íta n i,  e se t le g  a z o k a t  e le k t ro n izá ln i k ívá n ó , e h ­

h e z  p e d ig  a  w e b e n  le h e tő sé g e k e t  k e re ső  é rd ek lőd ő , v a jo n  

h o l  és m it  talál. V a jo n  m ily e n  m é r té k b e n  in fo rm a t ív a k ,  

k o m m u n ik a t ív a k ,  c é lir á n y o s a n  f e lk ín á lk o z ó k  a z  o p e ra t ív  

C R M -, illetve C R M -fu n k c io n a l it á s t  is k ín á ló  m e g o ld á s o k  

f o r g a lm a z ó in a k  k ira k a tk é n t  s z o lg á ló  w e b o ld a lá i ?  Ö s s z e ­

á ll ít á su n k b a n  in te rn e te s  k ín á la tu k  é t v á g y g e r je sz t ő  v a g y  

riasztó, ü g y fé lb a rá t  v a g y  k ö z ö n y ö s  v o ltá t  ig y e k e z tü n k  

g ó r c s ő  a lá  venn i, m a jd  t a p a s z t a l a t a in k a t - a  f o r g a l m a ­

z ó k n a k  o ku lá su l, a  lá t o g a t ó k n a k  t á jé k o z ó d á s i  a la p k é n t  -  

közre ad n i.

Operatív CRM-megoldások termék- és 
projektinformációi

Érték, értékes, értékesebb:
Az ügyfél

6 0 .

61
Teljes kép a vállalat IT-vagyonáról
ZENworks Asset M a n agem en t-ú j eszközgazdálkodási
termék a Novelltől

Védett információ -  hozzáférhetően? 66.
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1999-ben, amikor az Orange – az egyik legnagyobb mo-

bilszolgáltató – bemutatta a WAP-ot Angliában, mindenki ra-

jongással tekintett az új megoldásra, és piaci elemzôk tucatjai

jósolták, hogy beköszönt a mobilinternet kora. Egy évvel

késôbb már kiábrándult felhasználók és szkeptikus újságírók

ezrei hangoztatták: „ez még nem az igazi”. Aztán valamikor

2003 derekán az érintettek újból kiálltak a WAP mellett,

mondván: már elegendô tartalom született ahhoz, hogy 

a felhasználók tömegei számára vonzó legyen a mobil-

internetezés e formája. Az NRC és a TNS közös NetMonitor

kutatásának májusi adatai viszont ismét azt mutatják: 

a WAP-ot csak egy tudatos kisebbség használja rendszeresen.

A többség szerint nem fontos

Bár a hetente legalább egyszer internetezô felnôttek 97 szá-

zaléka rendelkezik mobiltelefonnal, közel háromnegyedüknek

pedig WAP használatára is alkalmas a készüléke, közülük

mindössze 16 százalék (vagyis az összes internetezô 12 száza-

léka) használja rendszeresen a WAP-ot. A magyar

internetfelhasználók háromötöde – technikai lehetôség vagy

érdeklôdés híján – sohasem veszi igénybe a szolgáltatást. Azt,

hogy a WAP még az internetezôk körében sem sikertörténet,

ezeken az adatokon túl az is jelzi, hogy míg az internetezôk 

94 százaléka fontos információforrásnak, 89 százaléka pedig

fontos szórakozási lehetôségnek tartja a világhálót, addig 

a WAP-ról csupán 10, illetve 8 százalékuk vélekedik így. A WAP

fontosság tekintetében azonban nemcsak az internettôl, de 

a többi médiumtól is elmarad.

Van, aki szereti

A NetMonitor kutatás adatai szerint a WAP-ot is használó

internetezôk csoportja nem mutat jellegzetességeket 

a hagyományos demográfiai ismérvek – nem, kor, iskolai 

végzettség stb. – alapján, azaz nem állíthatjuk, hogy a WAP-

felhasználók inkább budapestiek vagy magasabb iskolai 

végzettséggel rendelkezôk lennének. Ugyanakkor a kutatási

eredmények szerint azt, hogy valaki igénybe veszi-e a WAP-

szolgáltatásokat, leginkább a mobiltelefonjához fûzôdô viszo-

nya, attitûdje határozza meg.

A WAP-ot az olyan értelemben vett mobilfüggôk használják

leginkább, akik a mobiltelefont elsôsorban nem a munkájuk-

hoz veszik igénybe. A „mobilôrültek” csoportja egyfelôl rendkí-

vül praktikusnak tartja a mobiltelefonban megvalósult integ-

rált szolgáltatásokat, másfelôl úgy tekint készülékére, mint

személyisége elválaszthatatlan részére. Ezek a mobilhaszná-

lók telefonjuk nélkül nem tudják elképzelni mindennapjaikat,

ugyanakkor a mobil számukra a kikapcsolódás és az idôtöltés

fontos eszközeként is megjelenik. A „mobilôrültek” olyan tele-

fonra vágynak, amely lehetôség szerint az összes információs

technológiát egyesíti, de az is fontos, hogy a készülék igazod-

jon a személyiségükhöz.

A navigátor a legnépszerûbb

A WAP-ot használó internetezôk körében érdekes módon 

a navigátor (útbaigazító szolgáltatás, amely több száz objek-

tum címét tartalmazza, és a kiindulási pont ismeretében

azonmód meg is mondja, hogy pl. melyik étterem található 

a közelünkben) a legnépszerûbb: 15 százalékuk rendszeresen,

48 százalékuk alkalmanként veszi igénybe. Mozi- vagy kon-

certmûsort 56 százalékuk szokott legalább alkalmanként ol-

vasni, az idôjárás felôl pedig 54 százalékuk tájékozódik WAP-

on. Közéleti híreket 41, sporthíreket 35 százalékuk olvas, gaz-

dasági információkat pedig egyharmaduk keres a WAP-on.

Banki ügyek intézésére, banki információk keresésére 

38 százalékuk használja a mobiltelefonját, 10 százalék

rendszeresen igénybe veszi ezt a szolgáltatást.

Továbbra sem hódít 
a WAP
Annak ellenére, hogy a szakemberek két évvel ezelôtt elkezdtek a WAP felfutásáról beszélni, úgy tûnik, hogy ez 

a mobiltelefonokra szabott hálózati technológia még az internetezôket sem tudta tömegesen meghódítani.
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KUKORICÁBÓL KÉSZÜL 

A JÖVÔ MOBILJA

Két japán vállalat, az NEC
és az Unitika olyan marokte-
lefonokat fejlesztett ki, ame-
lyek burkolatát kukoricából
készítették el. A két társaság
azt tervezi, hogy egy éven
belül piacra is dobja az új fej-
lesztésû mobilokat.

http://hirek.prim.hu/cikk/46771/

AZ ADOBE PHOTOSHOP 

RIVÁLISA A MICROSOFTTÓL

A Microsoft nem is titkolja,
hogy az Acrylic az Adobe
Systems Photoshopjának ri-
válisa lesz, és külön gondot
fordított arra, hogy a szoftver
kezelni tudja a Photoshop, az
Illustrator és a többi elterjedt
grafikai program fájlformátu-
mát. Természetesen az
Adobe PDF formátumát is 
támogatja.
http://hirek.prim.hu/cikk/46723/

MUNKÁBA ÁLLT 

A JELSZÓELLENÔR

Megkezdte mûködését 
a Jelszóellenôr. A Net-
Academia Oktatóközpont
most bemutatott online
szolgáltatásának segítségé-
vel bárki másodpercek alatt
megtudhatja, hogy mennyi-
re ellenálló a számítógépét
védô jelszó.
http://hirek.prim.hu/cikk/46652/

300 FÉNYKÉP EGYETLEN 

E-MAILBEN

A Yahoo! internetes portál
új e-mail szolgáltatást veze-
tett be, amely lehetôvé teszi
egyetlen elektronikus levél-
ben 300 fénykép továbbítá-
sát. A levél címzettje a fényké-
peket közvetlenül elektroni-
kus levele megnyitásakor 

tekintheti meg. Ezenkívül az
e-mailben a fotóalbumhoz
csatlakoztató link is található,
amelynek révén a képek teljes
méretben megtekinthetôk.
http://hirek.prim.hu/cikk/46514/

WINDOWS-TISZTÍTÁS

FELSÔFOKON

Aki küszködött már órákon
át az internetböngészô-cache
kiürítésével, a cookie-k vagy
az ideiglenes fájlok eltávolítá-
sával, netán belefutott abba 
a szinte lehetetlen feladatba,
amit az index.dat fájlok törlé-
se jelent, az értékelni fogja 
a Window Washer szoftver
szolgáltatásait. A program
most megjelent verziója az
Internet Explorer mellett tá-
mogatja a Mozilla és a Firefox
böngészôt is.
http://hirek.prim.hu/cikk/46475/

A VILÁG ELSÔ DMB-

NOTEBOOKJA

Az LG Electronics bemutat-
ta az LG Express LW40-et,
amely a világ elsô, földi DMB
(Digital Multimedia
Broadcast) adások vételére
alkalmas, Sonoma platform
alapú notebookja. Így mos-
tantól a felhasználók nagy
felbontásban is élvezhetik
laptopjukon a digitális tévé-
adásokat, bárhol, bármikor.
http://hirek.prim.hu/cikk/46450/

KISZÁLL AZ ABESSÉBÔL AZ

ATIGRIS

Az Atigris Informatika Rt.
eladta az Abesse Informati-
kai Tanácsadó Rt.-beli érde-
keltségét. Az Abesse, amely
mára jelentôs informatikai
szolgáltató vállalattá nôtte
ki magát, három éve alakult,
60 millió forintos tôkével. Az
Atigris (akkor még Számalk

Informatika Rt.) a részvények
24,5 százalékát jegyezte.
http://hirek.prim.hu/cikk/46810/

GRAPHISOFT: AKVIZÍCIÓ ÉS 

ÜZLETÁG-LEVÁLASZTÁS

A Graphisoft N.V.
szerzôdést írt alá a helsinki
székhelyû Dynamic System
Solutions (DSS) Oy megvá-
sárlásáról. Az akvizíciótól a
Graphisoft szerény mértékû
árbevétel- és nyereségnöve-
kedést vár az év hátralévô ré-
szében. A Graphisoft közölte
azt is, hogy megkezdi a szá-
mítógéppel támogatott 
épületüzemeltetési (CAFM)
üzletág átadását néhány 
regionális szolgáltatónak, 
s megvizsgálja az ingatlan-
hasznosítás és -fejlesztés
önálló üzletággá szervezésé-
nek lehetôségét.

http://hirek.prim.hu/cikk/46800/

HTCC-CSOPORT: ÚJ ELNÖK-

VEZÉRIGAZGATÓ

A HTCC cégcsoport a Ma-
gyar Telekom Rt. (korábban
Matáv) elsô számú kihívójá-
vá kíván válni. A HTCC-
csoport elôtt álló legelsô fel-
adat a Hungarotel és a
PanTel integrálása. Az integ-
ráció és a jövôbeni mûködés
sikerének záloga egy új,
egyesített menedzsment fel-
állítása, amelynek feladata 
a cégcsoportba tartozó
Hungarotel, PanTel és
PanTel Technocom cég köz-
ponti irányítása lesz.
http://hirek.prim.hu/cikk/46684/

ISMÉT KETTÉVÁLIK 

A HEWLETT-PACKARD

Alig öt hónappal az egyesí-
tés után a HP ismét szétvá-
lasztja számítógépes, illetve
nyomtatóüzletágát. A dön-

tésre azután került sor, hogy
a vállalat élérôl februárban
eltávolították Carly Fiorina

vezérigazgatót, aki alig egy
hónappal a távozása elôtt
hajtotta végre az egyesítést.
http://hirek.prim.hu/cikk/46767/

NEVET VÁLTOZTAT 

A BANKNET KFT.

Nevet változtat a telekom-
munikációs piacon érdekelt
BankNet Kft.: a továbbiakban
a 3C Hungary nevet viseli. 
A cég közleménye szerint az
angliai központú Conso-
lidated Communications
Corporation (3C) világcég
amerikai, brit, magyar és
orosz leányvállalatai mostan-
tól 3C néven jelennek meg.
http://hirek.prim.hu/cikk/46730/

A SUN MEGVESZI 

A STORAGE TEKET

A Unix- és szerverspecialis-
ta Sun Microsystems 4,1 mil-
liárd dollárért megvásárolja
a StorageTeket. A két cég
egybeolvadása egy nagyon
erôs vállalat létrejöttét ered-
ményezi majd, amely vezetô
szerepet tölthet be a hálóza-
tok és az adatmenedzsment
világában.
http://hirek.prim.hu/cikk/46555/

AZ ANTENNA-CSOPORT 

A TÁVOKTATÁS PIACÁRA LÉP

Az Antenna Hungária le-
ányvállalata, az Antenna
Multimédia Technológia és
Tartalomszolgáltató Rt.
(AMTT) beolvadt az Eduweb
Távoktatási Rt.-be. Az egye-
süléssel létrejött távoktatási
profilú Eduweb Multimédia
Rt.-ben az Antenna-csoport
50 százalékos részesedést
szerzett.
http://hirek.prim.hu/cikk/46536/
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HÁROM KONZORCIUM 

PÁLYÁZIK AZ EDR KIÉPÍTÉSÉRE

A T-Mobil Magyarország
Távközlési Rt. és a Magyar
Telekom Távközlési Rt., a
Magyar Villamos Mûvek Rt.
és a SAAB Contracting AB.,
valamint az Antenna Hun-
gária Rt. és a Siemens
Termelô, Szolgáltató és Ke-
reskedelmi Rt. pályázik szol-
gáltatóként az egységes di-
gitális rádiórendszer (EDR)
kiépítésére.
http://hirek.prim.hu/cikk/46494/

ÁTADJA A STAFÉTABOTOT 

A MINOR VEZÉRIGAZGATÓJA

A meghatározó hazai in-
formatikai szolgáltató, a
Minor Rendszerház Rt. ve-
zérigazgatója, Takács Imre

átadja a cég operatív irányí-
tását Klemencz Mihálynak.

A kinevezett vezérigazgató-
helyettes feladata lesz 
a rendszerház operatív 
vezetése, és ô irányítja 
a cég exporttevékenységét,
de emellett kiveszi részét az
üzleti partnerekkel való
kapcsolattartásból is.
http://hirek.prim.hu/cikk/46491/

A GREPTON ÜZEMELTETI AZ 

EU-S PÁLYÁZATOK 

RENDSZERÉT

A Grepton Informatikai Rt.
közbeszerzési pályázat nyer-
teseként ez év májusától át-
vette a Nemzeti Fejlesztési
Hivatal (NFH) gondozásában
lévô Egységes Monitoring In-
formációs Rendszer (EMIR)
üzemeltetési feladatait. Az
EMIR feladata, hogy napra-
kész adatokat szolgáltasson
az EU-s támogatások fel-
használásáról, és lehetôvé
tegye a pályázatok nyomon

követését a beadástól a fej-
lesztések megvalósításáig.
http://hirek.prim.hu/cikk/46474/

AZ ALBACOMP A COMPUTER

ASSOCIATES STRATÉGIAI 

PARTNERE

Az idén 20 éves Albacomp
Rt. és a Computer Associates
International Inc. (CA) straté-
giai partnerségi megállapo-
dást kötött. A megállapodás
értelmében az Albacomp 
a CA rendszerfelügyeleti
(Unicenter), IT-biztonság-
felügyeleti (eTrust) és 
adattárolás-felügyeleti
(BrightStor) termékcsaládjai-
nak értékesítési, implemen-
tációs és támogatási tevé-
kenységét látja el.
http://hirek.prim.hu/cikk/46391/

SUSE LINUX PROFESSIONAL 9.3

MAGYARUL

A Novell Magyarország be-
jelentette az eddigi legtelje-
sebb, legsokoldalúbb Linux-
disztribúció, a SUSE Linux
Professional 9.3 magyar ver-
zióját. A megoldás azoknak a
trendeknek kíván megfelelni,
amelyek szerint a következô
két évben az otthoni Linux-
felhasználók tábora 55 szá-
zalékkal fog növekedni.
http://hirek.prim.hu/cikk/46783/

A VILÁG ELSÔ VEZETÉKES-

MOBILTELEFONOS 

SZOLGÁLTATÁSA

A British Telecom Fusion
elnevezésû szolgáltatásának
lényege, hogy a felhasználó
otthoni vezeték nélküli
routere vételi körzetén belül
a BT széles sávú vonalán,
másutt pedig mobilhálóza-
tán telefonálhat.
http://hirek.prim.hu/cikk/46791/

REVOLUTION

SZÁMLÁZÓSZOFTVER 4.0-S

VERZIÓJA

A Revolution Software a
napokban dobta piacra a kis-
vállalkozói Iroda szoftvercsa-
lád számlázóprogramjainak
legújabb, 4.0-s verzióit, ame-
lyek nagy elôrelépést jelente-
nek a még gyorsabb számlá-
zás és bizonylatkiállítás, 
a számos új kényelmi funk-
ció, a még áttekinthetôbb
programfelület, valamint 
a felsô kategóriás számlázó-
programokba beépített
komplett kereskedelmi 
folyamatkezelés révén.
http://hirek.prim.hu/cikk/46719/

MÁR A REPÜLÔGÉPEKEN IS 

LEHET MOBILOZNI

Az Ericsson bemutatta 
a repülôgépeken használha-
tó GSM-mobiltelefonálási
rendszerét. Az új technológia
lehetôvé teszi, hogy a
repülôk utasai – egy idôben
legfeljebb 60-an – a gép uta-
zási magasságának elérése
után telefonálhassanak. 
A svéd vállalat szerint a
rendszert még ebben az év-
ben üzembe helyezik.

http://hirek.prim.hu/cikk/46751/

MIKROHULLÁMÚ ÜZLETI

INTERNETSZOLGÁLTATÁS

Az Externet mikrohullámú
internetszolgáltatást indít
Budapesten WaveMAX né-
ven. Az üzleti elôfizetôknek
kínált, kedvezô árszintû szol-
gáltatás bérelt vonallal
megegyezô színvonalú,
szimmetrikus hozzáférést
tesz lehetôvé 512 kbps, vala-
mint 1, 2, 4, illetve 6 Mbps
sávszélességgel, és azokon 
a területeken is telepíthetô,

ahol ADSL-hozzáférés nem
vehetô igénybe.
http://hirek.prim.hu/cikk/46659/

TERMÉKADATOK TÁVOLI

SZINKRONIZÁLÁSA

Az Oracle piacra dobta
Product Information
Management Data Hub (PIM
Data Hub) nevû termékadat-
nyilvántartási rendszerét,
amelynek segítségével a vál-
lalatok központosíthatják 
a különbözô alkalmazásokból
származó termékadatokat, és
a különbözô részlegek által
közösen használható adattör-
zset hozhatnak létre.
http://hirek.prim.hu/cikk/46424/

TÁVOLI ELÉRÉS KIEMELT 

VÁLLALATI ALKALMAZÁSOKHOZ

A Vodafone Magyarország
Rt. bevezette a vállalati fel-
használók igényei alapján ki-
alakított Vodafone OptiLAN
megoldást. A Vodafone
OptiLAN a vállalat Microsoft
Exchange-, illetve intranet-
rendszerét, valamint a vég-
felhasználó laptopját 
a Vodafone mobilhálózatán
keresztül köti össze, a LAN-
hálózatokban megszokott
sebességû felhasználást
lehetôvé téve.
http://hirek.prim.hu/cikk/46379/

AZ ÚTITÁRS, AMELLYEL SOSEM

TÉVED EL

A Pannon Navigátor ideá-
lis útitárs mindazoknak,
akik sokat utaznak akár
munkájuk miatt, akár mert
szabadidejükben szeretnek
világot látni, autóval és
gyalogosan egyaránt. De
ajánlható azoknak is, akik
egyszerûen csak nem akar-
nak többet eltévedni.
http://hirek.prim.hu/cikk/46804/
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A világ legjobb vállalkozói közé
bekerült Kürti Sándor, a Kürt Rt. elnöke
szerint a társadalmi, politikai és üzleti
erôk összehangolására, az együttmûkö-
dés kialakítására képes országok a ver-
senyképesebbek – a három keréknek
együtt és egy irányba kell fordulnia. 
Magyarországot nem az információ- és
más csúcstechnológiai, hanem inkább 
a kulturális és gondolkodásbeli lemara-
dás hátráltatja a felzárkózásban, ami-
nek leküzdésére az oktatás átalakítása
nélkül nincs remény.

A könnyebb és járhatóbb utat pilla-
natnyilag mégis a fejlett technológia al-
kalmazása jelenti, de hogy a körülmé-
nyek mennyire engedik az informatikai
beruházások megtérülését, az még 
a jövô zenéje.

Ugyanakkor az informatikai alkalma-
zások üzletfejlesztô lehetôségeinek
felismerésével, az IT-ben rejlô potenci-

álok kellô kiaknázásával sincs minden
rendben. Terjesztésében a kormányok-
nak erôteljesebb szerepet kellene vál-
lalniuk, ami alatt az OECD szakértôi
részben az ezt elôsegítô környezet
megteremtését, részben a példamuta-

tást értik. Az itthoni erôfeszítések
elsôsorban az információtechnológia
széles körû – a szakmai képzés és 
a foglalkoztatás ösztönzését is magá-
ban foglaló – alkalmazásának, a számí-
tástechnika kis- és középvállalatoknál

Futjuk a köröket
Hazánkban a kisvállalatoknak a nagyvállalatokhoz viszonyított termelékenysége a fele, a közepeseké pedig a kéthar-

mada az EU hasonló mutatóinak. A szaksajtóban, konferenciákon, gazdasági és informatikai fórumokon szinte már

unalomig ismételt tény az is, hogy Magyarországon kevés a nagyvállalatokkal versenyezni képes, modern – többnyire

beszállítóként tevékenykedô – középvállalat. Az elmúlt tíz év alatti 32 százalékos lemorzsolódásukban, ami EU-s össze-

hasonlításban az utolsó helyek egyikére elég, a tôkehiányon túl meglévô technológiáik elmaradottsága és irányítóik

többségének nem megfelelô gazdasági és vezetôi ismeretei, készségei játszottak szerepet. Hogy a jövôben változik-e 

a kép, azon is múlhat, hogy abból a 360 milliárd dollárból, amelyet az IDC informatikai csoportjának elôrejelzése 

szerint 2005-ben a kis- és középméretû vállalkozások informatikára költenek, mennyit „fogyasztanak el” a hazaiak.

FEKETE GIZELLA

aktuális {} kilátások

A piacot évek óta szondázó
Revolution Software ez év
eleji, 200 vállalkozás körében
végzett, nem reprezentatív
felmérése szerint a kkv-
szektor cégeinek közel fele
DOS alapú, saját fejlesztésû
vagy vásárolt ügyviteli rend-

szert használ. Mivel a DOS-os
szoftverek nehezen mûköd-
nek együtt más alkalmazá-
sokkal, és gátolják a fejlet-
tebb operációs rendszerekre
való átállást, a cégek mûkö-
dését a tíz évvel ezelôtti in-
formatikai színvonalon tart-

ják. A felmérés résztvevôinek
26 százaléka DOS alapú, 
32 százaléka Windows alapú,
külsô fejlesztésû ügyviteli
vagy vállalatirányítási rend-
szert használ. Saját, egyedi
fejlesztésû megoldásra 
32 százalékuk bízza üzlet-

vitelét, míg 10 százalékuk
nem alkalmaz ehhez infor-
matikai támogatást. A DOS
alapú rendszerek jellemzôen
nem képesek a mai ügyviteli
igényeknek megfelelô infor-
mációs elvárások mindegyi-
két kielégíteni, így a nehézkes
adatexport és -import ellené-
re is gyakoriak a kiegészítô
Excel-táblák.

DOS-on ragadtak
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való elterjedésének támogatását, vala-
mint a csúcstechnológiát, illetve 
a kutatás-fejlesztési tevékenységet
képviselô külföldi és hazai befekteté-
sek elôtérbe helyezését célozzák. Az IT
minél szélesebb körû alkalmazása 
a kis- és középvállalati körben a gazda-
ság fejlôdési potenciálját befolyásolja.

A jelenlegi állapotok

A kkv-k körében az irodai munka 
(dokumentumkezelés, elektronikus 
levelezés) és az üzletvitel (ügyvitel, 
készletgazdálkodás) támogatását célzó
rendszereken túl a biztonsági megoldá-
sok (víruskeresôk, tûzfalak) felhasználá-
sa a leggyakoribb. Ezek meghatározó
hányada kliens–szerver architektúrájú,
így a szektorban jelenleg alig 10 százalé-
kos integráltrendszer-bevezetési arány
– esetenként az EU-s támogatást is ki-
használó – növekedésére is van remény.
A konvergencia, vagyis a távközlés és az
informatika közeledése ugyancsak kihat
a hazai kkv-k fejlôdésére. Kétharmaduk
már ma is rendelkezik interneteléréssel.
Egy Bell Research-tanulmány szerint 
a kis- és középvállalatok az operatív
ügyek elektronikus intézésében, az üzle-

ti partnerekkel való gazdasági kapcso-
lattartásban (pl. banki ügyintézés), az
információszerzésben és az állami szer-
vekkel való kommunikációban látják az
internet elônyeit. Ezek realizálásához 
a széles sávú szolgáltatás – a beígért 
állami támogatási formák megvalósu-
lását követôen – várható térhódítása 
teremthet alapot.

Helyes irány

Egy kisvállalatnak akkor van esélye ön-
magát gerjesztô növekedési pályára áll-
ni, ha a jól befektetett erôforrások révén
elért eredményt visszaforgatja vállalko-
zásába. Ezen túl azonban a minél haté-
konyabb feladatellátásra, vagyis folya-
matainak optimalizálására is gondot
kell fordítania.

Ezeknek a vállalkozásoknak, méretük-
bôl adódó gyors reakciókészségüket 
kihasználva, a feladatok standardizálá-
sa helyett azok változó igények szerinti
alakítására érdemes – megfelelô infor-
matikai támogatást választva – össz-
pontosítaniuk. Növekedésükben, 
sikerükben a kockázatvállalás, a kulcs-
területeikre koncentrálás mellett 
a vevôorientáltság, illetve az ügyfelekre

összpontosítás is szerepet játszik. A leg-
több profit a meglévô vevôk minél inno-
vatívabb kiszolgálásából remélhetô, így
a kkv-knek stratégiájuk kialakításakor,
új piacok meghódítása és új ügyfelek
szerzése helyett, ezt érdemes szem
elôtt tartaniuk, ennek elérését támoga-
tó informatikai fejlesztésekbe célszerû
befektetniük.

Az elektronikus üzletvitelhez integrált
vállalatirányítási rendszer bevezetésére
kiírt GVOP 4.1.1-es pályázat tavalyi 
98 nyertese közül kimondottan ügyfél-
kapcsolat elektronizálására 3 kkv kapott
támogatást. Mivel modulszintû bontás-
ban jelenleg még nem ismert a pályá-
zati pénzekbôl támogatott vállalaton
belüli tevékenységek köre, az ERP-
rendszerek kiépítése során CRM-
funkciókat bevezetôk számáról sincse-
nek adatok.

Megfelelô termék (szolgáltatás) és
potenciális ügyfélkör megválasztásá-
val az új értékesítési csatornák 
igénybevétele is nyereségpotenciált je-
lenthet a kkv-knek. Ezzel próbálkozik
az IT Kht. által tavaly e-business, e-
commerce támogatására kiírt 4.1.2-es
pályázat 12 nyertese, érzékelhetô ered-
mény azonban csak a projektek befeje-



zése után 1-2 évvel várható. A kkv-k
számára magas kockázata miatt leg-
kevésbé az értékesítési láncban való
fel-, illetve lefelé mozdulás, valamint 
a tevékenységbôvítés ajánlott.

Fejlôdés és internet

Az IT-alkalmazás terjedésének egyik
fokmérôje az internet használatának
gyakorisága, milyensége a vállalatok kö-
rében. Az OECD-nek a tagországokból
összegyûjtött adatokon alapuló jelenté-
se szerint használata elterjedt ugyan,
de elsôsorban információgyûjtésre és 
-terjesztésre, az üzleti folyamatok kiter-
jesztésére, nyitottá tételére – online be-
szerzésre, kereskedésre, ügyfelekkel,
partnerekkel való kapcsolattartásra – az
EU-tagállamok vállalatainak mindössze
20 százaléka alkalmazza. Ugyanakkor
biztató, hogy folyamatosan nô a neten
keresztül kötött üzletek száma és érté-
ke, elsôsorban a vállalatoktól a fogyasz-
tók felé irányuló e-kereskedelmi
lehetôségek kapcsán, amiben meglepô
módon a kisvállalatok járnak élen.

Figyelemfelkeltônek kell lennie Ma-

gyarország számára annak az OECD
éves jelentésében megfogalmazott
ajánlásnak, amely szerint a gazdaság-
politika és az IT-stratégia integrációjával
erôsödhet a gazdaság. A kínálati oldalon
– kiemelt figyelemmel a k+f területre –
erôsíteni kell az innovációs tevékenysé-
get, míg a keresleti oldalon – mivel
annak képviselôi a gazdaság egészébe
eljutnak – elsôsorban az IT-tudáshoz 
való hozzájutásra kell koncentrálni.

Segítô kezek

Az unió egyes alapprogramjai csak
lehetôséget és nem biztosítékot jelen-
tenek a kkv-k versenyképességének javí-
tására. Kihasználásukhoz – esetenként
már a vállalkozás jelenlegi fejlôdési 
szakaszának megfelelô pályázatok kivá-
lasztásához is – támogatásra van 
szükség. Ez érkezhet egyrészt az állam,
másrészt az érdekképviseleti szervek
(kamarák) felôl, de az infrastruktúra ki-
építésében, a szolgáltatások nyújtásá-
ban, a licencek vagy akár a programok
futtatásához megfelelô hardver értéke-
sítésében stb. komoly üzleti lehetôséget

látó üzleti vállalkozások is nyújtanak
ilyen jellegû, részben vagy egészében
ingyenes szolgáltatást.

A szinte kivétel nélkül a kkv-
szektorba tartozó hazai informatikai
vállalkozások – ma még inkább élet-,
semmint versenyképességük érdeké-
ben – a kis- és középvállalatok felzár-
kóztatásának „élharcosai”. Abban 
a szerencsés helyzetben vannak, hogy
kínált termékeik és szolgáltatásaik a
versenyképessé válás zálogai. Azonban
szerencsétlenségük, hogy ezt potenci-
ális megrendelôiknek csak a töredéke
fedezte fel, így kínálatuk még nem
elég kapós, ezért az üzlet érdekében
gesztusokra kényszerülnek.

Így például a Microsoft az OSL SB
(Open Subscription License Small Busi-
ness) éves elôfizetéses licencprogram
keretében az 5–75 számítógéppel
rendelkezô vállalatoknak és intézmé-
nyeknek kínál operációsrendszer-frissí-
tést és szerverhozzáférést magában
foglaló kisvállalati termékpalettát. Kis-
és középvállalatok felzárkóztatását se-
gíti az eddig elsôsorban a nagyvállalati
szegmensre összpontosító, de most 
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2004-ben a 23 EU-s pályá-
zat közül a legnépszerûbbek
a GVOP keretében meghirde-
tettek voltak – a beérkezettek
mintegy 70 százalékát tették
ki –, s ezen belül is kiemel-
kedtek a 4. információs-
társadalom- és gazdaság-
fejlesztés prioritásába 
tartozók.

A statisztika szerint az emlí-
tett prioritásba tartozó kiírá-
sokra a múlt év végéig 602
pályázat érkezett az Informá-
ciós Társadalom Kht.-hez. A
követelményeknek megfelelô
pályázatokban a kkv-k és az
önkormányzatok összesen

mintegy 32,76 milliárd forint-
nyi támogatásra nyújtottak
be igényt. A legtöbb pályázat
(308) a vállalaton belüli elekt-
ronikus üzleti rendszerek tá-
mogatására (GVOP 4.1.1.) ér-
kezett, közülük 286 felelt
meg a követelményeknek, el-
bírálás után pedig 98 maradt
fenn a rostán. Közülük 10 vál-
lalat döntéstámogatási rend-
szer bevezetésére, 1 távmun-
ka támogatására, 4 már
meglévô rendszer bôvítésére,
3 elsôsorban ügyfélkapcsola-
ti, ügyfélkezelési, CRM-
funkcionalitású megoldás,
míg 80 új integrált vállalat-

irányítási rendszer telepíté-
sére kapott támogatást. A
legnagyobb odaítélt összeg
50 000 000 (ERP-bevezetés),
a legkisebb 8 065 500 forint
volt (döntéstámogatási meg-
oldás). A támogatások jelen-
tôs hányada (62 vállalat) 10
és 20 millió forint közé esett.

A tavaly beérkezett pályáza-
tok régiónkénti eloszlásában
Közép-Magyarország mu-
tatott jelentôs fölényt 
(63 százalék), amit erôsen le-
szakadva az Észak-Alföld 
(9 százalék), a Dél-Alföld és
Közép-Dunántúl (7–7 száza-
lék), Észak-Magyarország 

(5 százalék) és Dél-Dunántúl
(4 százalék) követett (bôveb-
ben ld.: www.itkht.hu).

Ahogy tavaly, úgy idén is a
vállalaton belüli elektronikus
üzleti rendszerek támogatá-
sa a legkapósabb. A június
elejéig beérkezett 30 ilyen té-
májú pályázatból a benyújtá-
si kritériumoknak 22 felelt
meg, támogatási igényük
összesen 345 285 120 forint.
Az üzleti partnerek közötti e-
kapcsolat fejlesztésére eddig
beérkezett 7-bôl a 6 rögzített
által igényelt támogatás ösz-
szege 77 178 771 forint.

GVOP – múlt és jelen
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e réteg számára komplex távközlési
szolgáltatáscsomagot (széles sávú
internet, telefonszolgáltatás,
weblapkészítés) kínáló PanTel is.

A termékpaletta, illetve az árak kkv-
igényekhez igazítása szövetségek,
együttmûködések létrehozására 
ösztönöz.

Mind gyakoribbak a humánerôforrás-
menedzsment, a bér- és munkaügy 
informatikai támogatására specializáló-
dott vállalkozások, valamint az ERP-
szállítók közötti szövetségek. A CRM-
megoldásokat forgalmazók a call, illetve
contact centerek szállítóival, illetve az
integrált vállalatirányítást támogató
programok forgalmazóival lépnek szö-
vetségre, hogy a kkv-piac igényeit mind
jobban kielégíthessék. Egy tavaly év végi
megállapodás szerint a Nexon speciális
kedvezménnyel biztosítja a Microsoft
vállalatirányítási rendszereihez humán-
ügyviteli rendszere, a nexONBÉR bér-
számfejtési modulját. Ugyancsak 
a Nexon nevéhez fûzôdik a GriffSofttal
kötött együttmûködési szerzôdés,
amelynek alapján ez utóbbi Forrás-PC
és Forrás-SQL nevû integrált ügyviteli
rendszerének humánügyviteli alrend-

szereit a jövôben – a Nexon szoftvereit
a Forrás ügyviteli portfóliójába integrál-
va – a Nexon HR- és bérügyviteli megol-
dására cseréli.

Az SAP és a Volán Elektronika
partnerségébôl létrejött kis- és közép-
vállalati ERP-megoldás, a LIBRA3S for
SAP Business One ingyenes bevezetésé-
re és használatára a vállalkozások
ugyan nem, de a közép-, felsô- és
felnôttoktatási intézmények jó eséllyel
pályázhatnak.

A Genesys-megoldásokat forgalmazó
EuroNet Rt. az Amerikában már jól be-
vált Genesys Contact Center és MS
CRM integrációjával létrehozott, így ki-
sebb költséggel bevezethetô termék
magyarországi kkv-piacra vezetésébe
kezdett. A Microsoft pedig más vállala-
tokkal konzorciumra lépve hazai kör-
nyezetre is adaptálta a kis- és középvál-
lalati szektor technológiai fejlôdésének
elôsegítésére és ezáltal gazdasági ver-
senyképességének növelésére szánt EU
Pályázati Tanácsadó (EU Grants Advisor
– EUGA) programot.

A pályázatokkal kapcsolatos bármi-
lyen tanácsadói segítség igénybevétele-
kor azonban mindkét félnek tisztában

kell lennie azzal, hogy a támogatási
igény teljesülésével nem ér véget a ta-
nácsadó feladata, az adott programot
annak megvalósulásáig folyamatosan
figyelemmel kell kísérnie.

Tény és érzet

Az Ecostat májusi jelentése szerint 
a kkv-k többsége negatívan értékelte
mind az ország, mind saját cége
fejlôdési esélyeit. Nagyfokú bizalom-
vesztésük azonban sem a magyar gaz-
daság egészét, sem a kibôvült EU-t,
sem ezen belül a velünk együtt csatla-
kozott országok teljesítményét alapul
véve nem tûnik megalapozottnak, arra
csupán az egyértelmû lassulásra utaló
elsô negyedévi makroadatok és a ma-
gas államháztartási hiány leszorítása
érdekében várható korrekciós intézke-
dések adhatnak magyarázatot. A jelen-
leg kiszámíthatatlan gazdasági környe-
zetre tehát elsôsorban a gyenge tartalé-
kokkal rendelkezô kkv-k érzékenyek, 
s valószínûleg ez is indokolja a fejlô-
désüket szolgáló pályázati lehetôségek
kihasználása iránt az indokoltnál jó-
val kisebb affinitásukat.

aktuális {} kilátások
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Megkésve ugyan, de talán még

nem futva ki az idôbôl, ma már több

helyrôl nyúlik a fenti gondokat orvosló

kéz a gazdaság gerincének tartott cég-

csoport felé. A bankok, a legnagyobb

multinacionális cégek, a tanácsadók 

– esetenként ezek laza vagy szorosabb

szövetsége, konzorciuma –, néhány 

hónapja pedig már a kormány is kínál 

a neten (is) pénzügyi információkat.

Azonban mielôtt túlságosan beleélnék

magukat a cégek, nem árt ellenôrizni,

hogy azok realizálódtak-e, vagy az infor-

máció szintjén maradtak.

Csak tessék, tessék!

Az utófinanszírozású GVOP-

pályázatokból tavaly gyakran likviditási

gondok miatt kihátráló kkv-k számára 

a kormány által nyújtott, 2005 elejétôl 

5 millió forintra emelt mikro- és 25 millió-

ra növelt midihitel mellett az átmeneti

fizetési gondok enyhítésére továbbra is

a Széchenyi-kártya a favorit. A bankok

között pedig beindult a verseny a kisvál-

lalati hitelezés terén. A cégeket szabvá-

nyosított termékekkel, illetve alacso-

nyabb kamattal kecsegtetô versengés

pozitív hatását csupán a bankok to-

vábbra is viszonylag jelentôs fedezet-

igénye csökkenti.

Egyszerû és gyors keresést követôen

érhetnek célba a GKIeNET Kft. fenti

problémák orvoslására létrehozott

pénzügyi portálját (www.tokehiany.hu)

meglátogató kis- és középvállalkozások.

A Magyar Vállalkozásfejlesztési Kht.

ugyanezen célcsoport számára az uniós

strukturális alapokból, illetve a hazai

forrásokból igényelhetô támogatások

arányának meghatározásában, vala-

mint a fejlesztési intézményrendszer

tevékenységérôl, szolgáltatásairól, tájé-

koztatási rendszerérôl s az alap- és

emelt szintû tanácsadás igénybevé-

telének mikéntjérôl szóló információk

elérésében nyújt segítséget.

Nincs vész

Bár egyre többet hallani, hogy egyes

termelôcégek nem Magyarországot vá-

lasztják beruházásaik helyszínéül, má-

sok pedig éppen elhagyják hazánkat, a

KPMG értékelése szerint Magyarország

továbbra is vonzó és versenyképes 

a külföldi befektetôk számára. Ugyanis

amíg néhány környezô országban az

„elsô lépcsôs” és látványos nagyberuhá-

zások a jellemzôek, addig nálunk egy

újabb fejlôdési szakasz részeként a hoz-

záadott értéket növelô befektetéseké a

jövô. Most a gazdaságpolitika feladata

az ennek megfelelô stratégia és

ösztönzôrendszer kiépítése.

A KPMG tanácsadói szerint hazánk 

a befektetések során értékelt legfôbb

paramétereket (országkockázat, jog-

biztonság, stabil politikai és üzleti kör-

nyezet, gazdasági teljesítmény,

összadóteher, képzett munkaerô, inf-

rastruktúra, intézményi háttér, fejlett

beszállítói háttér stb.) tekintve még

mindig a régió egyik legvonzóbb or-

szágának minôsül. Az élômunka

jelentôs terhe (viszonylag magas bér-

színvonal és tb-járulékok), az iparûzési

adó, illetve a gyakran lassú és körül-

ményes ügyintézés némileg rontja 

a kedvezô összképet.

A beruházások értékét vizsgálva Ma-

gyarország egyértelmûen a hat ország

éllovasa: a 2004-ben Magyarországra

hozott külföldi mûködô tôke (FDI) több

mint háromszorosa a manapság

mintaországként emlegetett Szlovákiá-

ban befektetettnek. Mivel ezekben az

években minôségileg változik a beruhá-

zások iránya és célja, kevésbé látványos,

hogy Magyarország továbbra is vonzó

célpont.

A befektetôk mind érdeklôdôbbek a

megerôsödött és versenyképes magyar-

országi cégek felvásárlása iránt, s ez

több iparágban is erôsíti a piac konszo-

lidációját. Emellett hazánkat egyre több

itt mûködô társaság választja termelé-

se centrumául, illetve a nagyobb hozzá-

adott értékû tevékenység vagy a kuta-

tás-fejlesztés színhelyéül.

Az egyik jellemzô trend egyfajta hori-

zontális koncentráció: a nálunk megte-

lepedett társaság egyre bôvíti itteni te-

vékenységét, és az országot regionális

vagy akár európai központjának tekin-

ti. Igen fontos, hogy ez a kör – ide tar-

tozik a General Electric vagy az

Electrolux – egyre inkább épít a hazai

beszállítói körre.

A másik jellemzô tendencia a vertiká-

lis koncentráció, amelynek során a ko-

rábban megtelepedett társaságok a ter-

melés növelésén túl tevékenységük

Fék-e még a finanszírozás?
A hazai kis- és középvállalkozások piaci lehetôségeinek, versenyképességük javulásának, innovációs elképzeléseik

megvalósításának korlátjai között elôkelô helyen szerepelt a tôkehiány, és szorosan a nyomában jártak az üzleti 

tervezés terén tapasztalt hiányosságok is. A legnehezebb helyzetûek azok az üzleti múlttal nem rendelkezô, de nagy

növekedési potenciállal induló vállalkozások voltak, amelyek nem, vagy csak nehezen jutottak banki hitelhez. 

Vajon változott-e a helyzet, csökkentek-e a finanszírozási nehézségek?

A lankadó befektetôi kedv miatt is aggódnak a hazai vállalkozások, ám egy közelmúltban elészült KPMG-tanulmány

más színben tünteti fel befektetési piacként Magyarországot.

FEKETE GIZELLA

aktuális {} kilátások
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minôségi bôvítésébe is belefognak. 

Az elmúlt idôszakban olyan multi-

nacionális cégek bôvítették magyar-

országi kutatás-fejlesztési központ-

jukat, mint az Ericsson és az Audi. Teljes

könyvelés, ügyfélszolgálat vagy call 

center telepítésére is akad példa, s mind

gyakoribb az úgynevezett szolgáltatási

központok (shared service centerek)

Magyarországra telepítése. Ezt tette

többek között a GE, a Diageo, az 

Alcoa, a Flextronics, a callcenter-

üzemeltetôként ismert Sykes és az

outsourcing-szolgáltatások széles 

skáláját nyújtó EDS is.

Ennek az iránynak még látványosabb

példája, amikor nem termelô-, hanem

egyértelmûen a kutatás-fejlesztésben

érdekelt cég hoz létre leányvállalatot

nálunk – ilyen a világ egyik legnagyobb

biotechnológiai cége, az Amgen, amely

januártól végez klinikai gyógyszerkísér-

leteket itteni üzemében.

A fentiek miatt kiemelt jelentôsége

lenne a gazdaságpolitikában is a hosszú

távú stratégiai tervezésnek, mivel az

egyértelmû prioritásokat – pl. az inno-

váció, a kutatás-fejlesztés kiemelt ösz-

tönzését – megfogalmazó koncepció

egyértelmû jelzés a befektetôk számá-

ra. A nemzetközi kommunikációban 

is erôsíteni kellene azt a képet, hogy 

hazánk az ipari termelésben és a szak-

mai szolgáltatásokban egyaránt

minôségi központja lehet a régiónak. 

Az országos, ágazati és területi szinten

egyaránt konzisztens stratégiai tervek 

a befektetôkön túl a gazdaság hazai

szereplôinek is fontosak az uniós fej-

lesztési pénzek hasznos és hatékony

felhasználása érdekében.

Banki egyszeregy

A bankok szívesebben kezdenek indu-

ló vállalkozásokkal. Az ok az, hogy 

a közös indulás révén az alapvetôen bi-

zalomra épülô kapcsolat várhatóan 

a vállalat egész életciklusa folyamán

megmarad. Hendikepet jelent a bank

részérôl a kellô kiépítettségû fiókháló-

zat és számítástechnikai rendszer. 

A banki szolgáltatások nagy része eze-

ken a csatornákon kezelhetô.

A finanszírozási kérdésekben járatlan

kkv-vezetôknek „sorvezetôként” érde-

mes felkeresniük a www.bankweb.hu
weboldalt. A honlapon többek között 

a következô kérdésekre kaphatnak vá-

laszt: Mire kell figyelni hitelfelvétel ese-

tén? Hitelképes-e a vállalkozás? Milyen

finanszírozási lehetôségek közül lehet

választani? Hogyan bírálja el a bank 

a hitelkérelmet? Mi a faktoring, és mire

használható?

A weboldal a hitelezôk számára is ja-

vaslatokkal szolgál. Eszerint érdemes –

az összehasonlíthatóság és idôkímélés

érdekében – egyidejûleg több hitelinté-

zethez benyújtani a kérelmet. A hitelbí-

rálat után, de jóval a szerzôdés aláírása

elôtt – szerzôdéstervezet, részletes

ajánlat birtokában – át kell tekinteni 

valamennyi hitelelemet, hogy ne

szerzôdéskötéskor tûnjenek fel el-

fogadhatatlan feltételek. Mivel a hitel-

intézetek számos elnevezéssel illetik a

különbözô díjakat és jutalékokat, a vala-



mennyi lehetséges költség figyelembe-

vétele nagy odafigyelést igényel. 

A hitelintézet által kért összes adat be-

mutatásával elkerülhetôk a viták, és fel-

gyorsulhat az eljárás. A kölcsönszerzés-

ben tapasztalatlan cégeknek nem árt

körültekintôen, referenciák birtokában

kiválasztott hitel-tanácsadó segítségét

kérni. A pénzintézettel való egyeztetés-

nél minden tényezô megismerésére tö-

rekedve kiderülhet, hogy a hitel mellett

vagy helyett forrásként más, kedvezôbb

konstrukciójú megoldások – támogatá-

si, pályázati konstrukciók stb. – is szóba

jöhetnek.

Ablakban a segítség

Végül, a kkv-k tájékozódását segítve,

összegyûjtöttük néhány olyan

weboldal fôbb jellemzôit, amelyek

„egyablakos” információforrásként,

többek között a támogatott hitel- és

tôkeprogramokról, az uniós és magyar

pályázatokról s egyéb finanszírozási

forrásokról szolgálnak a szóban forgó

vállalkozások számára folyamato-

san frissülô információkkal.
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Webcím Üzemeltetô Szolgáltatások Lap 
indítása

www.lendulet.hu GKM forráskeresés, jogszabályok, akkreditált pályázatírók és eléréseik, 2005. 
telefonos és online ügyfélszolgálat április

www.kkvportal.hu Magyar statisztikák, pénzügyi és pályázati források, jogszabálygyûjtemények, 2004 
Vállalkozásfejlesztési e-kereskedelem fejlesztés közepe
Alapítvány és GKM

www.euga.hu Microsoft, Intel, HP, finanszírozási lehetôségek, támogatás a technológiai fejlesztések 2005. 
(EU Grants Advisor T-Online, megtervezéséhez, gyakorlati segítség EU-s pályázatok megírásához április
– uniós tagországokban HVB Bank (pályázatírás, dokumentáció-összeállítás: PNO Consulting, 
mûködô lap magyar konzorciuma finanszírozás: EUGA)
verziója)

www.dierecteurope.hu Oracle, OTP Bank, uniós pályázati kiírások, internetes szakértôi anyagok, személyes 2004. 
Cisco Magyarország tanácsadás (pályázatírás, tanácsadás: Leadex Consulting, április

pénzügyi vonatkozású segítség: OTP, technológiai fejlesztésekhez 
segítség: OTP, Cisco)

www.tokehiany.hu GKIeNet Internetkutató pályázati kiírások, kapcsolatfelvétel és -építés kockázati tôkebefektetôkkel, 2004 
és Tanácsadó Kft. helység és bank megadásával hitelügyintézéshez fiókcím, nyitva tartás eleje

és telefonszámok, hitelkalkulátor, befektetô-, hitel-, pályázat-, 
vállalkozásfejlesztésiintézmény-, valamint lízing- és faktorcéglisták 
(a kkv-k a szolgáltatások többségét ingyen vehetik igénybe, terv: 
modultartalmak bôvítése, új modulok bevezetése)

www.ceghitel.lap.hu hitelezések linkgyûjteménye

www.mfb.hu MFB hitelprogramok
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Új díjcsomagok a T-Comtól
Ingyenes telefonbeszélgetés a nap 18 órájában
Június 9-étôl több új díjcsomagot is bevezetett a T-Com. Az új Favorit és Favorit Plusz díjcsomagokkal akár napi 

18 óra ingyenbeszélgetésre is lehetôség nyílik, a T-DSL Favorit Plusz pedig telefont és széles sávú internetet kínál egy

csomagban, igen vonzó feltételekkel. A nemrégiben nevet váltott távközlési társaság ezzel bizonyítékot szolgáltatott

arra, hogy ígéreteit komolyan lehet venni.

A T-Com (korábban a Matáv Vezetékes Szolgáltatások
Üzletága) arra törekszik, hogy ügyfelei számára egyre von-
zóbb ajánlatokat kínáljon, ezért június 9-étôl új átalánydíjas
díjcsomagokat vezet be Favorit és Favorit Plusz néven. Az új
díjcsomagokkal hétköznap délután 16 órától másnap délelôtt
10 óráig, hétvégenként pedig egész nap ingyen lehet telefo-
nálni. A kedvezmény a Favo-
rit díjcsomaggal a hálózaton
belüli helyi és helyközi I-es
hívásirányokban vehetô
igénybe, míg a Favorit Plusz
díjcsomaggal minden T-
Com-szám hívása esetén. 
A díjcsomagok a hétköznap
10 és 16 óra közötti idôszak-
ban, valamint az egyéb 
hívásirányokban is igen ked-
vezô percdíjakat kínálnak. 
A telefonálásra biztosított
kedvezményeken túl a díjcso-
magok tartalmaznak 3 óra 
ingyenes internetelérést a T-
Com Nyílt Internet szolgálta-
tása révén. Továbbá a Favorit, illetve a Favorit Plusz díjcsomago-
kat választó ügyfelek akciós áron vagy akár 0 forint kezdô rész-
let mellett, kamatmentes részletfizetéssel is megvásárolhatják
a T-Com új generációs, zsinór nélküli Sinus telefonkészülékeit.

A Favorit csomag havidíja 4290 Ft, a Favorit Pluszé 4990 Ft
(ez tartalmazza a telefonvonal havi elôfizetési díját is). A díj-
csomagok által biztosított ingyenesség a beszélgetések 60.
percéig (a beszélgetés megszakításával a díjmentes idôszak
újrakezdôdik), illetve havi 100 óra erejéig érvényes. A kedvez-
ményes idôszakon és a kedvezményes hívásirányokon kívüli
beszélgetések díját a T-Com percalapon számlázza ki.

Ugyancsak június 9-étôl igényelhetô az a lakossági ügyfe-
leknek kínált T-DSL Favorit Plusz nevû kombinált csomag,
amely egyben tartalmazza a telefonvonal havidíját, az akár
napi 18 óra ingyenes beszélgetést nyújtó Favorit Plusz díjcso-
magot, a korlátlan internetezést biztosító széles sávú kapcso-
latot, valamint havi 1 óra T-Com HotSpot-elérést.

A T-DSL Favorit Plusz csomag bevezetésével egyidejûleg 
a T-Com akciót indít, amelynek keretében július 31-éig belépé-

si díj nélkül lehet elôfizetni az új csomagra, továbbá augusz-
tus végéig kedvezményes havidíjat kell csak fizetni.

A kombinált csomag három fô elemet tartalmaz. Egyik ter-
mészetesen a Favorit Plusz, amely a már említett kedvezmé-
nyeket nyújtja a jelzett idôszakokban és irányokban. Emellett
a T-DSL Favorit Plusz díjcsomag elôfizetésekor az ügyfél 

választhat az 1 Mbps és 
a 2 Mbps maximális letöltési
sebességû széles sávú elérés
közül. (A T-márkák hazai be-
vezetésének következtében
egyes termékek, szolgáltatá-
sok nevei megváltoznak. A T-
Com lakossági ügyfeleinek T-
DSL Favorit Plusz néven, üz-
leti ügyfeleinek T-DSL Profi
V8, illetve T-DSL Profi Ritmus
néven kínálja korlátlan széles
sávú internetelérést is tartal-
mazó, kombinált csomagjait.
A T-Online – az Axelero utód-
jaként – T-Online DSL néven
kínálja ügyfeleinek a széles

sávú vezetékes internetet. A T-Com internetszolgáltató part-
nerei továbbra is ADSL néven kínálják széles sávú internetes
csomagjaikat.) Végül pedig az „utazó” ügyfeleknek szánt ked-
vezményes csomag igen hasznos eleme a T-Com HotSpot
szolgáltatása, amely nagy sebességû vezeték nélküli
internetelérést biztosít. Az ilyen szolgáltatással lefedett 
nyilvános helyszínek listája június 8-ától megtalálható 
a www.t-com.hu weboldalon.

A nyári akció keretében a telefonvonallal rendelkezô ügy-
felek belépési díj nélkül válthatnak a T-DSL Favorit Plusz 
csomagra. Akik nem rendelkeznek T-Com-elôfizetéssel, és 
telefonvonallal együtt rendelik meg a kombinált csomagot,
azoknak belépési díj nélkül ad telefonvonalat a T-Com. 
Az akciós idôszakban (június 9. és július 31. között) elôfizetô
ügyfelek augusztus végéig kedvezményes havidíjjal használ-
hatják a csomagot: 2 éves szerzôdéssel 1 Mbps sebesség 
esetén 9950 Ft, 2 Mbps sebesség esetén 10 950 Ft a havidíj,
míg egyéves szerzôdés esetén 1000 Ft-tal több.

aktuális {} kommunikáció
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Jönnek a 3G-hírek, jönnek a mobilhírek... A három GSM-
szolgáltató és egyben a három nyertes UMTS-pályázó közül talán
a Vodafone nyilatkozik a legvisszafogottabban. A Pannon GSM
óvatosságát indokolhatja, hogy számára a hatóság nem írt elô
szolgáltatásindítási és lefedettségi követelményeket. Biztosra
vehetô ugyanakkor, hogy mindkét társaság még idén megkezdi
kereskedelmi 3G-szolgáltatását.

Ugyanezt persze nyugodtan állíthatjuk a T-Mobile-ról is, annál is
inkább, mert a piacvezetô cég rendszeresen beszámol elért
eredményeirôl és konkrét terveirôl. Kezdôdött azzal, hogy 2003-
ban – még Westelként – Magyarországon saját hálózatán elôször
mutatta be a videotelefonálást. Most pedig a társaság június 1-
jétôl, a hazai mobilcégek közül szintén elsôként, a rendszerszállító
Ericssonnal kiépített budapesti multimédiás hálózatán zártkörû
teszt keretében az ügyfelek számára is elérhetôvé teszi 3G-
szolgáltatásait.

Érdemes kicsit visszatekinteni az elôzményekre. A Nemzeti Hírköz-
lési Hatóság 2004. december 8-án a T-Mobile-nak ítélte a 3G egyik
frekvenciablokkját. Alig tíz nappal késôbb, december 17-én már be-
jelentették, hogy az Ericssonnal szándéknyilatkozatot írnak alá 
a piacvezetô hazai szolgáltató harmadik generációs (UMTS-) háló-
zatának kiépítésére. Ezt követôen még egy hónapra volt szükség,
hogy Sugár András, a T-Mobile Magyarország Rt. vezérigazgatója és
Staffan Pehrson, az Ericsson Magyarország vezérigazgatója aláírja 
a T-Mobile 3G- (UMTS-) hálózatának kiépítésére vonatkozó
szerzôdést is. A megállapodás értelmében az Ericsson rádió-hozzá-
férési hálózatot és maghálózati rendszereket szállít, beleértve a há-
lózat telepítését és egyéb ezzel kapcsolatos szolgáltatásokat is. Az
Ericsson a T-Mobile Magyarország rádiós 3G-hálózatának kizáróla-
gos szállítója. A 3G- és 2G-mobilrendszerek szállításában piacvezetô
vállalatként az Ericsson a legújabb technológiával támogatja majd
a T-Mobile Magyarországot UMTS-hálózata kiépítésében.

Február 10-én már arról kaphattunk hírt, hogy a mobiltársaság 
a kereskedelmi UMTS-szolgáltatás elindítására készülve elsô lépés-
ként Budapesten üzembe helyezi alaphálózatát, amelyen a szol-
gáltatásokat és a bevezetendô készülékeket teszteli. Ezzel a lépés-
sel megkezdôdhetett az év végére legalább Budapest belvárosára
kiterjedô kereskedelmi 3G-szolgáltatás elindításához szükséges
tesztüzem. A T-Mobile 3G-rendszerén elsôként a videotelefonálás,
a széles sávú internetszolgáltatás és a videoletöltés tesztüzeme
zajlott. Akkor azt ígérték, hogy az alaphálózat meghatározott üte-
mezés szerint folyamatosan további cellákkal bôvül. A területi lefe-

dettség kiterjesztésével párhuzamosan a kapacitás és az elérhetô
alkalmazások száma is növekedni fog. Ugyan konkrét idôpont
megjelölése nélkül, de megerôsítették azt a szándékukat is, hogy 
a kereskedelmi UMTS-szolgáltatást az ügyfelek megfelelô mobil-
telefonnal az alaphálózat sikeres tesztelését és a további bázis-
állomások, kapcsolóközpontok sikeres telepítését követôen még
ebben az évben elérhetik.

Április 22-én tették közzé azt a felhívást, amelyben június 15-éig
vártak jelentkezôket a 3G-szolgáltatások teszteléséhez. Május 20-
án került sor az újabb bejelentésre. Ekkor tudtuk meg, hogy május
23-ától két budapesti márkaboltban a fôváros belsô kerületeire
kiterjedô harmadik generációs T-Mobile hálózaton bárki kipróbál-
hatja a videotelefont. A 3G egyik legérdekesebb, újszerû élménye-
ket kínáló alkalmazása így a kereskedelmi szolgáltatás bevezetésé-
ig a Budafoki úti és a Vörösmarty téri üzletben az ügyfelek 
számára is megismerhetôvé vált.

Ilyen elôzményeket követôen el jutott odáig a T-Mobile, hogy 
a kereskedelmi 3G bevezetésére készülve Budapest belvárosi terü-
letein (az I., V., VI., VII. és VIII. kerület jelentôs részén, valamint a II.,
III., XI. és XXI. kerület egyes részein) elérhetô harmadik generációs
hálózatán immár ügyfelek bevonásával folytatja a februárban
megkezdett próbaüzemet.

Az ügyfélteszt célja, hogy a díjmentes videotelefon és széles sávú
mobilinternet (384 kbps) hétköznapi használata során szerzett 
tapasztalatokat felhasználva vezethesse be kereskedelmi 3G-
szolgáltatását. A tesztben használt Nokia 6680-as videotelefon-
okon ez idô alatt mutatkozik be a T-Mobile Magyarországon egye-
dülálló, újszerû élményt jelentô Hír Expressz tesztszolgáltatása is,
amely a megfelelô készülékre telepített program segítségével 
automatikusan frissülô képes hírújságként aktuális információkkal
szolgál. A Hír Expressz használói a kijelzôn állandóan elérhetô al-
kalmazást „fellapozva” több témakörben értesülhetnek a legfris-
sebb újdonságokról, érdekességekrôl.

Az Ericsson eszközeire épülô összefüggô T-Mobile 3G-hálózat az
elkövetkezô hónapokban a tervezett ütemben tovább bôvülve év
végére a fôváros jelentôs részén használható lesz. A próbaüzem
idôszakában a szolgáltatások a legújabb kétkamerás videotelefon-
nal és a különleges USIM-kártyával érhetôk el. A mobiltársaság 3G-
tesztjében a vállalati ügyfelek, a kiemelt partnerek és a távközlési
szakemberek mellett azok az újdonságok iránt érdeklôdôk is részt
vehetnek, akiknek a június 15-éig tartó jelentkezési határidô
után a sorsoláson kedvezett a szerencse.

3G-tesztüzem
Kísérletezô ügyfelek a T-Mobile új hálózatán
Elôzô számainkban rendszeresen beszámoltunk a harmadik generációs hazai mobiltender decemberi eredményhirdeté-

se után kialakult helyzetrôl és a várható fejleményekrôl. Mindezeket úgy lehet összegezni, hogy igazán nagy meglepetés

nem vár ránk, a korábbi mobil-szélessávú technológiákhoz képest az UMTS sok újdonságot egyhamar nem ígér, ám 

a szolgáltatók lelkesen igyekeznek ébren tartani érdeklôdésünket. Miként azt év elején jósoltuk, sorra érkeznek a hangza-

tos bejelentések, május 30-án például a T-Mobile adta hírül, hogy ügyfelei bevonásával teszteli budapesti 3G-hálózatát.

aktuális {} kommunikáció
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Az egészség védelmének 
elve

Az elektromágneses terek egészség-
ügyi határértékeinek kialakításánál ál-
talában két szemlélettel találkozunk. Az
egyik az egészség védelmén (health
based), a másik az elôvigyázatosság el-
vén (precautionary based) alapuló meg-
közelítés. Az egészség védelme alapján
kialakított határértékek a tudományos
kutatás (referált tudományos folyóirat-
ban publikált) eredményeire épülnek, 
a tudományos közélet konszenzusa
mellett. Ha egy bizonyos dózisnagyság-
nál bármilyen egészségre káros hatást
mutatnak ki, ez képezi azt az alapot,
amelyre az ún. biztonsági faktorokat al-
kalmazzák. A biztonsági faktor a lakos-
ság esetében általában ötvenszeres,
ami azt jelenti, hogy a megengedett fel-
sô határérték a hatásosnak bizonyult
dózis legalább ötvened része.

ALARA
Az ionizáló sugárzásoknál merült fel

a gyakran vitatott „ésszerûen elérhetô
legalacsonyabb sugárzási szint” (As
Low As Reasonable Achievable –

ALARA) elv alkalmazása. A WHO csak
akkor alkalmazná ezt az elvet, ha azt
dózis–hatás összefüggéssel alátá-
masztanák, illetve feltételezhetô len-
ne, hogy akármilyen kis dózis egész-
ségkárosító hatással járhat. Az elektro-
mágneses terek élettani hatásaival
kapcsolatban nem sikerült világos 
dózis–hatás összefüggést találni. Arra
nincs meggyôzô adat, hogy bármilyen
alacsony elektromágneses sugárzás
egészségkárosító hatással járna.
Ugyanakkor az ALARA-elv alapvetôen 
a sugárzás elleni védelemre vonatko-
zik, és nem az expozíció korlátozására.

ÁNTSZ
Az Állami Népegészségügyi és Tiszti-

orvosi Szolgálat hozzájárulásához is
szükség van egy új mobil-bázisállomás
létesítésekor. Az ÁNTSZ az OSSKI tervbí-
rálata alapján ad szakvéleményt, amely
elsôsorban arról szól, hogy a bázisállo-
más sugárzási teljesítménye megfelel-e
az egészségügyi elôírásoknak. A méré-
sek eredményei az érintettek számára
nyilvánosak, bárki fordulhat felvilágosí-
tásért az OSSKI-hoz.

Bázisállomás
A mobilkommunikációban az elôfize-

tô készüléke (mint rádiós adóvevô) egy
bázisállomással (mint egy másik adóve-
vôvel) kerül elôször közvetlen kapcsolat-
ba. Ez a bázisállomás közvetíti a forgal-
mat a mobilhálózat központjába, ami
megteremti a kapcsolatot a hívó és a hí-
vott között, akár a mobilhálózaton be-
lül, akár azon kívül (például más mobil-,
illetve vezetékes telefonhálózatba vagy
külföldre). Minden bázisállomás ellát
egy bizonyos területet (cellát) a mobil-
telefonok által vehetô rádióhullámok-
kal, illetve érzékeli a körzetében tartóz-
kodó készülékek jeleit. A bázisállomás
kis teljesítményû, néhányszor 10 wattos
adóvevô, szemben az URH rádió- és té-
véadók több százezer wattos teljesít-
ményével. A bázisállomás jeleit tartó-
árbocokra vagy épületek tetejére 
szerelt, irányított antennák sugározzák
a célterületre.

Egészségügyi szabályozás az
EU-ban

Az Európai Tanács a római szerzôdés
3. cikkelyébe foglalt egészségvédelmi
elv alapján 1999. július 12-én ajánlást
tett közzé 1999/519/EC jelzéssel, amely
a lakosságot érô nem ionizáló elektro-
mágneses sugárzást (0 Hz – 300 GHz)
hivatott korlátozni. Az EU tagállamai-
nak többsége elfogadja az EU 1999-es
ajánlásait. A 2004-ben csatlakozott tag-
országok közül Magyarország és Cseh-
ország fogadta el teljes mértékben eze-
ket az ajánlásokat. A többi állam még
korábbi, a korszerû dozimetriai alapel-
veket figyelembe nem vevô koncepció
alapján alkalmazza általában szigorúbb
elôírásait. Található erre példa az EU ko-
rábbi tagországa (Olaszország), illetve
vezetô nyugati ország (Svájc) esetében

A 3G kapcsán 
felmerülô fogalmak
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is. Jellemzô, hogy amikor az ICNIRP
irányelveitôl eltérô módon alakítanak ki
egy szabályozást, az általában szigo-
rúbb elôírásokhoz vezet.

Egészségügyi szabályozás 
Magyarországon

Hazánkban az elsô egészségügyi 
határértékeket (30 kHz – 300 GHz) 
A nagyfrekvenciás elektromágneses tér
megengedett határértékei címû 
(MSZ 16260-86), 1986-ban kiadott szab-
vány tartalmazta, amelyhez a rádió-
mûsor-szóró adók, mobiltelefon-

bázisállomások, radarok tartoztak. Ez 
a szabvány még nem a korszerû, napja-
inkban általában alkalmazott dozimet-
riai elvek alapján készült. Az EU-ajánlás
szellemében jelent meg, és 2004. au-
gusztus 3-án lépett hatályba egy új
EszCsM-rendelet. A 63/2004. (VII. 26.)
EszCsM-rendelet a lakosságra vonatko-
zó egészségügyi határértékekrôl rendel-
kezik a 0 Hz – 300 GHz-es frekvencia-
tartományban.

Építési hatóságok
A harmadik generációs hálózat, ezen

belül különösen a bázisállomások építé-
séhez Magyarországon több mint 
20 szakhatóság hozzájáruló határoza-
tát kell megszerezniük a szolgáltatók-
nak. Ilyen például légvédelmi területen
a HM Katonai Légügyi Hivatal, illetve 
a Polgári Légiközlekedési Hatóság, és
ugyancsak szükséges az ÁNTSZ hozzá-
járulása, amely csak az Országos Sugár-
biológiai és Sugár-egészségügyi Kutató
Intézet (OSSKI) tervbírálata alapján ad
szakvéleményt. A Nemzeti Hírközlési
Hatóság a rádióengedélyt adja meg.

Szükség lehet továbbá olyan intézmé-
nyek nyilatkozatára is, mint a nemzeti
parki igazgatóságok, a környezetvédel-
mi felügyelôség, a közlekedési felügye-
let, a körzeti földhivatal stb.

CDMA (Code Division Multiple
Access)

A kódosztásos, többszörös hozzáférési
technológia (más néven: frekvencia-
ugratásos szórt spektrumú technika) 
a frekvencia hatékonyabb, megbízha-
tóbb kihasználását teszi lehetôvé. 
A harmadik generációs mobilrendsze-

rek szabványosítása során a fejlesztôk
ennek széles sávú változata (WCDMA)
mellett tették le a voksot.

Cella
A mobil-bázisállomás által ellátott

területet cellának nevezik. A mozgás
közben is zavartalan kommunikáció-
hoz az szükséges, hogy ezek a cellák
hézagmentesen (sôt a gyakorlatban
inkább némi átfedéssel) takarják be 
a földrajzi területet. Optimális esetben
a cellák a méhek hatszögû építményei-
hez hasonlítanának, de a gyakorlatban
ez ritkán alkalmazható. A cellák mére-
tét és formáját befolyásolják a földraj-
zi viszonyok, a terepakadályok, a vár-
ható forgalom stb. Gyéren lakott terü-
leten, például az Alföldön egy bázisál-
lomás több (vagy több tíz) kilométeres
körzetet is kiszolgálhat, míg egy bevá-
sárlóközpont vagy egy metróvonal
több kisebb cellára oszlik. Ennek meg-
felelôen ismeretes a makrocella (kül-
városi környezetben), a mikrocella 
(városi környezetben) és a pikocella
(épületen belül) kifejezés.

CT (Cordless Telephone)
A CT (drótnélküli telefon) akár mobil-

készüléknek is tekinthetô, hiszen külsô-
re is hasonlít ahhoz, és használható jár-
kálás közben is, ám többnyire csak 
otthon vagy az irodában. A lényege
ugyanis, hogy a lakásba (munkahelyre)
befutó vezetékes vonalat hosszabbítja
meg rádióhullámokkal. A CT olyan spe-
ciális eszköz, amelyet a hagyományos
telefonhoz hasonlóan a fali csatlakozó-
ba kell dugni, de leemelhetô róla egy ki-
sebb készülék, amelyet néhányszor 
10 méteres körzetben lehet használni.

DRM (Digital Radio Mondiale)
A digitális világrádió segítségével rö-

vidhullámon (talán még emlékeznek:
ebben a sávban sugározták a Szabad
Európa adásait) jó minôségben lehet
hangot továbbítani akár kontinensnyi
távolságra, illetve középhullámon né-
hány adóval biztosítható az országos 
lefedettség. A nemzetközi együttmûkö-
désre jött létre 1998-ban a DRM konzor-
cium, amelynek ma már több mint 
70 tagja van. Még kérdéses, hogy a kü-
lönbözô digitális rádiók (DAB, DRM), 
illetve az UMTS viszonyában az együtt-
mûködés vagy a verseny dominál-e.

DAB (Digital Audio
Broadcasting)

A digitális hangmûsorszórás (közis-
mertebb nevén: digitális rádió) az utób-
bi évek (évtizedek) legjelentôsebb, nem-
zetközileg is elfogadott újítása. Az új
mûsorszóró rendszer a digitális techni-
kának köszönhetôen kiváló minôséget,
professzionális hangzást és megbízha-
tó vételt biztosít még kedvezôtlen te-
repviszonyoknál és autózás közben is. 
A DAB mûszaki hátterét az Eureka 147
projekt alapján kidolgozott ETSI szab-
vány adja. Bár általában külön kezelik 
a mûsorszórást a távközléstôl, a szak-
emberek szerint lehetséges együtt-
mûködés a DAB és az UMTS között.

DCS (Digital Cellular System)
Ezt a digitális cellás mobilrendszert

egy számmal együtt szokták jelölni.
Nemzetközi szakmai körök értelmezése
szerint a DCS 1800 olyan rádiótávközlô



rendszer, amelynek mûszaki jellemzôi
(kódolás, modulációs, hozzáférési mód-
szer, protokoll, csatorna-sávszélesség
stb.) nagyjából megegyeznek a GSM-
ével, de amíg ez utóbbi eredetileg 
a 900 MHz-es sávban mûködik, addig a
DCS, mint a szám is jelzi, az 1800 MHz-
es tartományban (1710 és 1785, illetve
1805 és 1880 MHz között, 2x75 MHz
sávszélességen).

A DCS megnyitása tehát a GSM kapa-
citásának bôvítésére szolgált, ami sok
országban együtt járt új szolgáltató
megjelenésével is. Magyarországon 
a Vodafone lépett így piacra. A kezdeti,
átmeneti korlátozások után a két tech-
nológia teljesen összeolvadt, ma már
mindegyik GSM-szolgáltató használja
mindkét sávot, a készülékek pedig leg-
alább kétsávosak (egy részük az USA-
ban honos 1900 MHz-es frekvencián is
mûködik).

DECT (Digital Enhanced
Cordless Telecommunications)

A továbbfejlesztett digitális drótnél-
küli telefon a vezetékes hálózat kiegé-
szítô technológiájaként terjedt el a 90-
es években. A helyi mobilitást nyújtó
technológia nagyobb távolságban, laká-
son kívül is lehetôvé teszi a telefonálást.

.
EDGE (Enhanced Data Rates
for GSM Evolution)

A GSM továbbfejlesztett adatátviteli
módja a 2,5 generációs rendszerek közé
tartozik. Úgynevezett többszintû modu-
láció alkalmazásával a maximális adat-
átviteli sebesség elérheti a 473 kbps-t,
de már az átlagos 120-as tempó is meg-
felel a vezetékes ISDN sebességének.

EDR (Egységes Digitális
Rádiótávközlô Rendszer)

Ezzel a rövidítéssel jelölik Magyaror-
szágon azt a tenderezéssel megvalósu-
ló mobilhálózatot, amely a készenléti és
katasztrófavédelmi szervezetek (rend-
ôrség, tûzoltók, mentôk, határôrség, 
árvízvédelem, nemzetbiztonság stb.)
egységes, professzionális mobilkom-
munikációját, zavartalan mûködését,
gyors reagálóképességét hivatott bizto-
sítani. A speciális igényeket Európában

ma két vetélkedô technológia, a Tetra
és a Tetrapol szolgálja. Elvileg a GSM és
az UMTS is alkalmas lehetne a felada-
tokra, de az utóbbi fejlesztések a na-
gyobb felhasználói kört kiszolgáló, köz-
célú rendszerekre irányultak, továbbá 
a szabványosítás során a két célra eltérô
frekvenciasávot jelöltek ki. Évekkel ez-
elôtt a szakemberek még azt jósolták,
hogy a különbözô mobiltávközlô rend-
szerek (GSM, ERMES, Tetra, UMTS) egy-

ségbe rendezôdnek, de kiderült, hogy
ezek nem helyettesítik, hanem inkább
kiegészítik egymást.

Expozíciós korlát
A sugárvédelmi szabályozásban 

(a nemzetközi és nemzeti ajánlásokban,
szabványokban) úgynevezett alapkorlá-
tokat és abból származtatott megen-
gedhetô határértékeket (expozíciós 
korlátokat) határoznak meg, amelyek
alapját az addig összegyûjtött adatok
képezik. A megengedhetô határértékek
megállapításánál biztonsági faktorokat
alkalmaznak. A biztonsági faktor nagy-
sága attól függ, hogy az adott frekven-
cián mekkora az emberi test elnyelési
képessége, illetve a biztonsági faktor
megállapításánál felhasznált kísérleti
adatok mennyire megbízhatók. A biz-
tonsági faktor általában 10 körüli érték.
Ez azt jelenti, hogy az adott frekvencián
a megengedhetô határérték legfeljebb
tizedrésze annak az expozíciónak,
amelynél egyáltalán valamilyen biológi-
ai hatást találtak. Az RF-expozíció alap-
korlátjait mindig az emberi testben ún.
fajlagosan elnyelt teljesítmény (Specific
Absorption Rate – SAR) határozza meg.

FDD
A frekvenciaosztásos duplex frekven-

ciablokk – amit az UMTS-pályázaton
nyertek el a szolgáltatók – 2x15 MHz-es
frekvenciasávot tartalmaz az 1920–1935,
az 1935–1950 és az 1950–1965, illetve
ezek párjaként a 2110–2125, a 2125–2140
és a 2140–2155 MHz-es sávban. (A szol-
gáltatók által használható teljes frek-
venciaspektrumhoz tartozik még egy
1x5 MHz-es TDD-sáv is.)

Foglalkozási expozíció
A mobiltelefóniában is megjelenô su-

gárterhelés tárgyalásakor és megítélé-
sekor különbséget tesznek a foglalkozá-
si (occupational) és a lakossági (general
public) expozíció között. Egyes szabvá-
nyok és ajánlások a foglalkozási, illetve
a lakossági kifejezés helyett az ún. el-
lenôrzött (controlled), illetve nem ellen-
ôrzött (uncontrolled) expozíciós terület
(övezet) kifejezést használják. A lakossá-
gi (nem ellenôrzött területre vonatkozó)
határérték általában egyötöd, egytized
része a munkahelyen megengedett 
értéknek.

FPLMTS/IMT2000
A harmadik generációs világszabvány

összefoglaló nevének feloldása: Future
Public Land Mobile Telecommunications
System / International Mobile
Telecommunications network. Az ITU ál-
tal menedzselt szabványcsalád része 
a fôleg Európában preferált UMTS.

Frekvenciablokkok
A mobiltelefóniában egy adott célra

nem egyetlen frekvenciát, hanem egy
szélesebb frekvenciatartományt jelöl-

24• 2005/6–7  június–július

aktuális {} kommunikáció



26• 2005/6–7  június–július

HSPDA (High Speeed Packet
Data Access)

A nagy sebességû csomagkapcsolt, ké-
szülékirányú hozzáférés az UMTS egyik
jelenleg fejlesztés alatt álló kiegészítô
megoldása. Ezzel az álló helyzetû vég-
pont számára az adatátviteli sebesség
akár 10 Mbps-ig növelhetô, és így az
UMTS már a sodrott réz érpáras xDSL-
hozzáférés komoly versenytársává léphet
elô. Alapesetben az UMTS-sel álló helyze-
tû végpont esetén maximum 2 Mbps 
sebességû adatátviteli csatornát lehet
biztosítani, amelynek kapacitása vagy
rögzített, vagy a forgalom függvényében
dinamikusan változó lehet, biztosítva ez-
zel a rendszer hatékony kihasználtságát.
A mozgásban lévô végpontok folyamatos
adatátviteli igényeire gyalogos közleke-
dés esetén 384 kbps, illetve gépjármûvel
történô haladás közben legalább 144 kbps
sebességû hozzáférés biztosítható.

ICNIRP
Az ENSZ Sugárvédelmi Bizottsága

(International Commission on Non-
Ionizing Radiation Protection – ICNIRP)
adja ki a témával kapcsolatban elfoga-
dott ajánlásokat, többek között 1996-
ban publikálta állásfoglalását a mobil-
telefonokkal és bázisállomásokkal 
kapcsolatban, majd 1998-ban általános
ajánlást tett közzé az elektromágneses
sugárzások határértékeirôl.

IMEI (International Mobile
Equipment Identity)

A mobilkészülék nemzetközi azonosí-
tószáma, amely tartalmazza típusenge-
délyének azonosítóját, jelöli a gyártás
helyét és sorszámát. Az IMEI-számot 
a mobilkészülék minden bekapcsolást
követôen és minden kapcsolat felépíté-
sekor automatikusan elküldi a hálózat-
nak ellenôrzés céljából.

IMSI (International Mobile
Subscriber Identity)

A mobil-elôfizetô nemzetközi azonosí-
tója, amelyet a készülék bekapcsoláskor
automatikusan elküld a hálózatnak. En-
nek alapján tudja a rendszer megállapí-
tani, hogy melyik ország melyik hálóza-
tának elôfizetôje jelentkezett be.

ITU (International
Telecommunications Union)

A Nemzetközi Távközlési Egyesület –
sok egyéb tevékenysége mellett – szab-
ványosította a 3. generációs globális
mobilrendszereket FPLMTS/IMT2000
néven. Ennek a szabványcsaládnak a ré-
sze a fôleg Európában preferált UMTS.

Lakossági expozíció
A mobiltelefóniában is megjelenô su-

gárterhelés tárgyalásakor és megítélé-
sekor különbséget tesznek a lakossági
(general public) és a foglalkozási

(occupational) expozíció között. Egyes
szabványok és ajánlások a foglalkozási,
illetve lakossági kifejezés helyett az 
ún. ellenôrzött (controlled), illetve nem
ellenôrzött (uncontrolled) expozíciós te-
rületek (övezetek) kifejezést használják.
A lakossági (nem ellenôrzött területre
vonatkozó) határérték általában egy-
ötöd, egytized része a munkahelyre
megengedett értéknek.

Lefedettség
A mobiltelefon használatához szüksé-

ges, rádiójelekkel ellátott terület arányát
lefedettségnek nevezik. Az egyes szol-
gáltatók hálózatában a bázisállomások
sugároznak be – többnyire hézagmente-
sen – egy kisebb-nagyobb körzetet (cel-
lát), és ezek együttesen teszik ki a lefe-
dett területet. A GSM-hálózatban a lefe-
dettség megközelíti a 100 százalékot. Az
UMTS-nél elôször a nagyobb forgalmú
területeket (Budapest belsô kerületeit,
majd a nagyobb városokat és a fôútvo-
nalakat) sugározzák be, de bizonytalan,

hogy a lefedettség valaha is eléri-e a
GSM-ét. Ezt részben gazdasági megfon-
tolások befolyásolják, részben az, hogy
mikor jelenik meg a következô, 4. gene-
ráció a mobilkommunikációban.

Makrocella
A mobilkommunikációban az egy mo-

bil-bázisállomás által ellátott területet
nevezik cellának. A cellák azonban a ki-
szolgálandó forgalomtól és a környezeti
viszonyoktól függôen eltérô méretûek
lehetnek. Gyéren lakott területen, 
külvárosi környezetben alkalmazzák 

a makrocellákat, ahol egy bázisállomás
akár több (vagy több tíz) kilométeres
körzetet is kiszolgál. Létezik még 
a mikrocella (városi környezetben) és 
a pikocella (épületen belül).

Mikrocella
A mobilkommunikációban az egy mo-

bil-bázisállomás által ellátott területet
nevezik cellának. A cellák azonban a ki-
szolgálandó forgalomtól és a környezeti
viszonyoktól függôen eltérô méretûek le-
hetnek. Városi környezetben alkalmazzák
a mikrocellákat, ahol egy bázisállomás
néhány száz méteres körzetet szolgál ki.
Létezik még makrocella (külvárosi kör-
nyezetben) és pikocella (épületen belül).

MPS (Mobiler Positioning
System)

A mobil-helymeghatározás szûken
vett technikai értelemben a GSM-
rendszerekbe telepített egyfajta mérô-
adatgyûjtô rendszer, amely képes egy
mobiltelefon-készülék helyét meghatá-
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elektromágneses terek lakosságra vo-
natkozó új egészségügyi határértékeit.

Roaming
A roaming (barangolás) kifejezést 

általában arra a helyzetre használják,
amikor egy mobil-elôfizetô külföldön 
valamelyik ottani szolgáltató hálózatát
veszi igénybe a telefonhívások lebonyolí-
tásához. A nemzetközi roaming lehetô-
ségének alapja a kétoldalú megállapo-
dás, amelyet a szolgáltatók kötnek 
egymással, és amely egymás hálózatá-
nak kölcsönös igénybevételét szabályoz-
za. Esetenként vagy átmenetileg belföldi
romaing is elôfordulhat, például ha egy
új szolgáltató a saját hálózatának kiépü-
léséig más szolgáltató infrastruktúráját
veszi igénybe. (Például a Vodafone soká-
ig használta a Pannon GSM hálózatát.)
Bizonyos esetekben a szabályozó ható-
ság kötelezheti is erre a szolgáltatókat.
Mivel az UMTS-nél nem jelent meg új
társaság, erre aligha lesz szükség.

SAR
A mobiltelefóniában is meglévô su-

gárterheléssel kapcsolatos szabályozás
során azt veszik alapul, hogy az ember-
ben elnyelt sugárzás biológiai hatást
fejthet ki, vagyis az ún. fajlagosan el-
nyelt teljesítmény (Specific Absorption
Rate – SAR) határozza meg a rádiófrek-
venciás expozíció alapkorlátait. Ebbôl
származtatják az ajánlásban szereplô és
mérendô (illetve a levegôben mérhetô),
megengedhetô expozíciós határértéke-
ket W/m

2
-ben, mW/cm

2
-ben, V/m-ben

vagy A/m-ben. Ez a származtatás méré-
sek és számítások alapján történik,
olyan módon, hogy feltételezik az adott
körülmények közötti legnagyobb elnye-
lôdést (ún. worst case, vagyis legpesszi-
mistább eset).

SIM (Subsriber Identity Modul)
Az elôfizetô egyéni azonosító modulja,

amit leginkább a SIM-kártya révén is-
merhetünk. A mikroprocesszor gondos-
kodik arról, hogy a kártyát csak jogos 
tulajdonosa használhassa, továbbá 
a hálózattal együttmûködve ellenôrzi 
a kártya jogosultságát a kért szolgálta-
tás igénybevételére.

Szabványosítás
A különbözô gyártók eszközeinek

együttmûködését, illetve az azonos elvû
hálózatokban az átjárhatóságot a szab-
ványok biztosítják. A 3. generációs mo-
bilrendszerek világméretû szabványosí-
tását az ITU végzi (ennek eredménye az
FPLMTS/IMT2000). A 3G-rendszerek fej-
lesztésének további színterei (és szab-
ványosító szervei): Európa (ETSI), Japán
(ARIB) és az USA (TIA).

TACS (Total Access
Communications System)

A teljes elérésû távközlési rendszer az
elsô generációs, analóg mobiltechnoló-
giák egyike. (Emellett az 1G-rendszerek
közé tartozik az NMT, az RC 2000 és 
a C-450 is.) A TACS rendszert vezette be
a nyolcvanas években Nagy-Britannia,
Írország, Olaszország, Ausztria, Málta és
Spanyolország.

TDD
Az idôosztásos duplex frekvenciablokk

– amit az UMTS-pályázaton nyertek el a
szolgáltatók – 1x5 MHz-es frekvenciasá-
vot tartalmaz az 1905–1910, az 1910–1915
és az 1915–1920 MHz-es sávban. (Minden
szolgáltatónál az általa használható tel-
jes frekvenciaspektrumhoz tartozik még
egy 2x15 MHz-es FDD-sáv is.)

TDMA (Time Division Multiple
Access)

Az idôosztásos, többszörös hozzáféré-
si technológia (a CDMA-hoz hasonlóan)
a frekvencia hatékonyabb kihasználását
teszi lehetôvé. A 3. generációs mobil-
rendszerekben a szabványosítás során

ennek széles sávú változata (WTDMA)
is felmerült, de végül a fejlesztôk a szé-
les sávú kódosztásos technológiát
(WCDMA) választották.

Tetra (Terrestrial Trunked
Radio)

A készenléti és katasztrófavédelmi
szervezetek egységes, professzionális
mobilkommunikációját biztosító rend-
szerek egyik versengô technológiája 

(a másik a Tetrapol). A Tetra-szabvány
fejlesztését az 1990-es évek elején kezd-
te meg az Európai Távközlési Szabvá-
nyosítási Szervezet (ETSI). Ezt a techno-
lógiát jelenleg ötvenöt országban, 
háromszázhuszonöt rendszerben hasz-
nálják. Legnagyobb szállítója a Motorola
és a Nokia. Évekkel ezelôtt a szakembe-
rek még azt jósolták, hogy a különbözô
mobiltávközlô rendszerek (GSM, Tetra,
UMTS) egységbe rendezôdnek, de kide-
rült, hogy ezek nem helyettesítik, hanem
inkább kiegészítik egymást.

Tetrapol
A készenléti és katasztrófavédelmi

szervezetek egységes, professzionális
mobilkommunikációját biztosító rend-
szerek egyik versengô technológiája (a
másik a Tetra). A Tetrapol technológiát 
a Nemzetközi Távközlési Egyesület (ITU),
valamint az Európai Rendôri Szervezetek
schengeni csoportja is elismeri, de hiva-
talosan nem szabvány. Jelenleg har-
mincnégy országban, mintegy nyolcvan
hálózatban mûködik. Elismert mûszaki
képességei mellett egyik hátrányaként
szokták említeni, hogy mindössze egyet-
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len, francia–német érdekeltségû gyártó-
tól lehet az eszközöket beszerezni. Évek-
kel ezelôtt a szakemberek még azt jósol-
ták, hogy a különbözô mobiltávközlô
rendszerek (GSM, Tetrapol, UMTS) egy-
ségbe rendezôdnek, de kiderült, hogy
ezek nem helyettesítik, hanem inkább
kiegészítik egymást.

TMSI (Temporary Mobile
Subscriber Identity)

A mobil-elôfizetô ideiglenes nemzet-
közi azonosítója. Minden elôfizetônek
(SIM-kártyának) van egy nemzetközi
azonosítója, amelyet a mobilkészülék
bekapcsoláskor automatikusan elküld 
a hálózatnak, s ennek alapján tudja 
a rendszer megállapítani, hogy melyik
ország melyik hálózatának elôfizetôje je-
lentkezett be. Ha az elôfizetô éppen más
(vendéglátó) szolgáltató hálózatában
tartózkodik, akkor lekérdezi az eredeti
szolgáltatótól az elôfizetô jogait, és az
eredeti IMSI helyett látja el a TMSI-vel.

UMTS (Universal Mobile
Telecommunications System)

Az univerzális mobiltávközlô hálózat
új technológiai alapokon nyugvó, kor-
szerû, nagy kapacitású és
frekvenciahatékony mobil-
rádiótávközlô rendszer, a 3. generációs
rendszerek napjainkban terjedô megol-
dása. A 3G-rendszerek szabványosítását
a Nemzetközi Távközlési Egyesület (ITU)
1986-ban, az Európai Távközlési Szabvá-
nyosítási Intézet (ETSI) pedig 1991-ben
kezdte meg. Az egységes világszabvány
és az integráció célja az volt, hogy
egyetlen globális rendszerbe ötvözze az
egymástól függetlenül fejlôdött és ese-
tenként eltérô célú mobilrendszerek
szolgáltatásait. Bár kifejlesztése korai
fázisában és elhatározásszinten a 3G
egységes világszabványnak indult
(FPLMTS/IMT2000), a különbözô érde-
kek, eltérô fejlesztési koncepciók, szaba-
dalmi jogviták következtében egyike
lett a különbözô rádiós technológiák
szabványcsaládjának. Ennek európai ki-
fejlesztésû családtagja az UMTS. Az
ilyen hálózatokban a széles sávú kód-
osztásos, többszörös hozzáférési tech-
nológiát (WCDMA) alkalmazzák.

WCDMA (Wideband Code
Division Multiple Access)

A széles sávú kódosztásos, többszörös
hozzáférési technológiát alkalmazzák
világszerte a 3. generációs mobilrend-
szerekben, amely a frekvencia hatéko-
nyabb, megbízhatóbb kihasználását 
teszi lehetôvé, és lehetôséget nyújt 
a nagyobb sávszélességre.

WECA (Wireless Ethernet
Compatibility Alliance)

A vezeték nélküli Etehernet-
hálózatokra szakosodott szövetség egy
nonprofit szervezet, amely megalakulá-
sakor (1999. augusztus 23., Santa Clara)
célul tûzte ki, hogy ellenôrzi és Wi-Fi
címkével minôsíti az IEEE 802.11b High
Rate szabványnak megfelelô WLAN-
termékeket, hogy biztosítsa az eszközök
garantált együttmûködését.

A nemzetközi villamossági és elektro-
nikai mérnöki intézet a nevének rövidí-
tésébôl eredô IEEE 802.11 szabvány kap-
csán vált ismertté. Ez a mûszaki specifi-
káció írja le a különbözô frekvenciájú és
sebességû, DSSS technológiát használó
WLAN-hálózatokat. Jelenleg három vál-
tozata létezik:
� IEEE 802.11b (2.4 GHz – 11 Mbps),
� IEEE 802.11a (5 GHz – 54 Mbps),
� IEEE 802.11g (2,4 GHz – 54 Mbps).

WHO
Az ENSZ Egészségügyi Világszervezete

(World Health Organization – WHO) is
foglalkozik az elektromágneses sugár-
zás veszélyességével, ezen belül a mo-
biltelefonok és bázisállomások egész-
ségügyi hatásaival. A szervezet úgyne-
vezett ténylapot adott ki errôl 1998-ban,
majd 2000-ben. Az Európai Tanács a
WHO és az ENSZ Sugárvédelmi Bizott-
sága megállapításait figyelembe véve
határozta meg alapkorlátként az embe-
ri szervezet által elnyelt sugárzásmeny-
nyiség felsô határát, továbbá megen-
gedhetô határértékként a külsô, levegô-
ben mérhetô sugárzás felsô korlátját.

Wi-Fi (Wireless Fidelity)
A vezeték nélküli helyi hálózatoknál

használt kifejezés, de nem annak szino-
nimája, hanem a WECA nemzetközi

szakmai szervezet védjegye az általa
minôsített WLAN-termékekre.

WLAN (Wireless Local Area
Network)

A vezeték nélküli helyi hálózat eredeti-
leg a hagyományos Ethernet-hálózat
rádiós kiterjesztése, amely így a felhasz-
nálók számára kényelmes, nagy sebes-
ségû, biztonságos adatkapcsolatot tesz
lehetôvé. Az UMTS-nek annyiban már
létezô versenytársa, hogy mobilitást és
nagy (akár 10 Mbps-nél is nagyobb)
adatátviteli sebességet kínál, viszont 
a gyakorlatban egy rendszer csak egy
szûk területet (például repülôtéri váró-
termeket, bevásárlóközpontokat, szóra-
kozóhelyeket, konferencia-központokat)
fed le. A helyi (vállalati) adathálózatok-
tól, a LAN-októl pedig abban különbö-
zik, hogy a gyakorlatban nyilvános szol-
gáltatásokat, legelterjedtebben széles
sávú mobil-internethozzáférést nyújta-
nak rajta, vagy a távközlési társaságok
közvetlenül a felhasználók számára, il-
letve az ilyen helyek üzemeltetôi vendé-
geik számára teszik komfortosabbá sa-
ját szolgáltatásaikat. A WLAN-t gyakran
összekeverik a Wi-Fi-vel, holott az elôbbi
a vezeték nélküli helyi hálózat rövidíté-
se, aminek az IEE802.11 a szabványa,
míg a Wi-Fi az ezen a szabványon 
alapuló együttmûködést garantáló 
tanúsítvány.

WRC (World
Radiocommunication
Conference)

A Rádióhírközlési Világértekezlet 
a Nemzetközi Távközlési Egyesület (ITU)
rendezvénye, amelynek feladata a veze-
ték nélküli távközlést érintô, közös meg-
egyezést igénylô témák megtárgyalása,
olyan határozatok elfogadása, amelyek
alapján lehetségessé válik a frekvencia-
spektrum világméretekben koordinált
felhasználása. A 3G-mobilrendszerek
frekvenciasávját az 1992. évi világérte-
kezlet jelölte ki, de azóta is többször
szerepelt a fórum napirendjén az
IMT2000 és az UMTS.
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„Vezetékes telefonra mindig szük-
ség lesz” – állapítja meg a fogyasztói
szokásokat elemzô közvélemény-kuta-
tás, és ugyanezt visszhangozza a kije-
lentés igazságában leginkább érdekelt
szolgáltató. Vannak, akik ennél mé-
lyebbre próbálnak ásni, és vizsgálatuk-
ban arra próbálnak következtetni, hogy
a különbözô típusú alkalmazásokhoz
milyen technológia a legelônyösebb. És
vannak, akik nem várják meg, hogy a vi-
ta végérvényesen eldôljön (talán soha
nem is fog), hanem érvekkel próbálják
érvényesíteni üzleti elképzelésüket.

A Pannon GSM érvei nem tûnnek
megalapozatlannak. A mobiltársaság-
nál azt vallják: ma már szükségtelen 
a vezetékes- és a mobiltelefon-rendsze-
rek párhuzamos megléte a vállalatok-
nál, a hatékony munkavégzés egyálta-
lán nem helyhez kötött. Ez az állítás a
múlt keserû tapasztalatain és a jelen in-
formációtechnológiai lehetôségein, sôt
e két forrás különös találkozásán alapul.

Visszaemlékezhetünk azokra az
idôkre, amikor a vállalati telefonköz-
pont kezelôjétôl kellett kérni az illetékes
mellékét, aztán várhattunk, hogy fölve-
szi-e, s ha nem, a központos visszaveszi-
e a hívást, és megpróbálkozik-e másik
mellék számával. Valamelyest javított 
a dolgon, amikor az intelligens központ
géphangja szólította fel a hívót, hogy
„amennyiben ismeri a kívánt mellék
számát, tárcsázza, vagy várjon a
kezelôre”, sôt jó ideje már az sem ritka,
hogy az egyes munkatársaknak önálló
fôvonali számuk van (vagy csak ilyen
jellegû a számsor, de ténylegesen jóval
kevesebb vállalati telefonról lehet be-

szélni egyidejûleg). A „kicsöng, de nem
veszik föl” effektus mögött gyakran 
a „házon kívül” vagy pedig a „szabadsá-
gon” válasz sejthetô, és ha ezt jobb
esetben egy másik munkatárs tudatja
velünk, a megoldást a „próbálkozzon
késôbb” vagy a „hagyjon üzenetet”
kulcsmondat jelentheti. Mást úgysem
tehetünk. Vagy nem tehettünk – a mo-
bil megjelenéséig.

A Pannon javaslata kézenfekvô: mivel
a legtöbb embernek – akár egyéni
elôfizetôként, akár cége jóvoltából –
úgyis van mobilkészüléke, azt használ-
hatja munkára, hivatalos ügyek intézé-
sére is. És mivel mindig kéznél van,
nemcsak nélkülözhetôvé teszi a vezeté-
kes telefont, hanem mindig (vagy majd-
nem mindig) elérhetôvé teszi tulajdo-
nosát. Ettôl kezdve pedig már csak apró
mûszaki és szervezési kérdés, hogy 
a vállalat alkalmazottait egyfajta virtuá-
lis közösségbe tömörítsük. A gazdasági
szakemberek könnyen a végére járhat-
nak annak, hogy mikor érdemes a ha-
gyományos telefonközpontot, a vállala-
ti vezetékes hálózatot és a mellékállo-
másokat felszámolni, esetleg az éppen
esedékes korszerûsítésrôl lemondani a
mobil javára, illetve teljesen új hálózat
esetében, zöldmezôs beruházásnál mi-
kor célszerû eleve csak a mobilkommu-
nikáció lehetôségeit kihasználni.

A Pannon GSM Mobil Iroda csomagja
már nemcsak a legnagyobb cégek, de 
a két-három mobiltelefon-elôfizetéssel
rendelkezô kis- és középvállalatok részé-
re is megfelelô megoldást kínál. A Pan-
non MobiTrendnél vagy a kifejezetten
nagyvállalatoknak kínált Pannon Válla-

lati Mobilhálózatnál nemcsak a munka-
társak mobilak, hanem a vállalati tele-
fonközpont is az. A mobiltelefonokat
egyetlen jól szervezett belsô hálózatba
kapcsoló rendszerben mindig minden-
kit utol lehet érni – persze csak akkor,
ha ô is akarja –, hiszen a mobilkészülék
mindig annál van, akit keresünk. A szin-
tén mobilitást kínáló vezeték nélküli te-
lefonokkal szemben a GSM-nél a távol-
ság nem jelent korlátot. A munkatársak
közötti hívások természetesen nem ke-
rülnek pénzbe, s a szolgáltatással
lehetôség nyílik az üzleti és magáncélú
hívások költségének elkülönítésére,
amivel tovább csökkenthetô a cég tele-
fonszámlája. A teljes forgalom így
egyetlen távközlési szolgáltató rendsze-
rén bonyolítható le, és a virtuálisan füg-
getlen vállalati mobilrendszer teljes for-
galma egyetlen (igény szerint részlete-
zett) számlán jelenik meg.

A Pannon Mobil Irodájának 2004 feb-
ruárjában bevezetett eleme, a Mobil
Asszisztens ennél is többet nyújt: hasz-
nálatával nemcsak a beszédkommuni-
káció valósul meg a GSM-hálózaton ke-
resztül, hanem a faxolás, az
internetezés és az e-mailezés vagy akár
a csoportos SMS-küldés is. A tavaly má-
jusban elindított MobiCard továbbfej-
lesztett változata, az idén márciustól
elérhetô MobiCard Plusz segítségével
pedig a rendkívül gyors adatátvitelnek
köszönhetôen egy laptopon keresztül
bárhonnan elérhetjük a vállalati belsô
hálózatot. A költségmegtakarítás to-
vábbi módja, ha a cég nem tart fenn
önálló szervert, hanem az e-mailek, 
a határidôs bejegyzések, a munkához

Az iroda mobilizálása
E-mail okos telefonra és egyéb variációk
A társadalomtudományi kutatások szerint egyre inkább a mobiltelefon válik napjaink uralkodó kommunikáci-

ós közegévé. A személyes kapcsolatokban, családi körben ez talán már nyilvánvaló, de lássuk be, a menedzser

is csak ember, és a munkahelyi kapcsolatok sem nélkülözhetik a kommunikációt. Sôt a fentiek tükrében a mo-

bilkommunikációt. Talán erre a felismerésre alapozta a Pannon GSM Mobil Iroda „fedônevû” alkalmazáscso-

magját, amelynek legújabb tagja az e-maileket és aktuális naptárbejegyzéseket a felhasználó mobiltelefonjá-

ra közvetítô e-Phone szolgáltatás.
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szükséges dokumentumok a februártól
mûködô MobiMail szolgáltatás kereté-
ben a Pannon GSM által biztosított szá-
mítógépes központban tárolódnak. Az
információk bármikor, bárhonnan lehív-
hatók a munkatársak mobilkészülékére,
számítógépére, és a távolból szinkroni-

zálhatók a fájlok, a mailboxok, a tele-
fonkönyvek, a naptárak.

A Mobil Iroda megoldás legújabb ré-
szeként a május 19-étôl elérhetô Pannon
e-Phone szolgáltatás révén a felhaszná-
ló mobiltelefonjával egyszerûen és
online módon tudja elérni e-mailjeit és
naptárát. A szolgáltatás lehetôvé teszi 
a Microsoft Exchange és a Lotus Notes
levelezôrendszerek vezeték nélküli kap-
csolatát kéziszámítógépekkel (PDA)
vagy Microsoft, illetve Symbian operáci-

ós rendszert használó mobiltelefonok-
kal. A kapcsolatot az e-Phone szolgálta-
táshoz a legmodernebb mobil-adatátvi-
teli technológiákkal, mobil szélessávú
hálózatán is biztosítja a szolgáltató.

A Pannon e-Phone nem igényel külön
készüléket, annak használatához csu-

pán egy kéziszámítógéppel integrált
úgynevezett „okos” mobiltelefonra vagy
egy Symbian operációs rendszerrel ellá-
tott készülékre van szükség, amit a Pan-
non GSM széles választékban kínál a
Mobil Iroda felhasználói számára. Ezek
többségére az e-mailekhez csatolt fájlo-
kat is letölthetjük, így hiánytalanul biz-
tosítják az irodában megszokott funkci-
onalitást. A külön csatlakozási díj nélkül
igénybe vehetô, percek alatt üzembe
helyezhetô Pannon e-Phone szolgálta-

tás a GPRS és a mobil széles sávú adat-
átviteli technológiának köszönhetôen
állandó kapcsolatot tart fenn a központi
számítógép és a mobilberendezés kö-
zött, így a felhasználók késedelem nél-
kül megkaphatják a nekik küldött üze-
neteket. A szolgáltatás jelenleg közel

harminc fajta mobilkészülékkel vehetô
igénybe, köztük a Symbian rendszerû
Nokia-mobilokkal és a HP PDA-
készülékeivel.

Az igénybevételhez az elôfizetônek
rendelkeznie kell a GPRS alapú szolgál-
tatások valamelyikével.

A szükséges alkalmazás díjmentesen
letölthetô a társaság honlapjáról, ahol 
a vállalkozás méretétôl függôen kétféle
verzió közül lehet választani.

A Pannon e-Phone az egyéni ügyfelek-



nek, valamint azoknak a kis- és közép-
vállalatoknak elônyös, akik 1–25 felhasz-
náló számára szeretnék e-mailjeik és
naptáruk mobil hozzáférését biztosíta-
ni. A Pannon e-Phone a Microsoft
Exchange (5.5/2000/2003) alkalmazá-
sokat támogatja. A Pannon Vállalati e-
Phone közepes és nagyvállalati ügyfelek
részére nyújt egyszerû mobilhozzáfé-
rést a Microsoft Exchange
(5.5/2000/2003) és a Lotus Domino
(5.0/6.0/6.5) rendszerekhez, 1–250 fel-
használó esetén. Mindkét változat
„push” üzemmódú levélfogadást tesz
lehetôvé, így a felhasználó automatiku-
san megkapja új leveleit és naptár-
bejegyzéseit.

A szolgáltatás megrendelése elôtt 
a társaság ingyenes kipróbálási
lehetôséget biztosít. A próbaidôszak 
a szoftver elsô aktiválásától számított
14 naptári nap. Ezen idôszak alatt 
a szolgáltatás korlátozás nélkül, min-
den funkciójával használható, és csak 
a GPRS-forgalom díját kell kifizetni.

Az egyszerû és gyors (alig 15 perces) 
telepítési eljárás révén a befektetés
gyorsan megtérül, az informatikai rend-
szerek teljes menedzselésével. Nincs

szükség információbiztonsági csapat
vagy IT-menedzser közremûködésére, 
a Pannon Vállalati e-Phone alkalmazást

egyszerûen lehet telepíteni, oly módon,
hogy a hálózatba, a biztonsági rendszer-
be és az e-mail infrastruktúrába csak
minimális mértékben kell beleavatkozni.

Minimális változtatás szükséges a vál-
lalati tûzfal és a Microsoft Exchange-
kiszolgáló konfigurációjában. Az asztali
gépen nincs szoftverkomponens, ami
ideális a laptopfelhasználók számára. 
A Pannon Vállalati e-Phone szoftvert
szokványos Microsoft Windows 2000,
XP operációs rendszerû gépre lehet 
telepíteni.

Az egységesített nézet jóvoltából a
mobilon az e-mail vagy a naptár adatai-
ban történô bármely változtatás azon-
nal megjelenik a levelezési szerveren is.

A szolgáltatás díja számlás elôfizetés
esetén havi bruttó 2375 Ft. Kártyás
elôfizetés esetén az egyszeri csatlakozá-
si díj 12 500 Ft, a havi elôfizetési díj pe-
dig 4625 Ft.

A Magyarországon most bevezetett e-
Phone a Telenor vállalatainál Ukrajná-
ban és Malajziában már sikerrel mûkö-
dik. A szolgáltatást a finn Smartner cég
fejlesztette, nálunk a Pannon GSM
értékesíti.
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Symbian Windows Mobile

60-as 80-as UIQ sorozatú Pocket PC Smart-
sorozatú sorozatú készülékek készülékek phone
készülékek készülékek (pl. S/E P910i) készülékek

EE-mmaaiill

E-mail küldése telefonról Igen Igen Igen Igen Igen

E-mail fogadása telefonra Igen Igen Igen Igen Igen

E-mail törlése Igen Igen Igen Igen Igen

Olvasott státusba „billentés” Igen Igen Igen Igen Igen

CCssaattoollmmáánnyyookk mméérreettkkoorrllááttoozzáássaa

Csatolt fájl küldése telefonról Nincs limit+ Nincs limit+ Nincs limit+ 400 kB 400 kB
(800 kB) (800 kB) (800 kB)

Csatolt fájl letöltése telefonra 300 kB 300 kB 300 kB Nincs  Nincs 
limit+ limit+ 

(800 kB) (800 kB)

NNaappttáárr

Naptári bejegyzés küldése telefonról Igen Igen Igen Igen Igen

Naptári bejegyzés fogadása telefonra Igen Igen Igen Igen Igen

Találkozómeghívók küldése Nem Nem Nem Igen Nem

Találkozómeghívók megválaszolása Nem Nem Nem Igen Igen

Készülékek összehasonlítása
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– Kezdjük szó szerint az elején:
miért szerepel a könyv címében záró-
jelben az és szócska?

– Ebben a kis kötetben arról olvasha-
tunk elsôsorban, hogy mi is az a nyelv-
technológia, és hogy mire használják 
a mai számítógépes alkalmazásokban
az elért eredményeket. Ahhoz azonban,
hogy az alkalmazások alapvetô mûkö-
dési módját megismerjük, minimális is-
meretekkel kell rendelkeznünk a számí-
tógépes nyelvleírásról. Ha az alapokat
kimerítôen tárgyalnánk, valóban jogos
volna A nyelvtechnológia és alkalmazá-
sai cím. Ám mivel nem ezek az alapis-
meretek alkotják a legfôbb mondandót,
hanem az alkalmazások, felmerült,
hogy mégis A nyelvtechnológia alkal-
mazásai címet volna okosabb használ-
ni. Azonban, hogy mégse vezessük félre
a kedves Olvasót, mindkét címet meg-
hagytuk, és kissé formalista módon en-
nek kifejezésére az opcionalitást – azaz
a szabadon választhatóságot – jelzô zá-
rójel használatához folyamodtunk.

– Essünk túl a kötelezônek mondható
szakmai kérdésen is: mi a nyelvtech-
nológia lényege?

– A nyelvtechnológia (hosszabb nem-
zetközi nevén: human language
technologies, rövidítve: HLT) az infor-
matikának az az ága, ahol a számítógé-
pes alkalmazás az emberi nyelvvel talál-
kozik, és a gép ebben a helyzetben 
a nyelvi képességekkel bíró emberéhez
– legalábbis ebben az alkalmazási kör-
nyezetben – hasonló reakciókat ad. 
A humán nyelvtechnológia határterüle-
te többek között a leíró nyelvészet, 
a formális nyelvek elmélete, a lexikográ-
fia és a szoftvertechnológiák.

Mivel manapság az akár felolvasásra,
akár kinyomtatásra szánt anyagok – új-
ságcikkek, tudományos írások,
elôadások, disszertációk, könyvek, tör-
vénytervezetek, hozzászólások, feljegy-
zések, fordítások, levelek – közel
100 százaléka számítógépen készül, 
óriási azoknak a felelôssége, akik 
például a helyesírásra igényes fel-

használót gépi eszközökkel segítik, 
illetve ezekrôl a lehetôségekrôl tájékoz-
tatják. Az internet terjedésével 
a felelôsség nô: a nyelvhelyesség-
ellenôrzô programok által ellenôrzött
(de legalábbis ellenôrizhetô) anyagokat
naponta többmilliónyian olvassák, 
a keresôprogramokat további milliók
használják, a gépi szótárak és fordító-
eszközök segítségével pedig százezrek
fordítanak.

A nyelvtechnológia súlyát épp az adja,
hogy napjainkban a számítógép
alapvetôen és elsôsorban a kinyomta-
tandó, felolvasandó – és egyre inkább
elektronikus formában is használatos –
dokumentumok elôállításának eszköze.

A nyelvtechnológia tehát nem arról
szól, hogy a nyelvészt hogyan segíti
munkájában a számítógép, hanem sok-
kal inkább arról, hogy a nyelvészet ered-
ményei hogyan tehetôk elérhetôvé 
a számítógép számára. Más szavakkal:
a nyelvtechnológia nem számítógép 
a nyelvtudományban, hanem nyelv-
tudomány a számítógépben.

HELYESÍRÁS
a számítógépes szöveg-

szerkesztés korában
A „rádiós-láger” és a „cumi-süveg”

Érdekes informatikai területtel és egyben a mindennapok gyakorlati problémájával foglalkozik Prószéky Gábor nem-
rég megjelent, A nyelvtechnológia (és) alkalmazásai címû kötetében (Aranykönyv Kiadó, eVilág Kiskönyvtár, 2005).
Bár a cím száraz szakmai tanulmányt sejtet, a könyv mégsem, sôt nem is elsôsorban az informatikusoknak és 
a nyelvészeknek szól, hanem a számítógépet használó hétköznapi ember számára nyújt hasznos és könnyen érthetô
információkat. A szerzô a kötetben – és lapunknak adott interjújában – számos érzékletes, ám sokszor elrettentô 
példával világítja meg az elektronikus szövegszerkesztés során felbukkanó helyesírási hibák okait, és mutat rá ki-
küszöbölésük lehetséges módjaira.
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– Ön szerint mi az oka, hogy az el-
múlt évszázadok míves nyomdai
munkáihoz képest manapság
elképesztôen sok a formailag 
igénytelen és nyelvtanilag hibás 
kiadvány?

– Kezdjük azzal, hogy a számítógéppel
való információszerzés hatása az olva-
sásra elgondolkoztató. Ma több hibás
írott nyelvi minta található az
interneten, mint bárhol, bármikor ko-
rábban. Azelôtt kizárólag a tipográfiai
és nyelvhelyességi ügyekben képzett és
igényes nyomdász volt az, aki sokak ál-
tal elérhetô szövegeket hozott létre. Ezt
a szerepet ma bárki magáénak mond-
hatja, ám az egykori nyomdászok szak-

ismeretét nem. Ennek megfelelô
minôségûek a sokak szemében valódi
nyomdaterméknek tûnô felületes 
kiadványok.

Vannak persze a helyesírást támogató
szoftverek, de sok felhasználó büszkén

állapítja meg, hogy ô még mindig job-
ban tudja a nyelvtant, mint az erre szol-
gáló programok. Leszögezhetjük, hogy
ez így is van jól. A felhasználó a legtöbb
nyelvi programtól vagy többet, vagy ke-
vesebbet vár, mint amennyit az teljesí-
teni képes. A problémák általában ebbôl
a jelenségbôl adódnak. Emlékezzünk
csak vissza: a számítógép elôtti idôkben
az írógép billentyûzetének használata
több okból sem okozott a számítógép

billentyûzetén való gépeléshez hasonló
nehézségeket. Egyrészt azért, mert az
írógép nem játszhatta el az okos gép
szerepét, s így senki nem várhatta el
tôle a hibák kijavítását, másrészt pedig
azért, mert még ha volt is szabványos,
minden magyar ékezetes betût tartal-
mazó billentyûkiosztás, a legtöbb 
berendezésen akkor sem lehetett töké-
letes helyesírással gépelni, ha valaki
szeretett volna.

– Akkor tehát támaszkodhatunk 
a szövegszerkesztônk helyesírás-
ellenôrzô programjára, vagy sem?

– A nyelvi programrendszer, mint min-
den számítógépes rendszer, tartalmaz-
hat hibákat. A helyesírási programok a
norma szerinti írás algoritmizálásának
segítségével a nem algoritmizálható je-
lenségek számának csökkentését céloz-
zák meg. Azt elôfeltételezik tehát, hogy
a norma követése közben kétféle fel-
adatot old meg az efféle számítógépes
rendszer használója: egyrészt felülbírál-
ja a nem algoritmizálható normajelen-
ségek „túlbuzgó” gépi kezelését, más-
részt elfogadja a gép által ajánlott kor-
rekciókat. Fontos tehát összefoglalni,
hogy a számítógéppel készülô doku-
mentumokban milyen normától való
eltérésekre, azaz nyelvhelyességi hibák-
ra számíthatunk. A szóellenôrzésre ké-
szített modell sem a szavak jelentését,
sem környezetüket nem vizsgálja, ezért
például az értelmes szóhibák vagy a hi-
bás különírás jelzésére alkalmatlan. A
nyelvhelyesség-ellenôrzôknek nevezett
programok ezzel szemben olyan helyes-
írás- és stílusellenôrzô programok, ame-
lyek átlépik a szóhatárt, azaz a szavak-
nál nagyobb nyelvi szerkezetekkel fog-
lalkoznak. A teljes mondat elemzését
végzô eljárások a legtöbb nyelv eseté-
ben ma még túl bonyolultak ahhoz,
hogy elfogadható helyesírás-ellenôrzô
program épülhessen rájuk.

A számítógéppel írt szövegek hibái kö-
zött a szóhibák egyébként sokkal gyako-
ribbak, mint a mondathibák. Általában
elmondható, hogy a szóellenôrzô prog-
ramok az íráshibák 80–85 százalékát ké-
pesek kiszûrni, míg a szóhatáron túl
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mûködô szoftverek további 5–10 száza-
lékot ismernek fel. Így a szó- és
nyelvhelyesség-ellenôrzô programok az
összes íráshiba kb. 85–95 százalékát
tudják felismerni, és ezek jelentôs ré-
széhez javításokat is ajánlanak.

– Vannak-e a magyar nyelvnek olyan
jellegzetességei, amelyek különleges
kezelést kívánnak a nyelvhelyességi
programok készítôitôl?

– A magyar helyesírás szabályaira épí-
tett eszköz létrehozásakor a szabályok
egy része könnyen számítógépesíthe-
tônek bizonyult, másokkal azonban
egyszerûen nem lehetett mit kezdeni:
számos esetben az írásmód a szöveg-
környezet jelentésétôl, illetve a kommu-
nikációs helyzettôl függ, erre nézve pe-
dig a program által egyszerre vizsgált
szövegrészbôl nem lehet információt
nyerni.

A kidolgozandó nyelvi modell szem-
pontjából lényeges, hogy végiggondol-
juk: a számítógépnek milyen helyesírási
hibákra kell felkészülnie. Ha egy nyelv-
nek részletes helyesírási szabályzata
van – márpedig a magyar ilyen –, akkor
a nyelvi eszköz készítôi megtehetnék,
hogy a nyelvi modellt és a javítási me-
chanizmusokat szigorúan a szabályok-
hoz alkalmazkodva alkotják meg. Azon-
ban ezek a szabályok nem a számítógé-
pes nyelvi programok számára jól meg-
fogalmazható igények szerint alakultak
ki, és kezelésük sokszor a mûvelt anya-
nyelvi beszélô számára is problémát
okoz. A nem kellô egzaktsággal megfo-
galmazott szabályrendszer és a törté-
neti okokból megtartott kivételek nagy
száma nehezíti a komputerizálást. A
számítógépes modellben a nyelvi jelen-
ségeket kimerítôen kategorizálni kell,
mert a gép nem tudja az emberhez ha-
sonlóan alkalmazni a szabályzatban
elôírt analógiákat – ezeket a modellt
készítô nyelvésznek végig kell vezetnie a
modellben leírt valamennyi kifejezésen.

Érdekes tapasztalat, hogy azok, akik az
anyanyelvükön írnak, egészen más hi-
bákat követnek el, mint azok, akik
ugyanazt a nyelvet idegen anyanyelvû-
ként használják. Ezért – különösen elter-

jedt, „nagy” nyelvek esetén – megfonto-
landó lehet, hogy kétféle helyesírás-
ellenôrzô program készüljön: egy az
anyanyelvi, egy pedig az idegen anya-
nyelvû nyelvhasználók számára. Ugyan-
is sok esetben nemcsak magát a nyel-
vet, hanem értelemszerûen a lehetsé-
ges hibákat is modellezni kell, így a két
különbözô helyesírás-ellenôrzô gyöke-
resen eltérô hibamodelleket igényelhet.

– Milyen hibák fordulnak elô a leg-
gyakrabban számítógépes szöveg-
szerkesztéskor?

– A gépelés során a leggyakoribb hi-
bák a betûtévesztések, a kihagyások, 
a betûcserék és a fölösleges betûk 
beszúrása. A hiba legtöbbször
szóellenôrzéssel észlelhetô, kivéve, ha 
a tévesztés eredménye értelmes szó. 
A számítógép, ha csak a szavakat
ellenôrzi, alkalmatlan az úgynevezett
értelmes hibák felismerésére és javítá-
sára. Értelmes hibáról akkor beszélünk,

ha gépelési vagy helyesírási hiba foly-
tán „helyes”, azaz a szóellenôrzô prog-
ram által ismert kifejezés jön létre a he-
lyett a szó helyett, amelyet a felhaszná-
ló írni akart. Ilyen például, ha „mellett”
helyett „mellet” kerül a szövegbe, vagy
ha valaki a „rét” helyett a „tér” szót írja.
Mivel a magyar számítógép- és írógép-
billentyûzeten az r és a t betû egymás
mellett van, könnyû melléütni.

A gépelés együtt jár néhány tipikus,
nyelvfüggetlen hibával. Ilyen például 
a betûk kihagyása (pl. magyr), duplázá-
sa (pl. magyaar), az idegen betû beszú-
rása (pl. magyaer) és a melléütés (pl.
nagyar). Ez utóbbi már némiképp
nyelvfüggô, mert a billentyûzetkiosztás
nyelvenként változhat. Ennél sokkal na-
gyobb probléma, ha a klaviatúrán eset-
leg nagyobb távolságban elhelyezkedô
karakterek valamiképpen kapcsolatba
hozhatók egymással, így tévesztésük ti-
pikus lehet. Gondoljunk csak a magyar
és az angol billentyûzet eltérésébôl
adódó y/z problémára (pl. ház/*háy).
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Mivel a hagyomány fontos szempont 
a helyesírási rendszerek megfogalmazá-
sakor, az írásban olyan nehézségekkel is
meg kell küzdenünk, mint az ly/j problé-
ma (pl. papagáj/*papagály, bója/*bólya)
vagy a mamut/*mammut probléma. 
A jelek, számok, dátumok, idegen alakok
toldalékolása sokszor még a jobb he-
lyesírónak gondolt embereket is meg-
tréfálja. Gondoljunk csak a következô 
tipikus hibákra: %-kal/*%-al, 0-s/*0-ás,
április 2-a/*április 2-sodika, Nantes-
tal/*Nantesszal. (A *-gal jelölt példák 
a helytelenek.)

– Hogyan lehetséges, hogy olykor
maga a gép rontja el az eredetileg
helyesen beírt szöveget? Gondoljunk
például az újságokban hemzsegô el-
választási hibákra...

– A példák sorát én is folytathatnám,
például a dátumokban gyakran
megjelenô nagy kezdôbetûs hónapok-
kal (2005. Május 30.). Ilyenkor gyakran 
a számítástechnikát okoljuk, pedig 
a gép csak azt hajtja végre, amire be-
programozták – ráadásul itt nem is 
a helyesírási programokról van szó...

A nagybetûs hónapnevek elszaporodá-
sának oka az automatikus nagybetûsítô
modul ismeretének hiánya. 2005. Május
30. nagybetûs hónapneve láttán nem 
a „Nem nagybetûvel írjuk!” (egyébként
jogos) felszólítás a segítség, hanem a
ma hazánkban leggyakrabban használt
szövegszerkesztô program megfelelô
ismerete. A hibát ugyanis – legalábbis
az elsô idôkben – nem a gépelô követi
el, mert ô minden bizonnyal tudja, hogy
a hónapok neve kisbetûvel írandó. Ezzel
szemben az említett programban van
egy – kikapcsolható – automatikus be-
tûcserét végzô modul, amely minden
mondat elejét a gépelô megkérdezése
nélkül nagybetûsíti, s mivel az évszám
után pontot talál, a hónapot már az új
mondat kezdetének véli. Ezt a modult
nem a magyar nyelvhelyességi progra-
mok készítôi dolgozták ki. Természete-
sen a helyzet javulna, ha ez a mondat-
kezdet-nagybetûsítési lehetôség min-
denkinél állandóan ki lenne kapcsolva,
ehhez viszont nem elég a hagyományos

nyelvmûvelôi felszólítás, ráadásul nem
is könnyû megtalálni a „Mondatok elsô
betûje” opciót.

Az elválasztóprogramot nem, vagy
legalábbis nem a magyar változatot
használó szövegeiben két gyakori típus-
hibával találkozhatunk. Az egyik eset-
ben a sorok belsejébe kerül egy nem 
a számítógépes elválasztóprogram ál-
tal, hanem kézzel betett elválasztójel
(pl. bel-sejében), a másik esetben pedig
a nem magyar elválasztóprogram hasz-
nálata miatt rossz helyre kerül a kötôjel
(pl. elválas-ztás). Tudni kell, hogy a mor-
fológiai elemzôre épülô elválasztó-
program által felajánlott elválasztás 
elvileg 100 százalékos (elvileg, hiszen el-
írás mindig lehet az adatbázisban, de az
könnyen javítható), hiszen ismeretlen
szavakat nem választ el automatikusan,
az ismertekre pedig az algoritmus 
helyesen mûködik. Az ilyenkor kézzel
betett kötôjelek sor belsejébe kerülése
miatt nem a gépi elválasztást kell szid-
ni, hanem a nem hivatásos tördelô is-
mereteit kellene bôvíteni. Ilyen esetben
ugyanis a – sajnos sokak által nem is-
mert – lágy elválasztójeleket kell hasz-
nálni, s így kizárólag akkor jelenik meg 
a kiskötôjel, ha a szó a sor végén tényle-
gesen elválasztási pozícióba kerül. Min-
den más esetben a jel nem látható.

A másik esetrôl viszont nyugodtan ál-
líthatjuk, hogy az „elválas-ztás” típusú
szörnyûségeket egy jól mûködô magyar
elválasztóprogram soha nem követi el.
Ilyenkor az a valószínû, hogy az így elvá-
lasztott szöveg létrehozója nem ismer-
te a nyelvi formázás fogalmát. Ez való-
jában egy nem látható kijelölés, 
amelynek az a hatása, hogy a szöveget
magyarnak formázva magyarul, angol-
nak formázva angolul, svédnek formáz-
va svédül fogja ellenôrizni, illetve 
elválasztani a program. E kijelölés is-
meretének hiányában az utoljára (gyá-
rilag vagy mások által) beállított nyelv
elválasztási szabályai fogják megpró-
bálni az adott szöveg nyelvén, például
magyarul írt szavakat a másik, éppen
beállított nyelv szabályai szerint elvá-
lasztható részekre szabdalni. Az elvá-
lasztás – nyelvtôl függetlenül – ki is
kapcsolható, ám még ehhez is kell némi

szövegszerkesztô-ismeret. A nyelvôr
ilyenkor nem elégedhet meg a puszta
„Ne használd, abból baj nem lehet!” fel-
szólítással. A hibás elválasztások tehát
az elválasztóprogram ismeretének 
hiányából fakadnak.

Mondok egy másik példát a magyar
nyelv speciális elválasztásaira. A rádió-
sláger” szó esetében számunkra termé-
szetes, hogy az melyik két szóból
tevôdik össze, így nyilvánvaló, hogy 
a „rádió-sláger” a helyes elválasztás. A
morfológiával felvértezett számítógép
viszont lehetséges morfémahatárt lát –
joggal – a „rádiós”és a „láger” határán
is. A komputernek azonban nincsenek
emlékei, és nem érti a jelentést. De ha
megértetjük vele, akkor ennek mintájá-
ra a „cumisüveg” szót „cumi-süveg”
alakban szeretné elválasztani. Az anya-
nyelvi beszélôk rögtön tudják, hogy 
a „rádiósláger”-nél alkalmazott szabály
a „cumisüveg” esetében nem mûködik.
A gépnek tehát mindent meg kell elôre
mondani, különben nem várhatunk el
tôle helyes mûködést.

Sokszor tehát képzettségünkön, szelle-
mi önállóságunkon múlik, hogy vitába
merünk-e szállni a gép ítéleteivel, vagy
feltétel nélkül megbízunk bennük. 
Honfitársaink egy része van annyira 
bizonytalan a saját helyesírásában, hogy
örömmel veszi, ha eligazítják az írott
szövegben végzett tévelygései közben. 
A nyelvmûvelôknek kellene tudatosítani-
uk az emberekben, hogy mit kell, mit 
lehet és mit nem szabad ráhagyni a szá-
mítógépes nyelvhelyességi rendszerre, 
a nyelvmûvelôk nagy része viszont nem
is ismeri a gépi eszközök logikáját.

aktuális {} ajánló
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Magyarország az Európai Unió
tagjaként 2007 és 2013 között elôrelát-
hatólag több mint hatezer milliárd fo-
rintnyi közösségi fejlesztési támoga-
tásra lesz jogosult. A hazai saját erôvel
együtt ez a hétéves idôszak minden
napján több mint hárommilliárd forint
fejlesztési forrás hatékony felhaszná-
lását teszi lehetôvé. Ez hatalmas fel-
adat, amire nemcsak a kormány ké-
szül, de készülnie kell a társadalom
egészének is.

Az uniós források igénybevételéhez
2006 elejére össze kell állítani a legfon-
tosabb terveket: a fejlôdés fô irányait ki-
jelölô országstratégiát (ez lesz a II.
Nemzeti fejlesztési terv), valamint a
pénz felhasználásának részletes szabá-

lyait meghatározó központi és regioná-
lis operatív programokat. A magyar kor-
mány ezért megkezdte több olyan do-
kumentum összeállítását is, amely –
elébe menve az Európai Unió igényei-
nek – megfogalmazza, hogy milyen Ma-
gyarországon szeretnénk élni. Az egyik
egy általános elképzelés arról, hogy ho-
gyan tehetjük sikeressé Magyarorszá-
got, és mik legyenek a fejlesztés fô irá-
nyai. Az errôl szóló, több ezer oldalnyi
tanulmányon, számos szakértôi véle-
ményen és egyeztetésen alapuló doku-
mentumot bocsátotta most társadalmi
vitára a Nemzeti Fejlesztési Hivatal 
a minisztériumokkal.

Nagy lehetôség és egyúttal nagy kihí-
vás elôtt állunk. Az Európai Unióhoz va-

ló csatlakozásunkkal esélyt kaptunk ar-
ra, hogy felzárkózzunk a fejlett Európá-
hoz. Hatalmas fejlesztési forrásokhoz
nyílt meg elôttünk az út. Ha ezeket jól
hasznosítjuk, és eredményesen társít-
juk hazai forrásainkhoz, akkor Magyar-
ország történelmének legnagyobb sza-
bású fejlesztési programját valósíthat-
juk meg. Az európai uniós tagság azo-
kat az országokat tette sikeressé, ame-
lyekben a különbözô politikai erôknek, a
gazdasági élet szereplôinek, a társadal-
mi és civil szervezeteknek sikerült meg-
állapodniuk a fejlesztés fô irányairól.
Fontos tehát, hogy ez nálunk is így tör-
ténjen, és az Országgyûlés olyan fejlesz-
tési irányokat fogadjon el, amelyek tár-
sadalmi közmegegyezésen alapulnak.

Hogyan tegyük sikeressé
Magyarországot?
Vitára bocsátották a távlati fejlôdés koncepcióját
Megkezdôdött a társadalmi egyeztetése az Országos fejlesztéspolitikai koncepció háttéranyagának, amely majd 

a 2007 és 2013 közötti idôszak európai uniós forrásainak felhasználását körvonalazó II. Nemzeti fejlesztési terv 

megalkotásának alapjául szolgál – jelentette be június elején Baráth Etele európai ügyekért felelôs tárca nélküli 

miniszter. Az alábbiakban összefoglaljuk a dokumentum legfontosabb részeit: a fejlesztési célokat és a legsürgetôbb-

nek ítélt feladatainkat. A koncepcióból kiderül, hogy végre a kormányzat is fontos szerepet szán az információs és

kommunikációs technológiáknak.

GALVÁCS LÁSZLÓ
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Most mindenki véleményt
nyilváníthat a kívánatos jövô-
rôl. A II. Nemzeti fejlesztési
terv elkészítéséhez rendelke-
zésre álló mintegy kilenc hó-
nap több szakaszra oszlik.
2005 ôszén dönt az Ország-
gyûlés a fejlesztések fô irá-
nyairól – a most nyilvános-
ságra bocsátott dokumen-

tum e döntés megalapozását
szolgálja. A következô lépés
az országstratégia összeállí-
tása lesz 2005 végén, aminek
kapcsán újabb egyeztetést
kezdeményez a kormányzat.
2005 végén, 2006 elején 
a megvalósítás gyakorlati
(operatív) programjait állítják
össze a minisztériumok és 

a régiók; ekkor ismét alkalom
nyílik a véleménynyilvánítás-
ra. 2006 második felében pe-
dig az európai uniós támoga-
tások felhasználásának rész-
leteit kell pontosítani, meg-
határozva immár a pályázati
kiírások konkrét feltételeit is.

A véleménynyilvánításra
számtalan fórum kínál majd

lehetôséget, de bárki írásban
is elküldheti javaslatait 2005.
augusztus 20-áig a Nemzeti
Fejlesztési Hivatal címére
(1133 Budapest, Pozsonyi út
56.) vagy a ssiikkeerr@@mmeehh..hhuu e-
mail címre. A wwwwww..nnffhh..hhuu
honlapon pedig interaktív
módon is hozzá lehet szólni 
a témához.
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Átfogó céljaink az ország 
fejlesztésében

A fô célunk az, hogy 2020-ra Magyar-
ország Európa egyik legdinamikusab-
ban fejlôdô országa legyen, ahol emel-
kedik az emberek életszínvonala, és 
javul az életminôség, vagyis ahol több a
munkahely, magasabbak a jövedelmek
(és jobbak a munkahelyek), biztonsá-
gos, tiszta és jó minôségû a lakókörnye-
zet, egészségesebb és hosszabb az élet.

Ennek alapján a fejlesztéspolitika átfo-
gó célja, hogy 2020-ra létrehozzuk az
értékteremtés tartós növekedését lehe-
tôvé tevô feltételek biztosításával a ver-
senyképes Magyarországot, a társadal-
mi, gazdasági és területi kohézió erôsí-
tésével az igazságos Magyarországot, a
jövô generációk számára szükséges erô-
források biztosításával és védelmével
pedig a biztonságos Magyarországot.

A jólét növekedését elsôsorban az or-
szág értékteremtô képessége határozza
meg. Ezt alapvetôen két feltétel befo-
lyásolja: a vállalkozások hatékonysága
(a gazdaság versenyképessége), illetve 
a foglalkoztatottak száma és képzettsé-
ge. A magasabb hozzáadott értékû ter-
melésre való áttérést oly módon kell el-
érni – figyelembe véve az ENSZ és az EU
által is megfogalmazott fenntartható
fejlôdés elvét –, hogy eközben a társa-
dalmi és területi különbségek mérsék-
lôdjenek, s ne sérüljenek a jövô generá-
cióinak érdekei.

A jövendô Magyarország biztonságá-
nak és kiszámíthatóságának alapvetô
feltétele, hogy az emberek a fenntart-
hatóságot az élet minden területén ve-
zérlô elvnek tekintsék. A létbiztonság
meghatározó eleme a foglalkoztatás
biztonsága, valamint a gazdasági és
társadalmi változásokhoz való sikeres
alkalmazkodás. Az ország stabilitásához
és a jó társadalmi közérzethez is elen-
gedhetetlen a megfelelô jogbiztonság
és belbiztonság szavatolása.

Átfogó követelmények és 
területpolitikai célok

Vannak olyan átfogó követelmények,
amelyeknek – részben európai uniós

tagságunk miatt – a tervezéstôl a vég-
rehajtásig át kell hatniuk minden fej-
lesztést. Ezek a következôk:
� az esélyegyenlôség biztosítása 

a nôk és a férfiak, a romák és a fogya-
tékkal élôk számára,
� a fenntarthatóság biztosítása mind

a környezet (a természet, a táj, a kultu-
rális örökség), mind a társadalom és 
a gazdaság szempontjából,
� az infokommunikációs technológi-

ák széles körû alkalmazása, az alkalma-
zás feltételeinek biztosítása,
� a foglalkoztatás növelése,
� a biztonság szempontjainak érvé-

nyesítése.
Hazánk kiegyensúlyozott, harmoni-

kus fejlôdéséhez a fejlesztéspolitikai
célokat összhangba kell hozni a területi
szempontokkal is. Az ország megújulá-
sának alapvetô feltétele, hogy a fejlô-
dés területileg is kiegyensúlyozott és
hatékony legyen. A fejlesztési erôforrá-
sokat régiónként és térségenként úgy
kell elosztani, hogy a lehetôségeket 
a lehetô legjobban összhangba hozzuk
a szükségletekkel.

A cél egy olyan harmonikus és fenn-
tartható társadalmi-gazdasági térszer-
kezet kialakítása, amely igazodik a helyi
adottságokhoz, amelyben több, európai
szinten is versenyképes területegység
(régió, kistérség, település) található,
amely szervesen és hatékonyan illeszke-
dik az európai térbe, s amelyben az
alapvetô esélyeket meghatározó köz-
szolgáltatások és életkörülmények te-
kintetében nincsenek elfogadhatatlan
területi egyenlôtlenségek.

Stratégiai céljaink 2020-ig

Az immár EU-tag Magyarország kö-
zéptávú fejlesztéseit alapvetôen befo-
lyásolja az Európai Unió lisszaboni stra-
tégiája. A 2000-ben elindított, majd
2005 márciusában megújított lisszabo-
ni folyamat középpontjában a verseny-
képesség javítása és a foglalkoztatás
növelése áll. Bár egyetértünk a célok 
újrafogalmazásával, nem feledkezhe-
tünk meg a korábbi célokról sem – in-
kább az elérésükhöz igénybe vett eszkö-
zöket kell másként alkalmaznunk.

Hazánk fejlesztéspolitikája ezért – a
versenyképesség és a foglalkoztatott-
ság növelése mellett – a társadalmi és
területi kohézió, valamint a fenntart-
ható fejlôdés megvalósítását is céloz-
za. A lisszaboni célok megvalósításá-
hoz elô kell mozdítani a gazdaságba,
az emberi erôforrásokba és a környe-
zet fenntartható hasznosításába való
beruházásokat.

Kiemelkedôen fontos célként kell ke-
zelni a tudás alapú gazdaság és társada-
lom megteremtését. A kutatás-fejlesz-
tés és az innováció területén olyan ága-
zatokra kell összpontosítanunk az erôfe-
szítéseinket, amelyek nagymértékben
hozzájárulnak versenyképességünk javí-
tásához. Miként az Európai Unió egé-
szét, úgy Magyarországot is vonzóbbá
kell tenni a világ tehetséges diákjai, ku-
tatói és tudósai számára. Elô kell segíte-
ni az információs és kommunikációs
technológiák széles körû alkalmazását.

A foglalkoztatás területén igen jelen-
tôs Magyarország lemaradása. Munka-
erôpiacunk legfontosabb jellemzôje az
inaktivitás kiugróan magas szintje – 
vagyis az, hogy a munkaképes korú la-
kosságnak csak jóval kisebb része dolgo-
zik (legálisan), mint az Európai Unió 
többi tagállamában. Az elôttünk álló
idôszak kiemelkedô feladata ezért a fog-
lalkoztatottsági szint erôteljes emelése,
elsôsorban az inaktívak munkaerô-piaci
részvételét biztosító összetett eszköz-
rendszerrel, valamint az oktatás-képzés
és a gazdaság igényei között ma még
meglévô szakadék lehetô leggyorsabb,
legnagyobb mértékû szûkítésével.

Kiemelkedô figyelmet kell fordítanunk
a társadalmi és területi kohézióra, mivel
ez szélesíti a versenyképesség bázisát. A
fô lisszaboni célok végrehajtása ugyanis
olyan felzárkózási feladatokat ad, ame-
lyek nem teljesíthetôk a kohéziós politi-
ka eszközei – közülük is különösen 
a széles értelemben vett infrastruktúra
fejlesztése – nélkül. Ezért szükségesek
az olyan környezetvédelmi beruházá-
sok, amelyek fenntarthatóvá teszik 
a gazdasági növekedést, elôsegítik 
a természeti erôforrások megfontolt és
takarékos használatát. A hosszú távú
versenyképességnek persze ugyanígy
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elôfeltétele a társadalmi kohézió erôsí-
tése; így az esélyteremtés, a társadalom
képzettségi szintjének emelése és
egészségi állapotának javítása is hatéko-
nyan hozzájárulhat a gazdasági növeke-
déshez és a foglalkoztatás bôvítéséhez.

Az átfogó célok megvalósulását a kö-
vetkezô 8+1 stratégiai cél teljesülése se-
gíti elô:

1. a gazdaság versenyképességének
tartós növekedése,

2. a foglalkoztatás bôvülése,
3. a versenyképes tudás és a mûvelt-

ség növekedése,
4. a népesség egészségi állapotának

javulása,
5. a társadalmi összetartozás erôsödése,
6. a fizikai elérhetôség javulása,
7. az információs társadalom kiteljese-

dése,
8. a természeti erôforrások és környe-

zeti értékek védelme és fenntartható
hasznosítása,

+1. kiegyensúlyozott területi fejlôdés.
Ezek a nemzeti felemelkedés stratégi-

ai céljai. A helyi adottságokból kiinduló
regionális és települési fejlesztéseknek

szervesen illeszkedniük kell az országos
elképzelésekhez. A regionális fejleszté-
seknek a helyi szükségletekbôl kiindulva
és az országos szintû fejlesztéspolitikai
stratégiával összhangban álló intézke-
dések megvalósításával kell biztosítani-
uk az adott régió, térség felemelkedé-
sét. Az országos, a regionális és a helyi
szintû tervezésnek tehát egyaránt szol-
gálnia kell a stratégiai célok teljesülését.

Részletek a 8+1-bôl

A gazdasági versenyképesség hosszú
távú erôsítése számos tényezô össze-
hangolt fejlesztését követeli meg. 
A gazdasági növekedésben betöltött
fontos szerepük miatt különös figyel-
met kell fordítani a kis- és középvállal-
kozások fejlesztésére, mert nagyok 
a növekedési lehetôségeik, és ez a szek-
tor alkalmazza a munkaerô legnagyobb
részét, fontos forrása a jövedelemter-
melésnek, és hozzájárul a gazdasági
verseny erôsödéséhez. Ezért alapvetô
fontosságú a kis- és középvállalkozások
növekedését, erôsödését, biztonságos

mûködését elôsegítô gazdasági környe-
zet megteremtése, a vállalkozások tevé-
kenységének ösztönzése.

A fejlesztéspolitikának a gazdaság
olyan területeire érdemes összpontosí-
tania, amelyek hosszabb távon is kedve-
zô növekedési kilátásokkal kecsegtet-
nek, építenek a hazai adottságokra, 
és jelentôs hatást fejtenek ki más 
szektorokra is.

A versenyképesség erôsítésében meg-
határozó hozzáadott érték csak az em-
beri tôkére, a szervezeti kultúra javításá-
ra, valamint a fejlett tudásbázisra építô
innovációs és kutatás-fejlesztési tevé-
kenység ösztönzésével növelhetô. En-
nek alapvetô feltétele, hogy az állam 
a vállalkozások innovációs és k+f-
tevékenységének ösztönzésével is segít-
se a létrejövô új kutatási eredmények
gazdasági hasznosulását.

A versenyképesség javításának 
fontos feltétele, hogy többen dolgoz-
zanak, és kevesebben szoruljanak szo-
ciális segélyezésre. A kohézió erôsíté-
sének, a jövedelmi különbségek 
csökkentésének és az esélyegyenlôség

üzlet {} távlatok
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megteremtésének is feltétele a foglal-
koztatás növelése, hiszen minél több
ember lép be a munka világába, annál
több ember számára teremtôdik esély
a méltányos életre.

Célunk, hogy mindenkinek, aki akar
és tud dolgozni, legyen munkája. Áll-
jon rendelkezésre megfelelô számú és
képzettségû munkavállaló a termelé-
süket, szolgáltatásaikat bôvítô vállala-
tok számára. Ennek feltétele az állás-
keresést és a foglalkoztathatóság 
javítását segítô szolgáltatások fejlesz-
tése, illetve a szakmai és földrajzi 
mobilitás bátorítása.

Csak a tudás alapú gazdaság és társa-
dalom kiépítése biztosíthatja a tartós
helytállást a globális versenyben, ezért
az oktatási és képzési rendszereknek al-
kalmazkodniuk kell a munkaerô-piaci
igényekhez, ami e rendszerek tartalmi
és szervezeti fejlesztését igényli. Ehhez
korszerûsíteni kell az oktatásnak és 
a képzésnek mind az infrastrukturális,
mind pedig az emberi feltételeit, javíta-
ni kell az emberi erôforrás minôségét.
Ez többek között az egyén tudásának,
képzettségének, készségeinek és kom-
petenciáinak, valamint alkalmazkodó-
képességének egész életen át tartó 
fejlesztését igényli. Csak így válhat ké-
pessé arra, hogy elérje céljait, megfelel-
jen a mindennapi élet kihívásainak, és
alkalmazkodjon a változó munkaerô-
piaci követelményekhez. E képességek

fejlesztése különösen halaszthatatlan
az alapkészségek, az idegen nyelvek és
az informatika területén.

Hazánkban az egészséges élet esélye
jelentôs társadalmi, gazdasági és területi
különbségeket mutat. Ennek hátterében
az adott helyen, az adott társadalmi cso-
port számára rendelkezésre álló alapvetô
feltételek – többek között az elérhetô
egészségügyi szolgáltatások – egyenlôt-
lenségei állnak. Az egészséges élethez és
környezethez szükséges feltételek kiala-
kításával csökkenteni lehet az esély-
különbségeket, ami közvetlenül a kohé-
zió növelését szolgálja. El kell érni, hogy
az egészségügyi rendszer szolgáltatásai-
nak színvonala emelkedjen, rugalmasan
alkalmazkodjon a változó szükségletek-
hez, és hatékonyan mûködjön. Az egész-
ségügy területén a fô cél az, hogy a meg-
valósuló fejlesztések következtében je-
lentôsen javuljon a magyar lakosság
egészségi állapota, és a születéskor vár-
ható élettartam 2020-ra elérje az Euró-
pai Unió tagállamainak átlagát.

A társadalmi, gazdasági és területi ko-
héziót közvetlenül szolgálja a társadal-
mi összetartozás erôsítése. Ez együtt jár
a társadalmi igazságosság és tolerancia
növekedésével. A méltó életfeltételeket,
a társadalmi integráció lehetôségét, 
a közszolgáltatásokhoz való hozzáférést
egy modern európai országban azok
számára is lehetôvé kell tenni, akik tár-
sadalmi helyzetük, betegségük, fogya-

tékosságuk, életkoruk vagy településük
hátrányos helyzete miatt nem kapcso-
lódhatnak be a foglalkoztatásba.

A települések, a létesítmények fizikai
elérhetôségének javítását a közlekedési
hálózatok és eszközök fejlesztése teszi
lehetôvé. Minél fejlettebb a közlekedési
hálózat (ideértve a kiépítettséget, a
megfelelô struktúrát, állapotot, a meg-
engedett sebességet, a korszerû üze-
meltetést), az eszközállomány (jármû-
park, forgalomirányítási eszközök, 
rendszerek), valamint az üzemeltetés
(forgalomszervezés, -irányítás, utas-
kiszolgálás stb.), annál jobb az elérhetô-
ség. A fizikai elérhetôség döntôen befo-
lyásolja a gazdaság versenyképességét. 
A tartós növekedést a mûködô tôke 
magyarországi telephelyválasztásának
ösztönzése, a munkaerô mobilitásának
serkentése, illetve a nemzetközi áruszállí-
tás és a turizmus kiszolgálásából meg-
szerezhetô többletjövedelem biztosítja.

A stratégiai célok sorában a hetedik az
információs társadalom kiteljesítése. 
A tudás alapú és megújuló társadalom,
valamint a versenyképes gazdaság lét-
rehozásának egyaránt alapvetô feltéte-
le az információs társadalom kiépítése.
A magyar információs társadalomban
rejlô lehetôségek kihasználásához válla-
lataink versenyképességének növelésé-
re és technológiai fejlôdésének erôsíté-
sére van szükség. Ezt segíti az IKT lehe-
tôségeinek kihasználása, az IKT által

Májusban Budapesten üléseztek az
Európai Unió „Intelligens hálózatok”
(Ambinient Intelligence – AMI@Work)
programjának munkaközösségei. Ez 
a konferencia számos tekintetben meg-
határozó az „Intelligens hálózatok” jövô-
beni fejlôdését, illetve az abban történô
aktívabb magyar részvételt tekintve.
A rendezvény helyszínének kiválasztása
is arra utal, hogy a szervezôk aktívabb
részvételt szeretnének elérni az újonnan

csatlakozott országokból, különösen 
a közép- és délkelet-európai térségbôl. 
A konferencia sikere elômozdíthatja az
„Intelligens hálózatok” kezdeményezés
további intézményesülését, a tagok lét-
számának növekedését, valamint az
egyes szakmai fórumok közötti „inter-
diszciplináris” párbeszéd erôsödését.

Az „Intelligens hálózatok” létrehozását
az Európai Bizottság Információs Társa-
dalom Fôigazgatósága kezdeményezte

2003-ban, elsôdlegesen azzal a céllal,
hogy az infokommunikációs technológi-
ák széles körû terjedésével és alkalma-
zásával új kooperációs formák és virtuá-
lis együttmûködési kultúrák alakuljanak
ki az európai kutatási és innovációs 
térségben.

Jelenleg több mint 500 regisztrált
tagja van az új virtuális munkafóru-
moknak, amelyek 11 szakmai csoportba
szervezôdtek, mint például a vidékfej-

Intelligens hálózatok az unióban
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érintett szektorokban a piaci verseny
biztosítása a monopolisztikus helyzetek
felszámolásával. Az információs társa-
dalom megerôsödésének feltétele a di-
gitális esélyegyenlôség megteremtése,
a lakosság bevonása az információs tár-
sadalom lehetôségeinek kiaknázásába.
A társadalom korszerû mûködését segí-
ti az elektronikus köz- és magánszolgál-
tatások terjedése, valamint az e-demok-
rácia kialakulása. A lehetséges elônyök
kihasználása mellett figyelmet kell for-
dítani az információs forradalom kocká-
zatainak megelôzésére és kezelésére is.

Az IKT használatának elterjedéséhez
fel kell számolni a vállalatokat és ma-
gánszemélyeket sújtó hozzáférési korlá-
tokat. Ezzel párhuzamosan ki kell alakí-
tani azokat az IKT-készségeket, amelyek
szükségesek az „új gazdaságban” és
társadalomban való részvételhez. Ösz-
tönözni kell az új, dinamikus online tar-
talmak és szolgáltatások terjedését. Az
állam csak akkor tud hatékony szolgál-
tatásokat nyújtani és a fejlôdéshez is
hozzájárulni, ha nemcsak támaszkodik
az új típusú kommunikációs megoldá-
sokra, hanem az információs társada-
lom fô hajtóerejévé válik. A közigazga-
tásnak élen kell járnia a hatékony infor-
mációcsere és elektronikus közszolgál-
tatások kiépítésében, az új megoldások
alkalmazásában.

A versenyképesség meghatározó ele-
me a környezet- és természetbarát, mi-

nôségi szolgáltatásokat nyújtó, illetve
anyag- és energiatakarékos technológi-
ákon alapuló gazdaság létrejötte. Az
ipari parkok és létesítmények „ipari öko-
szisztéma” alapján való szervezése és
az ökoinnováció terjedése mellett ki-

emelten fontos a haváriák megelôzése,
következményeik enyhítése, illetve az
elmúlt idôszakban felhalmozódott kör-
nyezeti károk felszámolása is.

A fejlesztések területi céljait integrálja
a +1. stratégiai cél. A területi célok sajá-
tos természete, hogy bármennyire is
önállóak, integrált megközelítést kíván-
nak meg. Ezért azok szoros összefüg-

gésben állnak az elôzô 8 stratégiai cél-
lal. Az ország megújulásának alapvetô
feltétele, hogy a gazdasági, társadalmi
fejlôdés a területi viszonyokat tekintve
is kiegyensúlyozott és harmonikus le-
gyen. Az országos fejlesztési célok telje-

süléséhez ezért elengedhetetlen az
ágazati elgondolások és szándékok tér-
beli összehangolása, illetve az, hogy fi-
gyelembe vegyék a helyi, regionális
szándékokat és lehetôségeket, a sajátos
adottságokat és versenyelônyöket.

(A dokumentum háttéranyagai elér-

hetôk a www.nfh.hu internetcímen.)

lesztéssel, a logisztikával, a mûszaki
fejlesztéssel, a mobilitással vagy a mé-
diával foglalkozó csoport. Az egyedi
tagságon és önkéntességen alapuló
szakmai közösségek, illetve a kooperá-
ció célja részben a megfelelô partne-
rek felkutatása egy adott feladathoz, 
a közös kutatási terv, kezdeményezés
kidolgozása vagy éppen egy ötlet, gon-
dolat európai léptékben való megosz-
tása az adott szakma érintett képvise-
lôivel. Az „Intelligens hálózatok” kez-
deményezés egyik fontos jellemzôje,
hogy a korábban kialakult, hagyomá-
nyos együttmûködési formák mellett

egy új, tetszés szerint bôvíthetô virtu-
ális kooperációs teret, új dimenziót te-
remt az európai kutatók és szellemi
mûhelyek együttmûködéséhez. Egyút-
tal – az AMI saját mûködési területén
létrehozott értékek mellett, illetve
ezek révén – visszahat, és elômozdítja
a tradicionális kooperációs formákat,
projekteket is. Az „Intelligens hálóza-
tok” mûködése így kétszeresen is kata-
lizálja az európai kutatási és innováci-
ós térség létrejöttét, s egyben elômoz-
dítja a közös kulturális és identitástu-
dat kialakulását a kutatók, illetve az 
innovációs szakemberek körében.

Az „Intelligens hálózatok” irányító tes-
tületének, az ún. vezetôi csoportnak tag-
ja Veress József, a MeH EU-
együttmûködésért felelôs politikai ál-
lamtitkára is. A tervek szerint évente tar-
tandó munkakonferencia, a személyes
találkozások és tanácskozások egyben
az egyes szakmai csoportok közötti pár-
beszéd és tapasztalatátadás elômozdí-
tását is szolgálják.

Az AMI-munkaközösségek elsô hivata-
los konferenciáját tavaly június elején
Brüsszelben tartották, mintegy 300
résztvevôvel.
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Az RRC Hungary Kft. által impor-

tált készülék az úgynevezett belépô-

szintet képviseli, ám az 1600 ANSI 

Lumen fényerô professzionális felhasz-

náláshoz is megfelelô, kontrasztban

gazdag képeket eredményez. A PJ400

beállítása és használata gyerekjáték, s

rendelkezik egy-két filmbarát funkcióval

is, mint amilyen a mozgókép-beállítás,

a kontraszt javítására és a ventilátor za-

jának csök-

kentésére al-

kalmas suttogó

mód, valamint a

kép finomhangolására

szolgáló megannyi PC alapú eszköz. A

progressive scan technológia, a 3:2 pull-

down és a zajelnyomási technika miatt

a felhasználók remegésmentes képet

kapnak. A PC- és notebookportokon túl

a PJ400-on van S-video-, komponens-

és kompozitcsatlakozó, így a DVD-

lejátszók, a játékkonzolok és a digitális

videokamerák egyaránt tudnak csatla-

kozni a berendezéshez. Ez a modell

gond nélkül kezeli a HDTV-jeleket is.

A digitális trapéztorzítás-korrekció

(digital keystone correction), a rövid

fókusztávolság, a digitális zoom funk-

ció és a 4:3/16:9 formátumválasztás

gyakorlatilag mindenütt biztosítja 

a helyes arányokat, valamint az opti-

mális megjelenítést.

A 2,2 kg-os modell natív felbontása

800x600, kontrasztaránya 300:1, ezért

borotvaéles képet tud megjeleníteni,

természetes, élénk színekkel. Ez a telje-

sítmény szinte semmilyen zúgással

nem jár, a ventilátor

zaja nem éri el a 38 dB-t – sôt

csendes üzemmódban a 33 dB-t sem. 

A suttogó üzemmód a 165 wattos izzó

élettartamának is kedvez, amelyet így

4000 óráig nem kell cserélni. Ezt ugyan

nem tudtuk kipróbálni, ugyanis ehhez

2600 egész esetét betöltô filmet kellett

volna megnéznünk...

Ha 2600-at nem is, egyet-kettôt azért

végignéztünk, és bár a berendezést in-

kább ajánljuk prezentációkhoz vagy ok-

tatáshoz, mint házimozihoz, azt tapasz-

taltuk, hogy végsô soron ezen a kényes

területen is kiállta a próbát. A projektor 

a finom részleteket is elég szépen meg-

mutatja, a közeli felvételeken a színészek

arcának pórusai is látszanak. Meglepe-

téssel nyugtáztuk, hogy még a különö-

sen világos jelenetek alatt sem látszik az

LCD-panel szerkezete, nem „piszkítja

össze” a képet az LCD-

technológia közismert

„drótszálhatása”.

Az automatikus beállítás segít-

ségével a projektor telepítése egyszerû,

még a mûszaki ismeretekkel nem ren-

delkezôk számára is. A beállításokon 

a kényelmes és intuitív menü segítsé-

gével kézzel is lehet módosítani.

A kivitelezés robusztus, a formaterve-

zôk nem foglalkoztak a lekerekítésekkel,

ugyanakkor a szigorú négyszögletes

forma – párosulva a két kilót alig meg-

haladó tömeggel – megkönnyíti az 

aktatáskába való elpakolást, azaz 

a hordozhatóságot.

Olcsó projektor: 
az oktatástól a házimoziig
A közelmúltban módunkban állt kipróbálni a ViewSonic idei újdonságát, a kategória egyik legolcsóbb hordozható

LCD-projektorát, a másfél százezer forinthoz közeli áron több helyen is beszerezhetô PJ400-ast.

üzlet {} termék
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Kapcsolódó webcím:

www.rrc.hu

www.viewsoniceurope.com/UK/Products/ProjViewSonic/PJ400.htm
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Tallózásunk során kettôs cél vezé-
relte egerünket. Kíváncsiak voltunk,
hogy az ügyfélkapcsolat, az értékesítés,
a marketing menedzselésére megoldá-
sokat kínálók virtuálisan hogyan közelí-
tenek potenciális és már meglévô 
ügyfeleikhez, milyen kirakatot tárnak
eléjük, milyen mértékben vannak tisz-
tában információigényükkel, milyen
kommunikációs lehetôségeket kínál-
nak, vagyis milyen mértékben használ-
ják ki az internet által nyújtott elônyö-
ket. De azok számára is információval
kívántunk szolgálni, akik nemcsak sze-
mélyes találkozókon, bemutatók, kiállí-
tások, konferenciák alkalmával, hanem
a virtuális térben barangolva is igye-
keznek a potenciális szállítókról, illetve
azok megoldásairól, termékeirôl infor-
mációt gyûjteni. S mivel egy-egy ter-
méknek több szállítója is lehet, a kira-
katként szolgáló weblap talán a termék
mellé nyújtott szolgáltatások minôsé-
gérôl, a referenciák számáról, a beveze-
tési tapasztalatokról is árulkodik, 
hiszen ezek ismerete is segítheti 
a szállítóválasztást.

Másra vágynak tehát az érdeklôdôk, és
más az ügyfelek, illetve partnerek igé-
nye. Az érdeklôdôknek elsôsorban a vá-
lasztást segítô információk, a kommu-
nikációs lehetôségek, a könnyen átte-

kinthetô, jól címszavazott menük és 
a tagolt, szemet nem fárasztó oldalak, a
nyomtatható vagy letölthetô informáci-
ók – majd késôbb a szakértôk elérhetô-
ségei és a demók – lehetnek fontosak.
Az ügyfelek pedig elsôsorban a fenn-
akadás nélküli üzletvitelt biztosító szol-
gáltatások elérhetôségét, a kérdésekre,
problémákra adott minél gyorsabb vá-
laszokat, az upgrade-ekrôl, licencelésrôl
stb. szóló, jól használható tájékoztató-
kat, a hotline és egyéb interaktív lehetô-
ségeket preferálják.

Elsô benyomások

Elsô tapasztalatként a gyûjtôoldalak
frissességét, valós információtartalmát
kellett megkérdôjeleznünk. Az
almenükbe maguk a cégek vagy ajánló-
ik „linkeltetik” a honlapokat, de az oldal
fenntartói nemigen ellenôrzik azok oda-
illô voltát, így nem szabad feltétel nél-
kül elfogadni az ott található felsorolá-
sokat. A különbözô keresôkbôl, illetve
linkgyûjteményekbôl gyûjtött, elvileg
operatív CRM-mel foglalkozó több for-
galmazó honlapján sem találtunk erre 
a tevékenységre, illetve termékre utaló
információt.

S akkor térjünk át a szállítókra, akiknek
jelentôs hányada – néhány üdítô kivé-

teltôl eltekintve – még mindig nem tud
élni a web által nyújtott marketinglehe-
tôséggel, nem kellôen informatív, 
interaktív a weboldala. A fôoldal ese-
tenként zsúfolt, elsô ránézésre nehéz el-
igazodni rajta. Az ellenkezôjére is akad
példa, ahol a nyitó oldalról a fômenü le-
gördülô almenüibôl minden feltérké-
pezhetô és elérhetô, ám a géppel még
csak barátkozók (márpedig a vezetôk
egy része ide sorolható) számára az
egymásba ágyazott legördülô al-
almenük nehezen kezelhetôk.

Bizony a honlapokat pátyolgatni kell,
önmaguktól nem frissülnek. Erre is szép
számban akadt példa. Leggyakoribb –
valószínûleg marketinges, PR-os híján –
a hírek karbantartásának hiánya, de a
céginformációk, a munkatársak elérhe-
tôségei, az oldalakon szereplô linkek (re-
ferenciák, partnerek stb.) mögötti tarta-
lom figyelésére sem fordítanak kellô
gondot. Óvatosságra kell, hogy intsen,
ha például egy honlap Aktualitások me-
nüpontja alatt a legutolsó bejegyzés
fél-, egyéves vagy még régebbi.

A gombamód szaporodó konferenci-
ák, bemutatók idôszakát élve feltûnô,
hogy milyen kevés honlapon van akár
a fô-, akár az almenükben Rendezvé-
nyek menüpont, ahol a vállalat részvé-
telével zajló eseményeket, majd az el-

Kirakat – és ami 
mögötte van
Nem áltathatjuk magunkat azzal, hogy a CRM-témában készült nagyobb lélegzetû összeállításunk óta eltelt 4-5 év

alatt jelentôsen megváltoztak a hazai felsô vezetôi szokások, és ellentétben az akkori attitûddel, ma már minden elsô

és második vonalbeli vezetô a webet böngészve gondolkodik cége sorsának jobbításáról. Azonban kíváncsiak voltunk,

hogy ha mégis akad pl. az ügyfélkapcsolat kezelését, az értékesítés vagy a marketing folyamatait javítani, esetleg

azokat elektronizálni kívánó, ehhez pedig a weben lehetôségeket keresô érdeklôdô, vajon hol és mit talál. Vajon mi-

lyen mértékben informatívak, kommunikatívak, célirányosan felkínálkozók az operatív CRM-, illetve CRM-

funkcionalitást is kínáló megoldások forgalmazóinak kirakatként szolgáló weboldalai? Alábbi összeállításunkban

internetes kínálatuk étvágygerjesztô vagy riasztó, ügyfélbarát vagy közönyös voltát igyekeztünk górcsô alá venni,

majd tapasztalatainkat – a forgalmazóknak okulásul, a látogatóknak tájékozódási alapként – közreadni.

FEKETE GIZELLA

üzlet {} honlapok
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hangzott céges elôadások prezentáci-
óit feltüntetnék.

Mintha csökkent volna a minôségbiz-
tosítási tanúsítványok meglétének fon-
tossága. Néhány vállalat jelzi csak – ôk
viszont logóval, feltûnô helyen –, pedig
fejlesztôcégeknél ez (is) némi biztosíté-
kot jelenthet a programváltoztatások
dokumentáltságára, a szoftverhibák
gyorsabb kiderítésére, ami érdeklôdô és
ügyfél számára egyaránt fontos lehet.
Általános észrevételek

A nemzetközi cégeknek nincs nagy
mozgásterük, ôk a designban, a menü-
rendszerben és annak tartalmában a
cégpolicynak megfelelôen – az ország-
hoz igazodó tartalommal – az anyacé-
get „másolják”, s egy-egy menüpontra
kattintva az annak weboldalára történô
átirányítás sem ritka.

Ritkák a FAQ-k, vagyis a leggyakoribb
kérdések és az azokra adott válaszok.
Ha ennek oka az, hogy nincsenek kérdé-
sek, az rossz jel, mert a jól és sokat kér-
dezôbôl lesz (lehet) a jó, a bevezetés 
sikere, majd a folyamatos használat 
érdekében buzgólkodó ügyfél.

Általános licencelési kérdésekrôl, árról
néhány üdítô kivételtôl eltekintve még
tájékoztató jelleggel sincsenek infor-
mációk, sem pedig a várható végsô ár-
összetevôk százalékos megoszlásáról.
Ezt annak ismeretében fontos hang-
súlyozni, hogy mind gyakoribbak 
a kkv-k számára összeállított olyan ter-
mék- és szolgáltatáscsomagok, ame-
lyeknél a nagyvállalati megoldásokkal
szemben a rövidebb bevezetési idôt, 
a kevesebb (s így olcsóbb) tanácsadói
munkaóra igényét hangsúlyozzák. De
arról hogy mihez képest kevesebb, és
hogyan változhat a végsô ár, illetve ab-
ban például a licenc, a tanácsadás és az
oktatás aránya, talán az egyre élesebb
versenyhelyzet miatt nem árulnak el
semmit a honlapokon. Ettôl az egysze-
rûbb megoldásokat forgalmazóknál
láthatunk eltérést, ilyen pl. a kisvállal-
kozások igényeihez fejlesztett alkalma-
zást (is) kínáló s annak árairól táblázat-
ban tájékozató Revolution.

A programok hardverigényérôl is rit-
kán esik szó a termékismertetésekben, s

ugyancsak esetleges a szakmai elisme-
rések, a munkatársak minôsítéseinek
feltüntetése. Ezek hiánya pedig azt su-
gallhatja, hogy nincsenek. A szövetségi
tagság megjelölése már gyakoribb, az
IVSZ neve fordul elô legtöbbször, vagyis
a forgalmazók többsége az informati-
kusok érdekszövetségébe tömörült.

Kellemes meglepetés

A vizsgált weboldalak közül kétségte-
lenül a marketingben élenjáró Micro-
softé nyújtja a legtöbb és leghaszno-
sabb információt. Mint a nemzetközi
cégek honlapjainak jelentôs hányada,
megjelenésében, menüszerkezetében
és termékinformációiban gyakorlatilag
az anyavállalat mása. Ugyanakkor 
szolgáltatásai már lokalizáltak, partne-
reinek a forgalmazott termékekhez
vagy termékcsoporthoz delegált szakér-
tôi név szerint elérhetôk, letöltések és
demók tekintetében is jól állnak, s egye-
düliként kínálnak a termékválasztáshoz
segítséget. Az eredeti MS-oldalról letölt-
hetôk az ügyfélszolgálatra, illetve az 
értékesítésre „kihegyezett” demók, vala-
mint az MS CRM elônyeirôl és az alkal-
mazásokkal való integrálásáról szóló
cikkekre mutató linkek is megtalálha-
tók. Továbbá a vásárlás lehetôségeit
taglaló, az adott felhasználó számára
megfelelô licencelésre vonatkozó infor-
mációk is elérhetôk.

Tálalva!

A menük felépítése, a fômenük elhe-
lyezése változatos képet mutat. Három
jellemzô azért kiemelhetô. A bal oldali,
illetve a fôoldal tetején elhelyezett me-
nük a gyakoriak – kb. fele-fele az arány
–, a jobb oldali, illetve az oldal közepén
elhelyezkedôk ritkábbak. Ez utóbbi he-
lyet a marketing- vagy egyéb szem-
pontból fontosnak tartott termékinfók,
esetenként a hírek számára tartják fenn
a szállítók. Gyakori a „bontott” menü, a
fent és oldalt is megtalálható menü-
pontok, általában ez utóbbiak az alacso-
nyabb prioritásúak, de elôfordul, hogy a
kezdôlapon még a tetôn lévô fômenü
az almanükbe lépve oldalra csúszik. A

felsô sarokban gyakori az elérhetôség, 
a keresés, esetenként a nyelvváltás le-
hetôsége, helyenként a céginformációk
elérése. Ritka a fômenüt nem tartalma-
zó nyitó lap használata. Onnan a
Revolution az érdeklôdôk és a partnerek
számára készült weboldal közötti vá-
lasztást, valamint a nyelvmegadás, illet-
ve a fômenübôl is elérhetô almenüket
tartalmazó Sajtószobába lépés lehetô-
ségét kínálja fel.

A fômenüpontok közül a Termékek, 
a Szolgáltatások és a Cég (más-más 
néven) gyakorlatilag mindegyik
weboldalon megtalálható. Ha a Termé-
kek mellett a Megoldások is szerepel, ez
alatt a többség a támogatott üzleti fo-
lyamat, vagyis a funkcionalitás (vállalat-
irányítási, dokumentumkezelési megol-
dások stb.) szerinti ismertetôket érti, s
az elektronizálás elônyeinek ismerteté-
sét követôen röviden kitér az ehhez esz-
közül szolgáló programra is. Ezekrôl 
a programokról információt például 
a Termékek menüpont alatt találhatnak
az érdeklôdôk (Click-On, Unitis), de né-
hol azok a Megoldások alatt szerepel-
nek. A szûk termékpalettával rendelke-
zô, illetve a nem rendszerintegrátor 
üzletimegoldás-forgalmazóknál hiá-
nyozhat a Termékek és a Megoldás 
menüpont is, s a termékek név szerint
már a fômenüben megjelennek. 
A menüpontok közötti útvesztôben, ha
van, a weblaptérkép segít eligazodni.

Több honlapon zavaró módon nem le-
hetséges az almenükbôl a fômenübe
való visszatérés.

Cégkukucska inkognitóban

A felkeresett weboldalakat üzemelte-
tô cégek nem tudtak „kalózakciónkról”.
Szimpla érdeklôdôként igyekeztünk tá-
jékozódni, s ha többszöri nekifutásra
sem találtuk meg a keresett informáci-
ót, akkor „nincs ilyen jellegû informá-
ció” vagy egyszerûen csak „nincs” be-
jegyzés került a táblázatba. Mivel az
internet egyik erénye, hogy a valós 
világgal ellentétben nincsenek távolsá-
gok, sikertelen keresés vagy nem kellô-
en informatív tájékoztatás esetén 
másodperceken belül új kirakat elé top-
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panhatunk, így nem bíbelôdtünk a láto-
gatás alkalmával szerzett tapasztalata-
ink megerôsítésével, hanem tényként
rögzítettük a hiányt, és továbbléptünk.

Fontos, hogy a szállító mit árul el 
a honlapján magáról. Általában 
a cégpolicy, az alapítás ideje – esetleg 
a gyökerek, a szakmai tapasztalatok –, 
a megszerzett tanúsítványok stb. mellett
rövid termék-, technológia- és szolgálta-
tásismertetésre is sor kerül a cégrôl tájé-

koztató menüpont alatt. Megesik, hogy
nem titkolják a munkatársak szaktudá-
sát s annak tanúsítását sem, helyenként
a referenciahelyekre is kitérnek, azonban
a vállalat forgalmáról, az értékesített,
bevezetett termékek számáról, a projek-
tekrôl, a munkatársak számáról, a mun-
kavégzés mikéntjérôl gyakorlatilag alig
találtunk információt. A cégek pénzügyi
helyzetérôl, éves eredményérôl is ritkán
esik szó, és mindössze egy szállítónál

vannak fenn a weben a Cégközlönyben
megjelent információk.

Fontosak a weblapon keresztüli kap-
csolatteremtési lehetôségek. A központi
eléréssel – helyenként a cím mellé tér-
képpel és közlekedési információkkal is
szolgálva – nincs baj, de pl. az ügyfél-
szolgálat elérhetôségérôl a vizsgált ol-
dalak némelyikén nincs információ.
Nagy a szórás, az ügyfélszolgálatot
online adatlapon, kérdôívekkel,

üzlet {} honlapok
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demolehetôségekkel stb. elintézettnek
tekintôk és teljes körû ügyfélszolgálatot
nyújtók egyaránt akadnak. Jelentôs há-
nyaduk nem kínál ajánlatkérési lehetô-
séget, a többieknél fôként letölthetô
online ûrlapokon keresztül folyhat 
a kommunikáció, vagy a termék-, illetve
megoldásismertetôk végén áll a továb-
bi információkéréshez egy központi 
e-mail cím. Vannak persze kivételek,
például a Time Corner, amely egyedi ár-
ajánlatkérô – elôre elkészített kérdések-
re választ váró – ûrlapot és annak
online továbbítási lehetôségét kínálja
fel az érdeklôdônek.

S ha már szóba került a letöltés, említ-
sük meg ennek elég szûkös kínálatát. El-
sôsorban termékprospektusokról, né-
hány esetben demókról van szó, több
honlapon – feltehetôen a letöltések
utóéletének követéséhez – csak regiszt-
rált látogatók, illetve ügyfelek részére. 
A Megatrend ügyfelei és viszonteladói
számára termékfrissítéseket, drivereket,
szervizcsomagokat, dokumentációkat,
valamint demókat kínál letöltésre, míg
a Revolutionnál prezentációk, logók, ké-
pek az ügyvezetôrôl, demoprogramok,
hasznos holmik, terméklogók is szere-
pelnek a palettán. Nyomtatóbarát vagy
e-mailben elküldhetô információs lehe-
tôségek tekintetében jobban állnak 
a cégek.

A honlapok zöme (14) idegen nyelven
is olvasható. Angolt ezek mindegyike,
németet, lengyelt, szlovákot és bolgárt
egy-egy cég ajánl. A nemzetközi vállala-
tok magyar leányainak honlapjain 
a magyar mellett nincs választási lehe-
tôség, így a hazai specialitások más
nyelven nem olvashatók. A viszonylag
nagyszámú csak magyar nyelvû honlap
tulajdonosa javarészt saját fejlesztésû
megoldást forgalmaz, illetve multi-
nacionális cég hazai leányvállalata.

A céginformációk kapcsán a honlap-
címekre kell még röviden kitérni. Több-
ségük megegyezik a vállalat szakmai
körökben ismert nevével, de azokban az
esetekben, amikor a kérdéses
domainnév foglalt volt, a cég oldalára
csak segítséggel (pl. keresôt, gyûjtôol-
dalt igénybe véve) talál rá a látogató.
Elôfordul, hogy a termék, nem pedig 

a cég fontosságát hangsúlyozva az
elôbbi adja a honlapcímet (E-link).

Termékmustra

A termékinformációk elérésére több-
féle variációt kínálnak a cégek. Legtöbb
esetben két úton is megtalálhatók: 
egyrészt a Termék menüpont alól, több-
nyire terméknév szerint, másrészt 
a Megoldás alatti funkcionális csopor-
tosításból – gyakran a két helyen eltérô
tartalmú ismertetôvel – választhatók.

CRM-elemek ügyfélkapcsolat-támo-
gatásra kihegyezett termékekben és
ERP-megoldások moduljaként tûnnek
fel. Az önálló terméket forgalmazók kö-
zül a csupán operatív CRM-et szállítók
vannak a legkevesebben. Szakértelmük
a többiekéhez képest feltehetôleg kon-
centráltabb, de nem árt referenciáik
alapján is tájékozódni, s rendszerinteg-
rációs képességeikre ugyancsak szükség
lehet. Az önálló CRM-et vagy CRM-
funkcionalitású terméket kínálók másik
csoportja a front-office felôl közelítve
teljes termékskálát sorakoztat fel, s ná-
luk az ezeken a területeken szükséges
szaktudás a dominánsabb. A harmadik
a CRM-modult vagy -funkcionalitást
tartalmazó ERP-megoldásokat forgal-
mazók csoportja – itt az üzleti megoldá-
sok implementálásával kapcsolatos
készségek lehetnek az erôteljesebbek.

A táblázatban szereplô szállítók közül
mindössze három nem forgalmaz ERP-
megoldást, ezek – pl. az Euronet Rt. – az
ügyfél-kommunikációs csatornák esz-
közeiben (pl. contact és call centerek)
járatosak.

Ha kkv, akkor pályázat?

A kkv-k versenyképességének javítását
célzó EU-s és minisztériumi pályázati
pénzekre való tekintettel nem utolsó
szempont, hogy az ebbe a kategóriába
tartozó vállalatok tudjanak a lehetôsé-
gekrôl. Erre több forgalmazó is „rámoz-
dult”, pl. pályázatírói és egyéb támoga-
tást nyújtva, a weblapon központi 
helyen hívva fel rájuk a figyelmet. 
Az EU-s pályáztatásban érdekeltségre
vágyó cégek általában a honlapjuk fô-

oldalán vagy arról indíthatóan kínálnak
a pályázatírás támogatását célzó 
információkat.

Az informatikai beruházásokban – így
van ez a GVOP-pályázatok elindulása
óta – még mindig a forgalmazók az ér-
dekeltebbek, a potenciális pályázó válla-
latok ugyanis elsôsorban az alaptevé-
kenységükkel közvetlen kapcsolatban
álló fejlesztésekkel, beszerzésekkel kap-
csolatos pályázati lehetôségeket igye-
keznek kihasználni. Mivel az EU-
támogatások utófinanszírozottak, több
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forgalmazó honlapján találhatók infor-
mációk a finanszírozási, hitelezési lehe-
tôségekrôl.

Semmitmondó referenciák

Nem kelt bizalmat a hiányzó vagy öm-
lesztett – termékek, szolgáltatások stb.
szerint nem elkülönített – referencialis-
ta. Az érdeklôdôk számára a megoldás
mûködôképességét ez igazolja, így hiá-
nya vagy hiányos volta nem utal ügyfél-
barát magatartásra. A táblázatban sze-

replô cégek referenciáinál – kivéve az
esettanulmányokat – gyakorlatilag
nincs utalás a bevezetés idejére, a beve-
zetett modulokra, a funkciókra, a refe-
renciacég méretére, gyakran a tevé-
kenységére sem. Ritka a megoldáson-
kénti referenciaosztályozás, s ennél is
kevesebb a termék szerinti. A cégek 
inkább a referenciahelyek számszerûsé-
gével, semmint informatív voltával
akarnak hatni az oldal látogatóira. En-
nek oka lehet egyrészt a szállítóknál és
ügyfeleiknél egyaránt tapasztalható
konkurenciaharc, másrészt a kevés refe-
renciahely láttán elriadó ügyfelek miatti
félelem. S bizonyára vannak olyanok is,
akik a kevésbé sikeres bevezetések
antireklámját kívánják így elkerülni.

A referenciafelsorolásokból esettanul-
mányokra vagy sajtóhírekre mutató lin-
kek több információt hordozhatnak, ám
ezzel a lehetôséggel nem mindegyik
cég él. Az esettanulmányok és a refe-
renciák elérése általában különbözik, az
elôbbiek többnyire a Sajtóinformáció
alatt bukkannak elô, míg az utóbbiak
gyakran a fômenübôl érhetôk el, vagy 
a termékekkel, megoldásokkal, ritkáb-
ban a céggel kapcsolatos menüpont
almenüi között is felbukkanhatnak. 
A referenciahelyek kapcsolattartóinak
elérésére gyakorlatilag egy cég, az Xapt
Kft. kínál lehetôséget.

Hírvivôk

Több hírek nélküli honlapot is találtunk,
de ennél is kellemetlenebb az egy-két
éve nem karbantartott Hírek menüpont.
Vannak, akik saját sajtóközleményeik, a
sajtóban róluk írtak, valamint a cég körül
zajló történések ismertetését fontosnak
tartják, s ezen túl a legfrissebb termék-,
cég- és projektinformációkat is rendsze-
resen, datálva felteszik. Gyakori a fôoldal
jobb oldalán elhelyezett, a hírek
címlinkjeit (helyenként felkerülésük idô-
pontját is) tartalmazó hírblokk, máshol
eldugottabb helyen, a termékinformáci-
ókat tartalmazó oldal almenüjeibôl érhe-
tôk el, de minden esetben csak a saját
cég- és termékhírek. A honlapok közel fe-
lén van a fôoldalon Hírek menüpont, 
s hasonló a sajtószobák száma is, ahon-

nan lehívhatók a megjelent cég- és 
termékhírek, riportok stb.

Kevés honlapon találtunk „hasznos”
linkeket, napi gazdasági, üzleti híreket
egyiken sem, s kissé érthetetlen volt
számunkra, hogy a sok helyen megjele-
nô névnapok miért fontosabbak, mint
pl. a napi idôjárás-jelentés. Elgondol-
kodtató, hogy míg a papír alapú hírleve-
lekben a cégek igyekeznek – hol recep-
tekkel, hol viccekkel, hol kulturális ese-
ményekre, könyvekre, kiállításokra fel-
hívva a figyelmet – egy kicsit lazítani az
üzlet szorításán, a weblapok szigorúan
az üzletre koncentrálnak.

Ritkák a kínálatot is érintô trendeket
felvázoló piackutatási anyagok, s bár
ezeknek lehetnek szerzôi jogi vonatko-
zásai, valószínûleg megragadnák az
odalátogatók figyelmét.

Mindössze nyolc cég ad ki papír alapú
vagy online hírlevelet, s a fel- és leirat-
kozási, valamint az adatmódosítási le-
hetôség kínálata eltérô. Több vállalat
esetében volt, de megszûnt, míg mások
idén indítják a potenciális vagy már
meglévô ügyfelek számára a céggel va-
ló folyamatos kapcsolatot fenntartó hír-
forrást. Tartalmuk eltérô, de egyaránt
jellemzô rájuk, hogy szinte kizárólag
cég- és termékhíreket, esettanulmányo-
kat, szakértôi csoportok bemutatását
tartalmazzák, s nem nyitnak – legfel-
jebb a pályázatok szintjén – a gazdaság,
a kormányzat, a közigazgatás felé.

Ec, pec, te jöhetsz

Ahogy szakmai és termékkínálati szin-
ten, úgy a kirakatokat illetôen is vegyes
kép tárult elénk. Ennek ellenére, vagy
talán épp ezért, ajánlani tudjuk a
weblapok közötti sétát, mielôtt komo-
lyabban fontolóra vennénk egy-egy üz-
leti megoldás bevezetését. Mert például
a felsorolt hiányosságok mögötti nem-
törôdömség vagy idô- és erôforráshiány
is információval bírhat számunkra 
a szállítókról. A hosszú távra szóló, tá-
mogatást igénylô bevezetésen gondol-
kodóknak ugyanis nem árt a piacon 
maradásra berendezkedett, weblapján
keresztül is ezt sugalló forgalmazót
választaniuk.
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Alphasoft Kft. www.alphasoft.hu Alap: angol. Fôoldal bal oldala: Termékek – Fôoldal: Cégrôl – Piaci jelenlét Fôoldal: Termékek Alpha Contact Rövid CRM-ismertetés Call center, Fôoldal: Szolgáltatás – Fôoldal: Referenciák – Nincs információ Cégrôl/Munkatársak/
Fôoldalról: Szolgáltatások – Referenciák – ideje, célja. Felsorolásszinten Center / Alphanet (1) után pár mondatos logisztikatámogatás Fejlesztési technológiák és Nem termékek szerint Vezetô munkatársak:
magyar, angol, Kapcsolat – Állások – Cégrôl a kínált termékcsoportok, modulinfók, támogatott tevékenységi körök felsorolása rendszerezve (2) személyi adatok, projekt-
lengyel szolgáltatások, referencia- operációs rendszer és tapasztalat, tanulmányok,

típusok. Cégfilozófia. adatbázis-kezelô munkahelyek, nyelvismeret –
Munkatársak elérési infók nélkül

aPlus Kft. www.aplus.hu Magyar Fôoldal bal oldala: Fôoldal: Cégrôl – Cégfilozófia. Fôoldal: termékek Movex SMS / Rövid termék- és ERP-rendszerek, Fôoldal: Szolgáltatások – Fôoldal: Cégrôl – Cégnév szerinti, Név szerinti ügyfél- Nincs nevesített elérési 
Hírek – Cégrôl – Termékek – A forgalmazott fôbb termékek érintésére terméknevek Intentia (3) modulismertetés követelésbehajtási, Rendszerbevezetés, PC support, termék és szolgáltatás nélküli szolgálat-felelôs lehetôség
Szolgáltatások – Álláslehetôségek – és szolgáltatások ajánlása. alapján – funkciók valamint rendszer- alkalmazásszolgáltatás, felsorolás, a teljesség igénye nélkül elérhetôségei: e-mail, 
Rólunk írták – Elérhetôségek Referenciahely-felsorolás megadása nélkül felügyeleti megoldások katasztrófaelhárítás telefon

BMS www. Alap: magyar. Fôoldal teteje, két sorban: a.) Cég – Fôoldal: Cég – Munkatársak Fôoldal: Terméknév BMS front-office Rövid szöveges ERP-rendszer Fôoldal: Szolgáltatások – Egyedi Fôoldal: Referenciák – Cégnév, a.) Fôoldal: Ügyfél- Fôoldal: Cég – Ajánlat-
Informatika Kft. bmsinformatika.hu Fôoldal bal Szolgáltatások – Termék – értékei. Cégfilozófia. modulok – CRM és ismertetô, modul- fejlesztés, BMS-bevezetés, linkkel megjelenített ügyfelek – szolgálat – Regisztrált kérési online adatlap.

oldalának Referenciák – Partnerek – Teszt. Minôségpolitika. Ügyfélszolgálat / BMS funkciók felsorolása e-Business, ügyféltámogatás, linken keresztül cégrôl, feladatról, ügyfeleknek (6). b.) Fômenü/ Ügyvezetô, név szerint
közepén (4): b.) Karrier – Aktualitások – Vevôi elégedettségmérés. Informatika Kft. (5) tanfolyamok almenüpontok projekteredményrôl, mûködési Szolgáltatás/Ügyféltámoga-
angol Ügyfélszolgálat Elérhetôségek alatt rövid szöveges információ környezetrôl elérhetô rövid tás – Hotline ügyelet, infor-

tájékoztató matikai stratégia, ügyvitel-
szervezés, tanácsadás, BPR

Click-On Kft. www.click-on.hu Alap: magyar. Fôoldal jobb felsô fele: Fôoldal: Cég – Cégtörténet. Fôoldal: Termékek legör- xFLOWer CRM / Rövid termékismertetô. Dokumentumkezelés, Nincs info Fôoldal: Cégrôl – Ügyfelek Nincs információ Fôoldal: Cég/Kapcsolat – 
Fôoldal alján: Megoldások – Cégrôl – Termékek – Jelenlegi formáció meg- dülô menübôl, funkciójuk Click-On (1) A CRM-megoldás folyamatkezelés, tevékenységi köre szerinti, általános cégelérési
angol Módszertan – Karrier alakulása. Kivonatos termék- megjelölése nélkül, név integráltságának rajzos termelésirányítás, legördülô menübôl választható információk és az

és szolgáltatáspaletta szerint választhatók. Favo- demonstrálása ügyvitel-támogatás, referenciák. Termékenként, igazgatók nevei
rizált termékrôl a fôoldal portálmegoldások szolgáltatásonként nem 
közepén is információ. részletezett referenciahely-
Fôoldal: Megoldások legör- megnevezések
dülô menüben, funkció 
szerinti termék-csoportosítás

Datalogic Kft. www.datalogic.hu Magyar a.) Fôoldal teteje: Cég – Fôoldal: Cégrôl – Küldetés. Fôoldal: Megoldások – Sales Force Kereskedelmi Részletes termékleírás Vállalatirányítási és Fôoldal: Megoldások/Megoldás- Fôoldal: Megoldások/Funkció a.) Fôoldal: Elérhetôségek a.) Fôoldal: Megoldások/
Elérhetôség – Megoldás – Állás – Minôségpolitika. Háttér. funkcionalitásuk szerint és Marketing rendszer / képernyôképekkel, vezetôi információs típusok/Szolgáltatások – Program- szerint felsorolt megoldások/ – Nagyvállalati ügyfelek Szolgáltatások/
Partnerek – Céghírek – Kérdôív. Termékpaletta-fejlôdés. csoportosított almenü Datalogic (1), Help Desk funkciók táblázatos rendszerek, speciális bemutató, helyzetfelmérés, Referenciák – Megoldások, infovonala: telefonszám, Programbemutató –
b.) Fôoldal bal oldala: Küldetés – Háttértámogatás és – Ügyfél- és igénykezelô összefoglalásával szoftverek (7) oktatás, bevezetés, telefonos termékek szerint nem csopor- e-mail cím. b.) Fôoldal: Telefonszám. b.) Fô-
Minôségpolitika – Céginfo szolgáltatás rendszer / Datalogic (1) ügyfélszolgálat stb. (8) tosított kiemelt referenciák Megoldások bármelyikére oldal: Elérhetôségek

kattintva Szolgáltatások/ – Nagyvállalati meg-
Telefonos ügyfélszolgálat oldások infovonala.
vagy Probléma-megoldás Támogatás, titkárság
almenü – Tájékoztató – tevékenység szerinti
ügyfelek számára bármikor e-mail címek
elérhetô szakmai konzulens
kijelölésérôl

Eniac Kft. www.eniac.hu Alap: magyar. a.) Fôoldal bal oldala: Termékek és a.) Fôoldal: Cég/Cégbemutató Fôoldal: Termékek és AB4 Standard – Rövid szöveges ERP-rendszer Fôoldal: Terméktámogatás – Fôoldal: Cég/Referenciák – Meglévô ügyfeleknek Fôoldal: Termék-
Fôoldal szolgáltatások – Terméktámogatás – Cég. – Megalakulás ideje, tevékenység. szolgáltatások – ERP-termék- CRM-modul / ismertetô, Bevezetés, oktatás, bemutatók, Tevékenységi kör szerint, cégnév 24 órás support támogatás – Meglévô
tetején: angol b.) Minden oldal felsô sora: Hírlevélre Fejlesztett és forgalmazott termé- megnevezés – Ajánlás, Eniac Kft. (5) modulfunkciók 24 órás support, garancia nélküli, csak a konkrét chatlehetôséggel ügyfeleknek 24 órás

feliratkozás – Nyelvválasztás – kek, valamint szolgáltatások Iparági megoldások stb. felsorolása tevékenységet megjelölô support
Oldaltérkép – Impresszum (9) rövid bemutatása. Elérhetôségek. felsorolás chatlehetôséggel (10)

b.) Fôoldal: Cég/Mérföldkövek – 
Dátum szerinti felsorolásban
a cég körüli fôbb események

Euronet Rt. www.euronetrt.hu Magyar (11) Fôoldal teteje (12): Termékek – a.) Fôoldal: Magunkról/Cég- Fôoldal: Termékek – Sales Manager System / Rövid ismertetôk Alközpontok, hang Fôoldal: Szolgáltatások – Tanács- Fôoldal: Ügyfelek – Tevékenységi Fôoldal: Szolgáltatások/ Tevékenységek (16) 
Szolgáltatások – Megoldások – Ügy- információ – Cégközlöny- Funkció szerinti felsorolás- Sales Manager (1), modulonkénti megoldások, szolgál- adás, tervezés, kivitelezés, oktatás, kör szerinti felsorolás, esetenként Ügyfélszolgálat – szerinti e-mail címek
felek – Partnerek – Hírek – Cégrôl. szerû és a szerinti adatok fel- ból választhatók. Meg- Genesys Express– funkciófelsorolással tatói hálózatok, ügyfél- karbantartás/üzemeltetés, fô- az elvégzett munka, a bevezetett központi elérési 
Fôoldal jobb felsô sarka: sorolása. oldások és favorizált Microsoft CRM kapcsolattal összefüggô vállalkozás, finanszírozás, termék megjelölésével (14) információk (15),
Szakkifejezések – Elérhetôségek – b.) Fôoldal: Magunkról/ termékek kattintással, integráció / Genesys, megoldások (13), helyi ügyfélszolgálat tevékenységek (16) 
Álláslehetôségek – Angol nyelvû Cégtörténet almenü – Törekvések, a fôoldal közepérôl is Microsoft, Euronet (1) hálózatok szerinti e-mail címek
cégismertetô hagyományok, pénzügyi háttér elérhetôk

Griff-CRM Kft. www.griff-crm.hu Alap: magyar. a.) Fôoldal teteje (17): Cég – Termékek – Fôoldal: Cégrôl – Alakulás Fôoldal: Termékek Microsoft CRM / Rövid leírás, kattintással ERP-rendszer Nincs ilyen menüpont Fôoldal: Ügyfelek – Vonatkozó Fôoldal: Cégrôl/ Ügyfél- Csak az Ügyfélszolgálat-
Fôoldal menü- Megoldások – Ügyfelek – Partnerek – éve. Tevékenységi körök és Microsoft (1), c360 CRM választható termékenként, szolgáltatásonként szolgálat, elérhetôség – nál leírtak
sorából: angol Hírek – Nyelvváltás – Oldaltérkép. termékajánlás hatékonyságnövelô, modulleírások nem rendezett referencia-céglista. Cím, telefonszám, fax,

b.) Fôoldal bal oldalának közepe: funkcióbôvítô eszköz / Cégnevekre kattintva vonatkozó általános e-mail, online 
Nyomtatóbarát oldal – Továbbküldési c360 Corporation (USA). esettanulmány ûrlap (18)
lehetôség – További információkérés Griff-CRM Training
– Vélemény programcsomag / 

Griff-CRM

Lead System www.leadsys.hu Alap: magyar. Fôoldal felsô fele: Cégrôl – SFA – Fôoldal: Bemutatkozás – Fôoldal: Termékek. Lead System SFA Termékenként: cél, Nincs Fôoldal: Szolgáltatások – HelpDesk, Fôoldal: Referenciák – Nincs ilyen címszó A cég központi és 
Hungary Kft. (19) Belépéskor: Technológia – Termékek – Szolgál- Termékismertetés. Küldetés. Kiemelt termékként rendszer / Lead System elônyök, rajzzal üzemeltetés, értékesítés, Terméktípusonkénti felsorolás alatt szolgáltatás (20) a szolgáltatások illeté-

angol tatások – Hírek – Esettanulmányok Törekvések a termék sikeréért. külön is. Fôoldal: SFA Hungary Kft. (1) illusztrált folyamatleírás bérbeadás, tanácsadás, fejlesztés, keseinek elérési infor-
– Referenciák. Rövid cégtörténet. A forgal- oktatás, karbantartás mációi. Név szerinti el-
Fôoldal teteje: FAQ – Álláslehetôségek – mazott rendszer eltérése más érések: Kereskedelem – 
Hírlevél – Elérhetôségek – Nyelvválasztás megoldásoktól. A rendszer IT – Support – Oktatás – 

fejlôdési lehetôségei, erôsségei Irodavezetô

Operatív CRM-kirakatok (weblapok)       az érdeklôdô szemével
üzlet {} honlapok üzlet {} honlapok

Cégnév Weblapcím Nyelv- Fômenü helye, Cégismertetô helye Termékek, CRM-megoldások / Elérhetô CRM-termék- További terméktípusok, Szolgáltatások Referenciák Ügyfélszolgálat Szakértôk 
választék szerkezete és tartalma megoldások elérése Gyártó információk jellemzôi megoldások elérhetôségei
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LLP Budapest www.llpgroup.hu Alap: Fôoldal teteje: Cégrôl – Megoldások a.) Fôoldal: A cégcsoportról – Fôoldal: Megoldások – Pivotal CRM / Rövid ismertetô: ERP- és Fôoldal: Szolgáltatások – Fôoldal: Referenciák – Vonatkozó Nincs információ Nincs nevesített elérési 
Kft. angol (21). – Termékek – Hírek – Referenciák – a cégcsoport megalakulása, Funkció megjelölése Pivotal (1) nemzetközi elfogadott- B2B-megoldások Szoftvermegoldás, bevezetés, termékek, megoldások nélkül lehetôség

Nyitó lapról: Partnerek – Rendezvények. Fôoldal nemzetközi térhódítása. Üzlet- nélkül, terméklogók ság, alkalmazás elônyei, fejlesztések (23), konzultációs néhány referenciahely
bolgár, cseh, bal oldala (22): Kezdôlap – Kapcsolat felek tevékenységi körei, néhány linkjei alatti ismertetôk hatásmechanizmus és technikai tanácsadás megnevezése (24)
magyar – Álláslehetôség – Terméktámogatás nevesített referencia. b.) Fôoldal: Közép-Kelet-Európában

– Webkapcsolatok – Keresés A cégcsoportról/Cégrôl – Rövid
cégtörténet. Nemzetközi kapcso-
latok. Termékek. Projektek,
referenciák. c.) Fôoldal: A cég-
csoportról/Irodák – Nemzetközi
irodák feltüntetése elérési lehetô-
ségekkel együtt. d/ Fôoldal: A cég
csoportról/Tulajdonosok – rövid
karrierismertetô, név és e-mail cím

Megatrend Rt. www. Magyar Fôoldal jobb oldala: Hírek – Fômenü/Cég/Cégbemutató – Többoldali elérés. a.) Fôoldal HelpDesk CRM / Rövid leírás, elérhetô Vállalat- és intézmény- Fôoldal: Szolgáltatások – BPR, Fôoldal: Referenciák – Néhány Fôoldal: Termékek – Fôoldal: Termékek alatt 
megatrend.hu Termékek – Support – Cég – Sitemap Tevékenységek. Üzletágak. felsô harmadáról terméknév Megatrend Rt. (1) funkciók, használati irányítás-támogatás, döntéstámogatás, fejlesztés, Infosys-referenciahely kattintható Termékenkénti, referensek és elérhetô-

– Események – Referenciák Értéknövelôk. Dicséretek, szerinti linkek. b.) Fôoldal: feltételek adatvédelmi rendszer, projektvezetés, logókkal, referensek megnevezé- szolgáltatásonkénti ségeik felsorolása 
– Elérhetôség – Letöltés – Demo díjak Termék – Termékcsoportonkénti pályázatkezelés, DSS, termékbemutató stb. sével és a bevezetés oka, az elért termékfelelôsök meg- termékenként és 
– Állás táblázatokban gyártók linkjei, biztonságtechnika stb. eredmények ismertetésével. nevezése és elérhetô- szolgáltatásonként

terméknevek, termékfelelôsök Két esettanulmány (25) ségei. HelpDesk
felsorolása.c.) Fôoldal középsô
információs blokkja/Aktuális
– Terméknév szerint

Microsoft www. Magyar (26) Fôoldal bal oldala: Termékcsaládok Fôoldal: Népszerû helyek/ a.) Fôoldal: Középsô blokk/ Microsoft CRM / Modulonkénti rövid Operációs rendszerek, Fôoldal: Erôforrások – a tanfolya- Fôoldal: Termékcsaládok/Termék- A weboldalon lévô bô, Fôoldal: Erôforrás/Partnereink
Magyarország microsoft.com/hun – Erôforrások. Céginformáció/Cégrôl – Anya- Sajtóinformáció/Termék- Microsoft (1) ismertetô. Integrálási, irodai, üzleti alkal- moktól a partnerportálon át családnév/Referenciák és eset- kereshetô, letölthetô menüpont alatt minôsítés,
Kft. Fôoldal jobb fele (blokk): Népszerû cég tevékenysége, alapítása, katalógusok – letölthetô testre szabási stb. mazások, játékok, ki- a licencelési tájékoztatóig (28) tanulmányok – Terméknév szerint információkon túl ter- tevékenység szerinti – 

helyek/Otthon – Munkában – Üzlet – cégfilozófia. Üzleti egységek. és nyomtatható változatok. ismertetôk szolgálók, fejlesztô- széles szolgáltatási skála, valamint választhatóan nemzetközi vagy mékenkénti szakember kattintással a legfontosabb
Informatika – Támogatás – Céginformációk Magyar leányvállalat alakulása. b.) Fôoldal: Termék- eszközök stb. ahol szükség lehet rá, a termékek magyar referenciák (29) (30) (31) -elérési, visszajelzési, elérési adatokat tartalmazó

Értékesítési filozófia. Legális családok (27) menüpontján belül EU-s pályázat- véleményközlési patrnerkártyát megjelenítô –
szoftverhasználat melletti el- írás támogatása lehetôség. Partner- felsorolás. Üzleti megoldások
kötelezettség. Karitatív elérések (ld. Partnerek) partnerei külön menüpont-
szerepvállalás. Küldetés ban, termékenként az elôzôek

szerinti felsorolásban

Montana Rt. www.montana.hu Alap: magyar. Fôoldal bal alsó fele: Cég – iBusiness Fôoldal: Cégrôl/Történet – Cég- Fôoldal: iBusiness (33) MonDoc Kereskedelmi Rövid szöveges ERP, dokumentáció- Fôoldal: Szolgáltatási Fôoldal: Cégrôl – Elvégzett Nincs kimondott Fôbb szolgáltatásokhoz 
Fôoldal jobb – Sajtó – Rendezvények – Állás csoportok. Tevékenységi körök. és Marketing modul / ismertetô, további kezelés, csoportmunka, csomagok (35) – Adatvédelem, szolgáltatásonként lehívható ügyfélszolgálati e-mail címek,
felsô sarkában – Közbeszerzés – Tartalom (32) Telephelyek, ügyfélkörök. b.) Fô- Montana Rt. (34) információért a re-sales elektronikus keres- mentési rendszer, rendszer- referenciahely-linkek, alattuk elérhetôség jelentôsebb igazgatók
legördülô oldal: Cégrôl/Köszöntô – Partnereink e-mail címe kedelem, információ- menedzsment, Microsoft- és a bevezetett termékek, titkárságának telefon-
(bôvíthetô) üzleti sikereit szolgáló portfolió. védelem Novell-termékekhez kapcsolódó a nyújtott szolgáltatások számai (36)
menübôl: angol c.) Fôoldal: Cégrôl/Küldetés – támogatások, alkalmazás- felsorolása

Hatékony mûködést szolgáló fejlesztés, bevezetés, szerviz,
infokommunikáció. d.) Fôoldal: outsourcing, rendszerintegráció stb.
Cégrôl/Tanúsított minôség

Mosaic www.mosaic.co.hu Magyar Fôoldal teteje: Cégismertetô – a.) Fôoldal: Cégismertetô – Fôoldal: Termékek SAP Business One Rövid szöveges ERP Fôoldal: Támogatás – Partner- Nincs utalás referenciákra Fôoldal: Kapcsolat – Fômenü/Kapcsolat alatt 
Business System Kapcsolat – Támogatás – Termékek – Cégmottó. Kínált termékek. CRM modul / SAP (5) ismertetô, alkalmazási cégekkel közösen nyújtott Ügyfélszolgálati cégfunkciók,
Kft. Hírlevél (37) A Mozaik név jelentésének cél, keretrendszerelemek szolgáltatási portfólió: projektek- hotline, tanácsadás, ügyféligények szerinti

sokszínûsége. b.) Fôoldal: Cég- hez kapcsolódó szolgáltatás. support telefonszámai, telefonszám és e-mail.
történet – Felhasználó iránti Karbantartás, projektmenedzsment, e-mail cím Cím (39)
elkötelezettség. c.) Fôoldal: oktatás, felmérés, bevezetés (38)
Misszió – küldetés. Termékek 
iránti elkötelezettség

Multisoft Kft. www.multisoft.hu Alap: magyar. Fô- Fôoldal bal oldala (40): Cég – Integrált a.) Fôoldal: Cég/Cégismertetô Fôoldal: Integrált Navision – Vevôk és Egy-egy mondatos ERP- és hirdetéskezelô Regisztrált felhasználók számára Fôoldal: Integrált vállalatirányítás/ Fôoldal: Ügyfél- Fôoldal: Cég – Munka-
oldal felsô menü- vállalatirányítás – Szoftverfejlesztés – – Cégtörténet, munkatársi vállalatirányítás eladás, Ügyfélkapcsolatok modulismertetô rendszerek hozzáférhetô. Megrendelhetô Referenciák (41) – Cégnév szerinti, támogatás – csak társak titulus nélküli
sorának jobb Hirdetéskezelô. Fôoldal felsô fele: Fôoldalra preferenciák. b.) Fôoldal: kezelése, Szerviz / szolgáltatások: ingyenes be- esetenként linkelt felsorolás regisztrált látogatóknak felsorolása belsô
oldala: angol vissza – Ügyféltámogatás – Sajtószoba Cég/Erôsségek Microsoft (5) mutató, helyzetfelmérés, oktatás tevékenység megnevezésével telefonmellékekkel

R & R www.rrsoftware.hu Alap: magyar. Fôoldal bal oldala: Cégismertetô – a.) Fôoldal: Cégismertetô – Fôoldal: Termékek, VERK/400 – CRM, Ismertetô szöveg ábrákkal Vállalatirányítási, Fôoldal: Termékek és szolgáltatá- Fôoldal: Referenciák – Referencia- Fôoldal / Ügyfél- A cég központi 
Software Rt. Fôoldal bal Termékek, szolgáltatások – Tevékenységi körök, piacon szolgáltatások SFA / R&R Software Rt., könnyített értelmezése. mûködéstámogatási, sok – Rendszerintegráció, cégek logókon keresztüli linkjei. szolgálat – Webes elérhetôségei

oldali menüje: Referenciák – Állásajánlatok – Ügyfél- töltött idô, cég jellegzetességei. FusionR Utility, Általános, többek között ügyfélszolgálati és implementáció, üzemeltetési Alattuk a bevezetett termékeket megjelenés: fejlesztés 
angol, német szolgálat – Kapcsolatfelvétel – Sajtó- Ügyfél-elégedettség: kedvezô FusionR OSS – CRM / a technológiára, az ERP-rend- számlázási rendszerek támogatás, szoftverfejlesztés, és a nyújtott szolgáltatásokat is alatt

közlemények. A fômenü alatt és  nemzetközi besorolás. b.) Fôoldal: R&R Software Rt. (5); szerrel való integrációból technikai szolgáltatások megnevezô rövid ismertetôk
felett: Keresés – Nyelvválasztás (42) Cégismertetô/Filozófia. c.) Fôoldal: FusionR PAS/SFA, fakadó elônyökre kitérô

Cégismertetô/Üzleti adatok – FusionR iEC / & R információk. Almenübôl
Saját tôke, árbevétel, adózás elôtti Software Rt. (34) (43) választható funkcionális
nyereség 2003-ig leírások

Revolution www.revolution.hu Alap: magyar. Nyitó oldal/Érdeklôdôknek fôoldal: a.) Fôoldal: Céginformációk/Cég- Fôoldali menübôl minden MS CRM / Microsoft (1), Revolution CRM – Rövid Saját fejlesztésû és Érdeklôdôk fômenüben nincs Fôoldal: Céginformáció/ Termékenként Termékenként Kérdés, 
Software Fôoldalról: Nincs termék/szolgáltatás stb. szerinti ismertetô – Üzletágak rövid ismer- termék név (és nem Revolution CRM / termékismertetô. Microsoft vállalat- szolgáltatási vagy arra utaló Referenciák – Egyes termékek kérdések, bejelentések bejelentés küldése

angol rendszerezés. A fôoldalról gyakorlati- tetése. Pénzügyi adatok. Tervek. funkció) szerint elérhetô Revolution (1) Árlisták. Letöltések. irányítási, ügyviteli menüpont néhány referenciahelyének meg- ûrlapja menüpont. Szakértôk
lag minden cég- és termékinformáció Díjak, címek. Néhány referencia. Demo stb. alprogramok / rendszerek nevezése, rövid projektismertetés, név szerinti elérése pl.
elérhetô (44) b.) Fôoldal: Céginformációk/Cég- MS CRM: rövid ismertetô esetenként a projekt idôpontjának telefonon nincs. Minden

történet – Dátummal a céggel, feltüntetésével oldal alján a cég
termékekkel kapcsolatos jelentôsebb általános elérési
események. c.) Fôoldal: Céginfor- lehetôségei
mációk/Termékeink – Saját fejlesz-
tésû termékek fôbb jellemzôinek 
táblázatos összefoglalója

Operatív CRM-kirakatok (weblapok) az érdeklôdô szemével
Cégnév Weblapcím Nyelv- Fômenü helye, Cégismertetô helye Termékek, CRM-megoldások / Elérhetô CRM-termék- További terméktípusok, Szolgáltatások Referenciák Ügyfélszolgálat Szakértôk 

választék szerkezete és tartalma megoldások elérése Gyártó információk jellemzôi megoldások elérhetôségei

üzlet {} honlapok üzlet {} honlapok
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SAP www.sap.hu Magyar Fôoldal bal felsô fele: Ágazatok – a.) Fômenü/Magunkról – Rövid, a.) Fôoldal: Megoldások. mySAP Business Site – Termékenként eltérô, Üzleti, kkv-, stratégiai Fôoldal: Szolgáltatás – Globális a.) Fôoldal: Cégrôl/Referencia- Nincs ilyen címszó alatti Nincsenek nevesített 
Magyarország Megoldások – Szolgáltatások – Part- a nemzetközi hátteret és a piaci b.) Fôoldal közepén mySAP CRM / SAP (5) mySAP CRM esetén: értékek hasznosítására támogatás, tanácsadás, testre ügyfelek – Cégnevet és címet fel- szolgáltatás. Esetleg szakértôk. Termék-
Kft. nerek – Cégrôl – SAP-közösség – Állás- részesedést központba helyezô található információs jellemzôk, funkciók, szolgáló, mobil üzleti szabott fejlesztés, hosting, oktatás, tüntetô referencialista: a beveze- Fômenü/Lépjen velünk ismertetô oldalakról

börze – Kapcsolat.  ismertetô. Bôvebb információért blokkokban lévô termék- bevezetéssel elérhetô jellegû tevékenységeket eszközök és technológiák tésben, értékesítésben érintett kapcsolatba menü- további információért
Fôoldal jobb felsô sarka: Weboldalak kontaktlehetôség (online adatlap). linkeken keresztül is üzleti elônyök támogató megoldások partnerek, illetve a bevezetett pontban online link az Információkérés
világszerte – Bejelentkezés/Regisztráció – Almenüben: Referenciák, siker- termékek, a nyújtott szolgáltatá- blanketta kitöltésével blankettához
Log-in – Keresés. történetek, elérhetôségek. sok nem nevesítettek. 
Minden oldal jobb alsó sarka (45): b.) Fôoldal jobb oldalán legfrissebb b.) Fôoldal: Cégrôl/Sikertörténetek – 
Elküldés e-mailben – Nyomtatható pénzügyi adatok. Bô ismertetô az 20 körüli hazai sikersztori letölthetô 
verzió – Text-only nézet EU-csatlakozáshoz kötôdô formában

lokalizációkról

Scala ECE www.scala.net/ Magyar Fôoldal teteje: Megoldások – Fôoldal: Scala – Magyarországi Fôoldal: Termékek – név iScala CRM / Rövid, a támogatott Kollaboratív ERP, BI, Nincs szolgáltatási menüpont Fôoldal: Ügyféloldal – A közel 300-ból 35, Fôoldal: Ügyfeleink/ A cég központi 
Magyarország hungary Termékek – Ügyféloldal – Partnerek megjelenés és tevékenység. szerinti termékelérés Scala (5) folyamatokra és a ter- Connectivity, SCM, a kérdéses weboldalra mutató linkkel Hotline és globális – elérhetôségei
Kft. (Epicor) – Befektetôi infók – Sajtóinfók – Munkatársak képesítései. mék alkalmazásával Developer rendszer. felsorolt, tevékenységi kör és biztonsági kapcsolaton

Cég – Kapcsolat Szervezeti tagságok, minôsítések. megvalósítható célokra Iparági megoldások bevezetett termékek szerint nem keresztüli Customer
A Scala-megoldásról koncentráló leírás rendezett ügyfél megnevezése (31) Support Center

SPS Média Kft. www.elink.hu Magyar a.) Fôoldal teteje (46): Mobilitás – Hatékony- Fôoldal: Céginformáció – Fôoldal: Termékleírás e-Link – Partner modul, Modulfunkciók Web alapú ASP-szolgáltatás Fôoldal: Referenciák – Ügyfelek Biztonsági rendszeren Csak az ügyfélszolgálati 
ság – Biztonság – Megtérülés – Ár. Alapítás. Tevékenységi Üzleti lehetôségek / felsorolásszintû ERP-rendszer és tevékenységi körük felsorolása keresztül, a fôoldalról elér- munkatárs
b.) Fôoldal bal oldala (47): Példák a termék terület. Technológiai alap SPS Média Kft. (48) ismertetése hetô szervizportál (49).
mûködésére – Termékleírás – Kisvállalatoknak Szintén a fôoldalról, 
bérelt változat – Demo – Képernyôk – a Kapcsolat menüpont alól
Referenciák – Partnerek – Szervizportál. név szerint megadott 
c.) Fôoldal jobb felsô sarka: Céginformáció – ügyfélszolgálati munkatárs
Elérhetôség – e-mail küldés. elérhetôségei
d.) Fôoldal teteje: Regisztráció

System www.sbuilders.hu Alap: magyar. a.) Nyitó oldali fômenü: Cégismertetô Nyitó oldal: Cégismertetô – Nyitó oldal: Bármely Microsoft CRM / Néhány mondatos ERP- és Nyitó oldal: bármely menüpont – Nyitó lap: Cégismertetô (51) – Nincs külön ügyfél- Bármely oldal:
Builders Kft. Nyitólapról: – Oktatás – Fejlesztés – Kereskedelem. Alapítás ideje. Tevékenység. menüpont/Üzleti Microsoft (1) ismertetô után tovább- üzletiintelligencia- Alkalmazásfejlesztés, Partnerek és referenciahelyek szolgálati menüpont Kapcsolatok – szak-

angol b.) Ezek bármelyikébe belépve Szakemberek felkészültsége. megoldások kattintva modulonkénti megoldások webfejlesztés, -tervezés. Utólagos együttese, néhánynál a partneri emberek név szerinti 
a fôoldal bal oldalán: Alkalmazás- és Partnerek. Referenciák szolgáltatások felsorolás- támogatás. Oktatás, szaktanács- tevékenységet, illetve az elérése (e-mail cím).
webfejlesztés – Oktatás, szaktanács- szintû ismertetése adás, konzultációk (50) értékesített terméket, A cég központi
adás – Utólagos támogatás – Üzleti szolgáltatást is feltüntetve elérhetôségei
megoldások – Kereskedelem. 
Minden oldal jobb felsô negyedében: 
Magunkról – Kapcsolat – Partner

Time Corner www.corner.hu Magyar Fôoldal teteje: Termék – Szolgáltatás Fôoldal jobb felsô sarka / Cég – Fôoldal: Termékek – Le- Direkt CRM / Metis (1); Fô jellemzôk, modulok, Nincs Fôoldal: Szolgáltatások – CRM- Fôoldal: Ügyfelek – Termékenként Fôoldalról elérhetô Ügyfél- Termékoldalak jobb alsó 
Group – Partner – Ügyfél – Ügyfélszolgálat – Alapítás. Elsô számú piaci profil. gördülô almenükbôl Indirekt CRM / Metis (1) elônyök rendszerüzemeltetés, nem elkülönített, céglogókon szolgálat menüpont alatt – fele: CRM-bevezetésekkel

Ajánlatkérés – Hírlevél. Minôségtanúsítás. Együttmûködô közvetlenül, terméknév honlapfejlesztés és -üzemeltetés keresztüli felsorolás Szolgáltatások szerinti kapcsolatban felvilágosítással
Fôoldal jobb felsô sarka: Fôoldalra vissza – partnerek. Néhány ügyfél. szerint választhatók nevek, telefonszámok, szolgáló szakértôk neve és
Cég – Kapcsolat Munkatársi szakértelem e-mail címek elérhetôségei

Unitis Rt. www.unitis.hu Alap: magyar. Fôoldal centruma, legördülô al- Fôoldal: Cég – Küldetés. Fôoldal: Megoldások (52)/ Microsoft CRM / MS CRM – Alkalmazással elér- Vállalatirányítási, Fôoldal: Portfólió – Tanácsadás, a.) Fôoldal: Referenciák/Ügyfelek – Nincs ilyen menüpont A cég központi 
Fôoldalról: menükkel: Cég – Megoldások – Cégtörténet. Cégvezetés Megoldások (53) – Meg- Microsoft (1), Siebel hetô elônyök, modulokról gazdálkodási, termelés- CAD/CAM/CAE mérnöki Ügyfelek tevékenységi kör szerinti elérhetôségei. Egyes 
angol Portfólió – Referenciák. Keresési oldások ismertetôibe CRM / Siebel (1),  választhatóan rövid szöveges irányítási, üzemeltetési rendszerek, elektronikus üzletvitel, felsorolása, a linkelteknél a vég- termékek, szolgáltatá-

lehetôség ágyazott fôbb termék- mSAP CRM / SAP (5) információ, integrációs megoldások, IT-infrastruktúra, Pályázati zett munka, a bevezetett termék sok rövid ismertetése 
jellemzôk lehetôségek. Siebel CRM IT-infrastruktúra Program Iroda típusa, neve, a nyújtott szolgál- végén további infor-

– Alkalmazások CRM- tatás is megnevezett. mációkéréshez a kérés
tevékenység szerinti táblá- b.) Fômenü/Referenciák/Eset- tárgyára utaló, de nem 
zatos csoportosítása, innen tanulmányok. Néhány esettanulmány név szerinti e-mail cím
kattintással lekérhetô partner, illetve termékfunkció szerinti
további információkkal. besorolásban, cégnév linkekkel
SAP CRM – Alkalmazhatóság,
tevékenységtámogatás
szerint választható rövid
szöveges ismertetôk

Volán www.mve.hu Magyar a.) Fôoldal bal oldala (47): Fôoldal: Cégrôl – Tevékenyég, Fôoldal: Megoldások – Libra6i Közmûvek – Közüzemi Modulok felsorolása Vállalatirányítási, Fôoldal: Szolgáltatások –  Nincs Referencia menüpont. Libra CRM-et mûködtetve: Fôoldal: Kapcsolat 
Elektronika Rt. Megoldások (40) – Szolgáltatások – piaci részesedés, siker okai, Közvetlen terméklinkek ügyfélszolgálati  közmûszolgáltatónként. nyugdíjpénztári, Bevezetési tanácsadás, támogatás. Hírekben említett referenciák Fôoldalról Ügyfélszolgálat – Igazgatók nevei,

Partnerek – Területi képviselôk – Hírek néhány referenciahelyrôl modulok / Közös tulajdonságaik önkormányzati saját Egyedi finanszírozási és elérése – Regisztrációt köve- titulusai, e-mail címei.
– Rendezvények – Cégrôl. cégajánló. Szakmai Volán Elektronika (54) ismertetése. Bôvebb in- fejlesztésû rendszerek bérleti konstrukciók. tôen korlátozott funkciona- Szakértôk nevei,
b.) Fôoldal teteje: Pályázati lehetôségek – elismerések. Cégtörténet formációért regisztráció Rendszerüzemeltetési támogatás. litású demoverziók, illetve e-mail címei
Jogszabályváltozások – Verzióváltások után iparági megoldá- Szoftver- és jogszabálykövetés információs anyagok letölté- tevékenységi terület
– Álláslehetôségek – Kapcsolat sonként PDF formátum- se. Helyszíni vagy kihelyezett szerint

ban letölthetô prospek- programbemutatók
tusokra mutató link igénylése, kérése

Xapt Kft. www.xapt.hu Magyar Fôoldal teteje: Cégismertetô – Termékek – Fôoldal: Cégismertetô – a.) Fôoldal: Termékek – Axapta – CRM-modul / Rövid ismertetô után Vállalatirányítási, Fôoldal: Szolgáltatások – Rendszer- a.) Fôoldal: Referenciák/ Nincs ügyfélszolgálati Fôoldal: 
Szolgáltatások – Hírek – Kapcsolat. Fôoldal Cégpolicy. Cégeredmények. Termékmegnevezés Microsoft (5); PDF formátumú, valamint karbantartási bevezetés, oktatás, rendszer- Referenciák – Referenciahelyek menüpont Kapcsolat/Értékesítés –
bal oldala: Navigációs menü – Vállalat- Partnerségek. Szövetségek. alapján választhatók (55). Microsoft CRM / részletes prospektusra rendszer fejlesztés, rendszerintegráció kattintható felsorolása. Adat- online adatlap
irányítás – Karbantartás – CRM/E-Business – Elismerések b.) Navigációs menü – Microsoft (1) mutató link lapok – az elvégzett tevékenység,
Vállalati portál – Mobil értékesítés – A funkcionalitást, a meg- a bevezetett termék, a referencia-
Vonalkódrendszer – Döntéstámogatás – oldás jellegét hangsúlyozó hely és az ottani kapcsolattartó
Rendszerintegráció. menüpontok alatti elérhetôségei. b.) Fôoldal:
Fôoldal bal felsô sarka: Kontakt és Keresés termékismertetôk Referenciák/Referencialapok (56)

Operatív CRM-kirakatok (weblapok) az érdeklôdô szemével
Cégnév Weblapcím Nyelv- Fômenü helye, Cégismertetô helye Termékek, CRM-megoldások / Elérhetô CRM-termék- További terméktípusok, Szolgáltatások Referenciák Ügyfélszolgálat Szakértôk 

választék szerkezete és tartalma megoldások elérése Gyártó információk jellemzôi megoldások elérhetôségei

üzlet {} honlapok üzlet {} honlapok

Megjegyzések: (1) Önálló, integrálható CRM-megoldás. (2) Két kiemelt referencia rövid, egy másik riportszerû ismertetése. (3) A fejlesztô ERP-rendszerének integráns részeként, de önállóan is alkalmazható CRM-megoldás. (4)
Nem feltûnôen jelezve. (5) ERP-rendszer modulja. (6) Regisztrációs lehetôséget nem találtunk, de belépési probléma esetére e-mail címet igen. (7) Futár, Vízmû számlázó, Internetes pályázatkezelô. (8) Minden megoldástípusnál
ugyanazok a szolgáltatási menüpontok és ismertetôk jelennek meg, így nem tudni, mi indokolja a nem fôoldali menüpontként való megjelenést. (9) A fôoldalról a fô- és almenük egyaránt láthatók. (10) A weboldalról csak az errôl
szóló tájékozató érhetô el. (11) Angol nyelvû cégismertetô: a fôoldal jobb felsô sarkából elérhetô. (12) Bármely oldalra továbbugorva minden fôoldali menüpont az oldalak bal oldalán jelenik meg. (13) Call centerek, contact cente-
rek, e-CRM komponensek. (14) Néhány esettanulmány. (15) Cím, telefon, e-mail cím. (16) Szerviz, megoldások stb. (17) Bal felsô sarok: Gyorslinkek – az elôzô „kivonatai”. Almenüpontok. (18) Minden oldal bal alsó sarkából Véle-
mény linken keresztül is. (19) Két másik, a cég tevékenységét kiegészítô vállalattal közös nyitó lap. (20) Fôoldal: Elérhetôségek menüpont alatt nevesített supportmunkatárs elérhetôségei. (21) Nemzetközi cégcsoport. (22) Nem ter-
mék- és megoldásközpontú menüpontok. (23) Pl. a lei átértékelésébôl fakadó módosításokat az LLP által forgalmazott vállalatirányítási rendszerekben. (24) Néhány ügyfélvélemény. (25) Továbbá: néhány oktatási intézmény és 
a referensek megjelölése az általuk használt Megatrend-megoldások alkalmazási tapasztalataival. (26) A magyar weboldalon nincs más nyelvi lehetôség, de egyes menüpontok alatt az anyacég angol nyelvû oldalai jelennek meg.
(27) A termékek megtalálásához tudni kell, hogy azok melyik termékcsaládba tartoznak, vagy a keresôt kell használni. (28) Erre kattintva nem lehet a kiindulási oldalra visszatérni. (29) Partnereken keresztüli értékesítés – termé-

kenként nem egységes megjelenéssel és nem minden referenciahelyet feltüntetve, de a megnevezetteknél a bevezetô partner neve is szerepel. (30) Néhány esettanulmány. (31) Néhány ügyfélvélemény. (32) Struktúra és ábécé sze-
rinti lehívás. (33) Struktúra szerinti tartalomból érdemes tájékozódni. (34) Önálló, integrálható CRM-funkciókat is hordozó megoldás. (35) Kereséskor kevésbé észrevehetô, linkelt felsorolásuk a lap jobb oldalán, nem pedig a fôme-
nüben, így elôször csak a site-mapet megnyitva akadtunk rá. (36) Továbbá: biztonságtechnikai leányvállalat – telefon, e-mail, cím. (37) A nyitó oldalról kis keresgélés után a jobb alsó sarokban lévô animációra kattintva jutottunk 
a fôoldalra. (38) Az utolsó háromhoz „minta” a weblapon. (39) Továbbá lásd az Ügyfélszolgálatnál írtakat. (40) Almenük is láthatók. (41) Csak regisztrált látogatók számára elérhetô. (42) Az oldalak alján a fômenü ismétlôdik, de
Sajtófigyelés helyett Site-map. (43) Az almenüpontok nem funkcionalitás szerint szelektálnak. Almenübôl terméknév szerinti választás. (44) Nyitó oldalról választható: Partnereknek – Érdeklôdôknek – Sajtószoba – Nyelv. (45) Oldal-
információkra vonatkozóan. (46) Termékhasználat melletti érvek. (47) Termék- és termékkel összefüggô információk. (48) ERP-rendszer CRM-funkcionalitást is tartalmazó moduljai. (49) Már csatlakozott ügyfelek számára. (50)
Nincs Szolgáltatás menüpont, de a fômenü pontjai közül az elsô három szolgáltatást takar. (51) A minden oldalról elérhetô jobb felsô menüsor Magunkról menüpontjából is. (52) Funkcionalitás szerinti megnevezések. (53) 
Funkciók szerinti további bontásban. (54) Iparági megoldás CRM-funkcionalitású moduljai. (55) Termékenként különbözô terjedelmû és szerkezetû, funkciókat, technológiákat, fejlesztéseket érintô, modulszintig lemenô szöveges
ismertetôk. (56) Néhány referenciahely kattintható felsorolása, alatta esettanulmány-szerûen, PDF formátumban a cég, az üzleti igény, az elkészült megoldás és az Axapta-bevezetés után elért eredmények bemutatása.
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„A BenQ-val létrehozott partneri
viszony hosszú távú kilátásokat jelent 
a mobiltelefon-üzletág számára. A két
vállalat tapasztalatai jól kiegészítik egy-
mást: a Siemens erôsségeit ötvözik
majd a BenQ fogyasztói termékekkel
kapcsolatos értékesítési tapasztalatai-
val. Az ügylet a globális piaci verseny-

ben is tartogat szinergiákat: a BenQ el-
sôsorban az ázsiai piacon erôs, míg 
a Siemens márka megnyitja számára 
az európai és latin-amerikai piacok 
kapuját” – nyilatkozta Klaus Kleinfeld,
a Siemens vezérigazgatója.

A Siemens a BenQ résztulajdonosa
lesz, miután részvényeket vesz az ázsiai

társaságban. A tranzakció a márkane-
vek és -jogok átadását is magában fog-
lalja, ezeket a BenQ öt évig használhat-
ja. „A Siemens mobiltelefon-üzletágá-
nak felvásárlásával elérhetôvé válik az a
célunk, hogy a mobiltelefonok piacának
világviszonylatban meghatározó sze-
replôi közé lépjünk. A megállapodás jó

A Siemens és a BenQ
partnerkapcsolata
Ígéretes jövô a Siemens dolgozói és telephelyei
számára
A végfelhasználóknak szánt elektronikai termékeket – többek között digitális fényképezôgépeket, szkennereket és

LCD-monitorokat –, valamint mobiltelefonokat gyártó tajvani központú BenQ-csoport vásárolja meg a Siemens több

mint 6000 fôt foglalkoztató mobiltelefon-üzletágát. A cég központja továbbra is Münchenben lesz. A megállapo-

dást várhatóan a 2005-ös pénzügyi év utolsó negyedében, tehát szeptemberig véglegesítik.

üzlet {} fúzió
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hátteret biztosít terjeszkedési stratégi-
ánkhoz, mivel képzett alkalmazottakkal,
erôs és meghatározó márkanévvel, 
valamint jól kiépített és értékes ügyfél-
körrel rendelkezô nemzetközi vállalatra
támaszkodhatunk. Örülök, hogy a Sie-
mens vezetôségével egészülünk ki, és
alig várom, hogy együtt dolgozhassak 
a Siemens-csapattal. Meggyôzôdésem,
hogy ez az üzlet számos lehetôséget
nyújt a fogyasztói piacon végzett tevé-
kenységünk megerôsítésére, és biztos
vagyok benne, hogy részvényeseink is
ezen a véleményen vannak” – mondta
K. Y. Lee, a BenQ elnök-vezérigazgatója.

A felvásárlás hozzásegíti a BenQ-t ah-
hoz, hogy a világ egyik vezetô mobilte-
lefon-gyártó társasága legyen. A társuló
partnerek piaci ereje jól ötvözhetô. 
A GSM-mobiltelefonok területén vég-
zett tevékenysége mellett a tajvani
székhelyû vállalat a végfelhasználóknak
szánt elektronikai termékeket, LCD-
képernyôket, notebookokat, számítógé-
peket, fényképezôgépeket és szkenne-
reket is értékesít. Az akvizícióval erôsö-
dik a BenQ pozíciója a GSM-
mobilszektorban. A társaság a jövôben
szeretne központi üzleti tevékenység-
ként foglalkozni a mobiltelefonokkal.

A BenQ az egyik leggyorsabban növek-

vô mobiltelefon-gyártó Ázsiában. A Sie-
mensszel kötött megállapodás lehetôsé-
get nyújt számára a nemzetközi terjesz-
kedésre. A globális szintû szervezeti 
háttérrel rendelkezô német vállalat 
Nyugat- és Kelet-Európában, valamint 
a gyorsan növekvô latin-amerikai piacon
is vezetô pozíciót tölt be. A felvásárlással
a BenQ világszerte elismert márkanevet,
technológiai hátteret és szakértelmet,
továbbá széles nemzetközi piacot szerez,
s ezenkívül a Siemens három földrészre
kiterjedô gyártó üzemeit is megkapja.

A BenQ tökéletes partner a Siemens
számára, segítségével hosszú távra biz-
tosítani tudja mobiltelefon-üzletágá-
nak fennmaradását és jövôjét, ezzel al-
kalmazottai, ügyfelei és beszállítói javát
szolgálja. A tajvani társaság kezébe 
kerülnek a Siemens Manausban (Brazí-
liában) és Kamp-Lintfortban (Németor-
szágban) lévô fejlesztô- és gyártóköz-
pontjai, valamint székhelyei, továbbá az
értékesítési és marketinghálózat. 
A joint venture-ként mûködô sanghaji
Siemens-üzemet is átveszi az új cég.

„A vevô kiválasztásakor döntô szem-
pont volt számunkra, hogy a kamp-
lintforti telephely fennmaradjon. Ezt
egy kapcsolódó, kollektív szerzôdésrôl
szóló megállapodásban rögzítettük, így

teremtettünk dolgozóinknak biztos kö-
rülményeket a jövôre nézve. Ugyan-
akkor az alkalmazottainkkal korábban
megkötött egyezségek fontos szerepet
játszottak abban, hogy biztosítsuk az
üzem versenyképességét” – jelentette
ki Klaus Kleinfeld.

A két vállalat szoros együttmûködés-
rôl állapodott meg. A tranzakció során 
a Siemens új BenQ-részvényekhez jut
50 millió euró értékben, és teljes körû
telekommunikációs megoldásaiba 
a jövôben igen erôsen bevonja majd a
BenQ-t. „A Siemens továbbra is minden
igényt kielégítô, átfogó megoldásokat
fog nyújtani távközlésben tevékenyke-
dô ügyfelei számára. A BenQ-ban meg-
találtuk azt a partnert, amely megfelelô
termékeket biztosít számunkra, és szo-
rosan együtt tudunk mûködni vele a ku-
tatás-fejlesztésben is. Szándékunkban
áll az együttmûködést a közös ügyfelek
elérése, valamint az értékesítés terüle-
tén is kihasználni” – mondta Lothar
Pauly, a Siemens Communications ága-
zatának igazgatója.

A Siemens AG felügyelôbizottsága és
a BenQ igazgatósága már beleegyezé-
sét adta a tranzakcióhoz, de az egyez-
ményt a BenQ részvényeseinek is jó-
vá kell hagyniuk.
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Az ezredforduló idejére tehetô dot-com fellendülés, 
valamint a CRM-divathullám következtében megsza-
porodott CRM-megoldások mostanra csaknem egytizedükre
fogyatkoztak, ami nehéz helyzetbe hozta azokat, akik annak
idején olyan szállító mellett döntöttek, amely mára eltûnt 
a piacról. Ezért a piacon maradás érdekében a szállítói 
és a megrendelôi oldalon is fontos szempont a piacképes
gyártó kiválasztása. A hazai forgalmazói palettán ma 
alig akad ismeretlen márkanév. Kivételként talán 
a forgalmazók saját fejlesztésû, a kkv-szférában alacso-
nyabb áraik miatt is igen kedvelt programjai említhetôk,
amelyek ha megfelelôen dokumentáltak, s ha fejlesztési 
folyamatuk minôségbiztosított, nem okozhatnak gondot.

Lefelé igazodás

A néhány évvel korábbi piaci trendeket nézve alapvetô
változás az operatív CRM-megoldások és az azok kommu-
nikációs csatornájául szolgáló call és contact centerek 
méretében történt. A kommunikációs megoldások felôl in-
duló, mára az operatív CRM teljes skáláját kínáló
EuroNetnél a kkv-piaci igények kielégítése felé fordulást
tartják a legmarkánsabb hazai változásnak. Az értékesítési
adatok még nem támasztják alá, de ma az egyre több 
szállító kínálatában megjelenô „elôre gyártott” termék-
integrációkat tartják a szállítók a legeladhatóbbnak. 
Mivel ezeknek az integrált megoldásoknak a bevezetéséhez
is elnyerhetôk a kkv-k számára kínált pályázati támogatá-
sok, a nagyvállalatok számának több százszorosát 
kitevô középvállalati körben javulhatnak a darabszám 
szerinti CRM-értékesítési adatok. Már ha felébred 
a piac. Mert ma még Csipkerózsika-álmát alussza, 

s ha egyes régiókban, szolgáltatási területeken 
ébredezik is, elsôsorban az ügyvitele vagy az alaptevékeny-
sége (pl. gyártás) folyamatainak automatizálására koncent-
rál. Ezt támasztják alá táblázataink bevezetésekre vonat-
kozó adatai is.

A  gyártók kkv-k felé mozdulása a licencárak változásá-
ban is megmutatkozik. A kisebb, ún. expresszcsomagok 
licencárai a nagyvállalatoknak kínáltakénál alacsonyabbak,
s a termékek gyorsabb integrálhatósága a bevezetési és
integrációs költséget is lejjebb szorítja. A korábbiakhoz 
viszonyítva akár egy nagyságrendnyit is csökkenhetnek 
a projektméretek, így a 10 millió forintos bevezetési költsé-
gûek lehetnek a gyakoribbak.

Térkép a forgalmazókról

Négy nagyobb csoportba sorolhatók a kkv-piacra koncentrá-
ló hazai operatív CRM-forgalmazók. A piaci megjelenésüktôl
kezdve kommunikációs megoldásokra szakosodottak közül
ma már többen operatív CRM-megoldásokat is felvettek ter-
mékkínálatukba. A kizárólag CRM-megoldást szállítók néme-
lyike analitikus CRM-ben is érdekelt, s ma már az integrált vál-
lalatirányítási rendszereket forgalmazók többsége is képes 
a megrendelô ügyfélkapcsolat-kezeléssel kapcsolatos igényeit
kielégíteni. A termelésirányításhoz támogatást kínálók
portfóliójában, ügyfélkörük alaptevékenységébôl adódóan,
kevésbé jellemzô a CRM jelenléte. A modulválasztás elsôsor-
ban attól függ, hogy milyen tevékenységi és ügyfélkörû meg-
rendelôk akadnak horogra (ma még ritka a „beesô” megren-
delô, inkább a szállítók kutatnak utánuk a piacon). A negyedik
forgalmazói csoport a fôként nagy- és középvállalati piacon
mozgó rendszerintegrátoroké.

Egyrôl kettôre – 
termékrôl ügyfélre

Egy helyben toporog vagy meglódul a piac? A szolgáltatók közti versenyben meghatározó szerepet játszó ügyfélköz-

pontúság, a hatékonyabb marketing, értékesítés és szolgáltatásnyújtás lehetôségét kihasználják-e már az ebben ér-

dekelt kis- és középvállalkozások? Tettek-e lépéseket az említett üzleti átalakulást követôen kialakított folyamatokat

informatikai megoldásokkal támogató fejlesztôk, szállítók? Igénybe veszik-e a cégek a pályázatok által kínált, akár

50 százalékot is elérô támogatásokat?

A fenti kérdésekre választ keresve tekintettük át – a kkv-k igényeit szem elôtt tartva – az operatív CRM piacának je-

lenlegi hazai kínálatát.

FEKETE GIZELLA

tanácsadó {} CRM
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Sok a fóka?

A fejtágítás idôszakán túllépve ma már normálisnak mond-
ható mennyiségre csökkent a témában tartott konferenciák,
workshopok stb. száma, viszont ezzel párhuzamosan mintha
növekedett volna a CRM-megoldásoké és forgalmazóiké. Már
a gyûjtôportálokon is önálló lapot kapott az ügyfélkapcsolat-
menedzsment, ahonnan a hazai forgalmazók és tanácsadók
jelentôs hányada, valamint a termékek is – EU-s tagországhoz
illôen a külföldi kínálattal egyetemben – elérhetôk.

Ötszáz körüli a nemzetközi piacon fellelhetô, a CRM ügyfél-
kapcsolati és mûködési modelljét részben vagy teljes egészé-
ben informatikai eszközökkel támogató program. Komplex,
vállalati szintû CRM-funkcionalitást kínál például az Oracle
CRM, a Siebel CRM és az SAP CRM, de ezek többszöröse a rész-
területekre specializálódott CRM-szoftverek száma, amelyek
közül a támogatni kívánt üzleti folyamatok ismerete és ennek
függvényében a kínálat alapos vizsgálata segít a vállalat 
igényeit leginkább kielégítô szoftver vagy szoftveregyüttes 
kiválasztásában.

A kezdetben elsôsorban kommunikációs eszközökben, call
és contact centerekben érdekelt EuroNet ma az ügyfélkapcso-
lat-kezelés és a klasszikus hang alapú csatornák mellett egye-
bek (pl. e-mail, chat, SMS) iránt is igénynövekedést észlel. Az
interaktív csatornák szervizszolgáltatások,
értékesítésmenedzselés esetén hatásosabbak, a marketing-
menedzsment hatékonysága pedig együtt nô a csatorna-
számmal.

Piaci tapasztalataik szerint a folyamatosan bôvülô és/vagy
fluktuáló ügyfélkörrel rendelkezô cégek az ügyfelekkel kap-
csolatos futó ügyeik követésében, míg a szolgáltatással, rend-
szertámogatással és -üzemeltetéssel foglakozók a helpdesk
CRM-alkalmazásában érdekeltek.

Igényhez igazodó kínálat

CRM-rendszer iránti igény idehaza elsôsorban az 500 millió
és 1 milliárd forint közötti, illetve e fölötti bevételû középválla-

latoknál ébred. A bevezetés tevékenység- és pénztárcafüggô,
a jellemzô projektérték 10 millió forint fölötti.

Üzleti megoldások, így CRM bevezetésekor is – bár ezt 
„marketingszakaszban” nem hangsúlyozzák a szállítók – 
a legmagasabb kiadást a projekt alatti tanácsadói munkaórák
jelentik. Csökkentésükkel a kkv-k számára is megfizethetô
projektárajánlat tehetô. Ezen a piacon csakis jelentôsen csök-
kentett bevezetési és integrációs költségû, uniós támogatás-
hoz is megfelelô csomaggal érdemes versenybe szállni.

A közelmúltban ezt a hazai forgalmazók is felismerték. Az
EuroNet Rt. június közepén jelentette be a Genesys Express és
a Microsoft CRM kkv-k számára ajánlott integrációját, 
s viszonylag friss a Tectura által piacra dobott, a Navision és 
a Microsoft CRM integrált használatát online, kétirányú mû-
ködéssel biztosító Tectura CRM Connectorról szóló hír is. Ez
utóbbit – a nemzetközi piacon elsôként Magyarországon – 
a Tecturával kötött kizárólagos megállapodás alapján a Griff-
CRM Kft. kínálja. A nemzetközi bejelentést követôen 
a Navision felhasználói és partnerei – s hamarosan 
a Microsoft Axapta alkalmazói is – integráltan használhatják
a CRM-alkalmazást.

A Revolution Software a közelmúltban mutatta be Iroda++
integrált ügyviteli rendszerének újabb – integrált megoldás-
ként a kkv-k számára kedvezôbb árfekvésû – változatát,
amelybe kategóriájában egyedülálló módon CRM-modult is
integráltak.

Mindezek azonban csak a közeljövôben mérettetnek meg 
a piacon.

A hatékony ügyfélkezelés alapja a minél gyorsabb, de
ugyanakkor körültekintô és precíz tranzakció-, illetve ügy-
menetkezelés, ami folyamatmenedzsment után kiált. A
workflow alapú CRM-megoldásoknál esetenként a terméknév
is tartalmaz erre utalást. A Click-On FLOWer családjának ügy-
félkapcsolati elemében, a ccFLOWerben az értékesítési és
szervizeseményeket, azok eszköz- és munkaigényét rögzítik,
illetve dolgozzák fel. A callFLOWer dokumentummenedzs-
mentet és ügyfélkezelést összehangoló megoldásként call
centert és teljes CRM-funkcionalitást kínál.

Behúzott fékkel

A kis- és középvállalati kategóriában ma még lassú fejlôdés
azonban nem hazai sajátság, nemzetközi szinten is kevés kis-
és középvállalat használ CRM-szoftvert. A vezetô gyártók
programjai drágák és túlságosan bonyolultak számukra, vál-
tozást a fentebb említett integrációs megoldások hozhatnak.

A sikeres projektben reménykedô cégek nem szívesen kez-
denek az ügyfélkapcsolat, a marketing, az értékesítés és 
a szolgáltatás hatékonyságát szolgáló több modul, termék,
funkció egyidejû bevezetésébe. Ugyanakkor az újonnan be-
vezetett megoldásnak a már meglévô, egyedi fejlesztésû
vagy ismert gyártó programjával történô integrációjától ke-
vésbé ódzkodnak. Idôvel az újak egymással való integráció-
jára is sor kerül, de ritka, mint a fehér holló – még ugyan-



azon forgalmazó kínálata esetén is – pl. az SAP Business
One, a Genesys Multimedia Express és az összekapcsolásuk-
hoz szükséges standard adapterek egyidejû beszerzése és
bevezetése. Erre szolgálhatnak orvosságként a fentebb em-
lített integrációk.

Az inkább alaptevékenységük és ügyvitelük automatizálásá-
ra költô, semmint CRM-folyamataik elektronizálásába befek-
tetô kkv-k törekvéseit igazolják vissza az ERP-bevezetést tá-
mogató tavalyi GVOP 4.1.1-es pályázat nyerteseinek adatai is.
A 97-bôl csupán három vállalat kért ügyfélkapcsolat-kezelés
automatizálásához támogatást.

A témánkkal kapcsolatos pályázatok iránti lanyha érdeklô-
dést táblázataink is tükrözik. Az önálló CRM-megoldásokat
forgalmazóknál, mivel nem érkezett a pályázatok kapcsán po-
zitív válasz, fel sem tüntettük a nyerteseknél történô beveze-
tések számára utaló rubrikát. A pályázati támogatással beve-
zetett ERP-s CRM-modulok és -funkciók esetében már pozití-
vabb a mérleg. A nyolc szállító közül hármat választott ki 
pályázatnyertes cég, közülük a hat bevezetésbôl hatot pályá-
zatnyertesnél végzô Xapt Kft. teljesítménye kiemelkedô. Az
összeállításból látható, hogy több forgalmazó kínálatában
csak tavaly óta szerepel a CRM, s szintén 2004-ben – az ERP-
forgalmazó anyacégrôl leválva – új, csak erre szakosodott 
vállalat (Griff-CRM) is alakult.

Fontos szempontok

A jól körülhatárolt célokat és az azokból adódó elônyöket
ígérô informatikai beruházásokra általában képesek kellô for-
rást elôteremteni az egyébként rendkívül költségérzékeny cé-
gek. A költségszámításnál azonban legtöbbjük csak a beveze-
tés kiadásait s nem az 5-7 éves szoftveréletciklus alatti összes
költséget veszi figyelembe. A kis- és középvállalatokat ez ké-
sôbb különösen érzékenyen érintheti, így a szállítókkal tár-
gyalva erre is érdemes kitérni. Másik kényes kérdés a beruhá-
zás megtérülése. Az ebben tapasztalatot szerzett multikkal
könnyebb láttatni, elfogadtatni, hogy hol térül meg a CRM-
bevezetés, és milyen profitot termel. A hazai vállalatokkal
azonban nehezebb kézzelfoghatóan is érzékeltetni a CRM-
bevezetés megtérülését és a folyamatos alkalmazásával ter-
melhetô profit mibenlétét.

Mivel, ahogy már említettük, a megtérülés minden infor-
matikai beruházásnál – különösen a negatív bevezetési ta-
pasztalatok ismeretében – kényes és fontos kérdés, figye-
léséhez konkrét, mérhetô mutatókat és mérési eljárásokat
kell(ene) kidolgozni, majd ezek eredményeit idôrôl idôre a
vezetôk elé kellene tárni. A CRM-projektekbôl általában ki-
marad, vagy nem a megfelelô minôségben készül el az üz-
leti folyamatok ügyfélközpontúbbá tétele, és nem kap kel-
lô hangsúlyt a dolgozók szemléletének megváltoztatása
sem. Ez utóbbi – még sikeres bevezetés esetén is – kiha-
tással lehet a rendszer mûködtetésére. A fô cél az ügyfél
megfelelô kiszolgálása, aminek során a munkaköri leírás-
ban nem szereplô feladatok is adódhatnak. Ezért a rend-

szer megtérüléséhez az értékesítô, az ügyfélszolgálati, 
a szolgáltatás vagy termék megvalósításában, különösen 
a problémák kreatív megoldásában részt vevô munka-
társakra vonatkozó mérési és ösztönzési rendszert is en-
nek megfelelôen kell kialakítani.

Árulkodó oszlopok

Végül nézzük, mit szûrhetünk le táblázataink adataiból! A 40,
weblapjának tartalma alapján operatív CRM forgalmazásában
érdekelt cég közül mindössze 18 jelzett vissza valamilyen for-
mában, s közülük három elégtelen információszolgáltatás hí-
ján kimaradt. Ha nem ügyfélkapcsolat-menedzsmentet kínál-
nának, erre az arányra valószínûleg csak legyintenénk egyet,
de ügyfélként élve meg a fentieket, bele kellett gondolnunk,
hogy mi lehet mögötte. Mivel feltételként szabtuk meg a már
lezajlott vagy most folyó CRM-bevezetésben való részvételt, az
adatot nem szolgáltatók egy része mögött valószínûleg még
nem állnak projekttapasztalatok, ez pedig potenciális ügyfeleik
számára fontos információ. Másoknál csupán közönyt feltéte-
leztünk, ami szintén nem pozitív jelzés a piac felé.

És végül néhány szó a tartalomról. Két, az adatok bekérése-
kor még szereplô oszlop, a csaknem minden cégnél azonos in-
formációtartalma miatt kimaradt. Az egyik a hagyományos
kliens/szerver mellett az internetes technológia támogatásá-
ra vonatkozott, ami az operatív CRM-megoldások esetében
minden megoldásra, az operatív CRM-folyamatokat is támo-
gató ERP-k esetében pedig két kivétellel (Genesys Suite 6 –
Genesys Express, Revolution CRM) valamennyire jellemzô. 
A másik a pályázatnyerteseknél bevezetett – ám a táblázat-
ban szereplô szállítókra nem jellemzô –, önálló operatív meg-
oldások számát tartalmazta.

A táblázatok tartalma igazolja a cikkben leírtakat. A piac
többéves stagnálását követôen 2004-tôl, ha nagyon szolid
mértékben is, de pozitív változás tapasztalható.

Az ERP-be ágyazottak funkcionalitásukat tekintve elsôsor-
ban az ügyfélkapcsolat és az értékesítés menedzselését tá-
mogatják, az önálló megoldásként kínáltaknál az értékesítési
és a marketingmodulok favorizáltak. Ez utóbbiak funkcionali-
tásai között a dokumentumkezelés, a folyamatmenedzsment,
a szerzôdés-, rendelés- és ügyfélkezelés a leggyakoribb. Az
elôzôeknél – kissé ellentmondva a cikkben leírtaknak – az 
elmúlt egy évben történt bevezetéseket illetôen a 12 ERP-
rendszerbevezetésbôl 8-nál minden projekt CRM-funkció, 
illetve -modul bevezetésével is járt, másoknál ez csak a projek-
tek kisebb hányadát jellemezte.

Az elmúlt egyévi és a korábbi értékesítések arányából nem
vonhatók le egyértelmû következtetések, de a cikkben vázolt
piaci mozgásokat igazolják az elsôként 2004-ben történt érté-
kesítések.

A kkv-k számára a közelmúltban piacra dobott megoldások
– értékesítések híján – értelemszerûen még nem szerepelnek
a táblázatban.
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FFoorrggaallmmaazzóó EERRPP-tteerrmméékknnéévv // ÖÖsssszzeess EERRPP-bbee- FFoorrggaallmmaazzóó eellssôô EERRPP-rreennddsszzeerr bbeevveezzeetteetttt CCRRMM- CCRRMM-mmoodduull EEllmmúúlltt eeggyy éévvbbeenn ttöörrttéénntt 

ffeejjlleesszzttôô  vveezzeettééss sszzáámmaa ((11)) hhaazzaaii mmoodduulljjaaii:: MMeeggnneevveezzééss // SSzzáámm ((11)) // bbeevveezzeettéésseekk ((33))

((ggyyáárrttóó)) ccéégg ((22)) //GGVVOOPP-nnyyeerrtteess bbeevveezzeettéésséénneekk éévvee GGVVOOPP-nnyyeerrtteess ppáállyyáázzaatt kkaappccssáánn ((11))// FFuunnkkcciióóii AAjjáánnllootttt aallkkaallmmaazzáássii tteerrüülleetteekk EERRPP-bbeevveezzeettéé- CCRRMM-mmoodduull-

ppáállyyáázzaatt sseekk sszzáámmaa ((11)) bbeevveezzeettéésseekk

kkaappccssáánn ((11))// //GGVVOOPP-nnyyeerrtteess ((rreeffeerreenncciiaa-

ppáállyyáázzaatt hheellyyeekk)) sszzáámmaa //

kkaappccssáánn ((11))// GGVVOOPP-nnyyeerrtteess

ppáállyyáázzaatt kkaapp-

ccssáánn ((rreeffeerreenncciiaa-

hheellyyeekk))//

BMS BMS / Business 6 /0/ (4) 2000 CRM – Ügyfélszolgálat / 2 /0/ Ügyfélcsoportok nyilvántartása / Nagy ügyfélkörrel dolgozó 1 /0/ (7) 1 /0/ (7)

Informatika Kft. System Érdeklôdések / Ajánlatok / Ügyfél- (5), valamint kiterjedt értékesítôi

Management szolgálat / Vevôi elégedettség hálózattal rendelkezô (6) cégek

mérése / Teljesítményelszámolás / számára. Helpdesk 

Események / Dokumentumok üzemeltetéséhez

kezelése

Eniac AB4 Accounting & 95 /2/ 1994 AB4 CRM / 8 /2/ Ügyfél / Iktatás / e-Jóváhagyás / Gazdálkodó szervezeteknek – 8 /2/ 4 /2/

Computing Kft. Business / Eniac Dokumentumszkennelés / Archi- tevékenységtôl függetlenül

Computing Kft. válás / Események feldolgozása

EuroNet Rt. ChaRM (8) / 40 /0/ 2001 SFA – Logisztika – Ügyféltörzs – Kampányszervezés / Projektkezelés Projekt- és ügyfélközpontú kkv-k 15 /0/ 15 /0/

EuroNet Ügyfélszolgálat – Pénzügy / 30 /0/ / Hibajegykezelés / Dokumentum-

kezelés / Logisztika

Multisoft Kft. Navision / 66 /0/ 2003 Ügyfélkapcsolatok kezelése / 4 /0/ Ügyfélkapcsolatok kezelése Ügyfélkezelésben érdekelt cégek 12 /0/ 3 /0/

Microsoft Ügyfelek osztályozása / 4 /0/ Ügyfelek osztályozása Üzleti lehetôségek kezeléséhez

Outlook-integráció / 2 /0/ Feladatok kezelése Levelezés integrálásához

Kampánykezelés / 1 /0/ Kampánykezelés (9)

R & R VERK/400 kb. 100 /2/ 1996 VERK/400 CRM / 18 /0/ Szerzôdéskezelés / Értékesítési Nagykereskedelemben, logisztiká- 2 /0/ 2 /0/

Software Rt. folyamatok kezelése / Forgalom- ban érintett és/vagy a termelés-

elemzés / Követeléselemzés irányítás automatizálásában

érdekelt, közepes méretû, komplex 

tevékenységû vállalatok számára

VERK/400 SFA / 2 /2/ Területiképviselô-támogatás Ld. VERK/400 CRM-nél 2 /2/ 2 /2/

FusionR Utility 2 /0/ 2003 FusionR Utility-CRM / 1 /0/ Szerzôdéskezelés / Értékesítési Ügyfélszolgálatot mûködtetô 1 /0/ 1 /0/

folyamatok kezelése / Ügyfél- cégek

szolgálati folyamatok, bejelentések,

események kezelése / Kapcsolat-

történet / Forgalomelemzés / 

Követeléselemzés

FusionR OSS 2 /0/ 2003 FusionR OSS/CRM / 1 /0/ Operatív CRM: értékesítés- Operatív CRM: Lead management / 1 /0/ 1 /0/

támogatás (10) Értékesítési lehetôségek 

folyamatainak támogatása.

Ügyfélszolgálat: Ügyfélkapcsolat-

kezelés / Bejelentések-események 

folyamatainak végrehajtása / 

Ügyfél-eseménytörténet kezelése 

/ Forgalom- és követeléselemzés

System Navision / 2 /0/ 2004 Kereskedelem / 2 /0/ Kereskedelem / Érdeklôdô / 5–300 felhasználójú cégek 2 /0/ 0 /0/

Builders Kft. Microsoft Lehetôségmenedzsment / 

Tanfolyami nyilvántartás

Unitis SAP All-in-One, 50 felett (SAP) /0/ 1996 Értékesítés – Marketing – Ügyfél- Lead management / Ügyletkezelés Nagyobb ügyfélkörrel, de legalább 5 /0/ 2 /0/

Rendszerház Rt. mySAP CRM / szolgálat – Customer Interactive / Kontaktmenedzsment / közepes méretû értékesítési,

SAP AG. Center – Mobile Engine – Web Marketingkampány / Mobil sales / ügyfélszolgálati szervezettel

Application Server / 2 /0/ Internet sales / Ügyfélszolgálat / rendelkezô vállalatok

Funnel nyilvántartás / VIR

Microsoft CRM / 1 (11) /0/ 2005 Értékesítés – Ügyfélszolgálat – Lead management / Ügyletkezelés Nagyobb ügyfélkörrel, de legalább 1 (11) /0/ 1 /0/

Microsoft Mobil CRM / 1 /0/ / Kontaktmenedzsment / Mobil közepes méretû értékesítési,

sales / Ügyfélszolgálat / Funnel ügyfélszolgálati szervezettel

nyilvántartás / VIR rendelkezô vállalatok

Saját fejlesztés / 4 /0/ 2004 Ügyfélszolgálat – Mobile Sales – Ügyletkezelés / Kontaktmenedzs- Nagyobb ügyfélkörrel, de legalább 3 /0/ 3 /0/

Unitis Rt. Web Server – Diszpécser- ment / Mobil sales / Internet sales / közepes méretû értékesítési, 

központ / 3 /0 Ügyfélszolgálat / Telefonközpont- ügyfélszolgálati szervezettel

integráció / Elektronikustérkép- rendelkezô vállalatok

integráció / Funnel nyilvántartás / 

VIR / Információk átadása 

a számlázórendszerek felé stb.

XAPT Axapta / 65 /6/ (12) /8/ (13) 2000 Kereskedelemautomatizálás – Ld. CRM-modulok Bármilyen tevékenységi körû, 15 /8/ 6 /6/

Hungary Kft. Microsoft Kereskedelemmenedzsment – 1 milliárd forint feletti 

Marketingautomatizálás – árbevételû cég

Telemarketing / 25 /8/

Megjegyzések: (1) Referenciahely-szám. (2) ERP-megoldásonként. (3) 2004. 6. hó és 2005. 6. hó között. (4) Sunbooks Kft., JKH cégcsoport, Pilisi Parkerdô Rt., GEODIS Logisztikai Kft. stb. (5) Pl. biztosítók, önkormányzatok stb. 
(6) Pl. nagykereskedelem. (7) 10 cégbôl álló JKH cégcsoport. (8) Vállalatirányítási és ügyfélkezelési rendszerként is értékesíthetô megoldás. (9) Továbbá: lehetôségek kezelése, tevékenységek/dokumentumok kezelése, Outlook-
integráció. (10) Továbbá: szerzôdéskezelés, értékesítési folyamatok kezelése, ügyfélszolgálati folyamatok, bejelentések, események kezelése, kapcsolattörténet, forgalomelemzés, követeléselemzés. (11) Folyamatban. (12) ITP-7-es
pályázat. (13) GVOP.

CRM-funkcionalitást is kínáló ERP-k 
CRM-bevezetést érintô projektinformációi
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FFoorrggaallmmaazzóó OOppeerraattíívv CCRRMMmmeegg- ÖÖsssszzeess EEllssôô BBeevveezzeetteetttt mmoodduullookk ÖÖsssszzeess rreennddsszzeerr-
oollddááss mmeeggnneevveezzééssee // bbeevveezzeettééss bbeevveezzeettééss MMoodduullookk mmeeggnneevveezzééssee // FFuunnkkcciióóii((kk)) bbeevveezzeettééss aazz uuttóóbbbbii 
ffeejjlleesszzttôô ccéégg sszzáámmaa ((11)) éévvee ÖÖsssszzeess bbeevveezzeettééss sszzáámmaa ((11)) eeggyy éévvbbeenn ((22)) //GGVVOOPP-

nnyyeerrtteess ppáállyyáázzaatt 
sszzáállllííttóójjaakkéénntt ((11))//

AAM Marketing Manager / 2 (3) 2004 Értékesítés – Marketing / 2 Ügyfelek, potenciális ügyfelek kezelése / Opportunity menedzsment / 2 /3/
Technologies Kft. Update Naptár, idôponttervezés / Csoportmunka / Ajánlat-, megrendeléskezelés / 

Munkafolyamat-kezelés / Kampánymenedzsment / Marketingnaptár / 
Analízis / Riportok és döntéstámogatás stb.

Click On Kft. xFLOWer / Click On 25 1997 regFLOWer / 5 Iktatás 5 /4/
docFLOWer / 25 Dokumentumkezelés
ccFLOWer / 3 Ügyfélszolgálati funkciók
callFLOWer / 3 Telefonos ügyfélszolgálati modulok
mobFLOWer / 2 Mobileszközök (pl. PDA) támogatása
webFLOWer / 2 Webes kezelôfelület
smsFLOWer / 2 SMS management

Dendrite Marketing Manager / 2 2004 Értékesítés – Marketing / 2 Ügyfelek, potenciális ügyfelek kezelése / Naptár, idôponttervezés / 2 /3/
Hungary Kft. Update Csoportmunka / Ajánlat-, megrendeléskezelés / Munkafolyamat-kezelés / 

Kampánymenedzsment / Marketingnaptár / Analízis / Riportok és 
döntéstámogatás, stb.

EuroNet Rt. ChaRM (5) 15 2003 Kampányszervezô – Projekt-, Ld. Megnevezés 10
hibajegy-, dokumentum-
kezelô – Logisztikai / 15

Genesys Suite 6 – 6 2002 Bejövô csatornák és kimenô Teljes contactcenter-funkcionalitás (6) 3
Genesys Express / hívások támogatása / 6
Genesys

Griff-CRM Kft. Microsoft CRM / 3 (7) 2004 Értékesítés – Marketing / 3 Ügyféladatbázis-kezelés / Munkafolyamat-automatizálás / 0
Microsoft Marketingmunka / Érdeklôdések minôsítése / Kereskedelmi munka / 

Üzleti lehetôségek kezelése / Ajánlatok / Megrendelések / Számlázás 
(Griff-CRM kiegészítô funkciók)

Lead System Kft. Lead System SFA 28 (8) 1997 Sales repesentative – Rendelés / Készletfelmérés / Kihelyezés / Túratervezés / Felmérés / 7
rendszer / Lead Merchandising – Tele sales – Kérdôív / Költségelszámolás / Szortimentkezelés (10) (11)
System Hungary Van sales – Supervisor – 

Területi vezetô / (9)

LLP Budapest Kft. Pivotal CRM / Pivotal 4 2000 Sales&Marketing / 4 Cégek / Kapcsolattartók / Ügyféltörténet / Értékesítési lehetôségek 1
kezelése / Feladatmenedzsment / Figyelmeztetések / Listák / 
Lekérdezések / Riportok

Megatrend Rt. HelpDesk CRM – Sales 2 (12) 2002 Helpdesk CRM / 2 Problémabejelentés / Bejelentett probléma állapotának követése / 2
CRM / Megatrend Tudásbázis (hasznos információk, tippek/trükkök) / Fórum

Navigátor Marketing Manager / 2 2004 Értékesítés – Marketing / 2 Ügyfelek, potenciális ügyfelek kezelése / Opportunity menedzsment / 2 /3/
Informatika Rt. Update Naptár, idôponttervezés / Csoportmunka / Ajánlat-, megrendeléskezelés / 

Munkafolyamat-kezelés / Analízis / Riportok és döntéstámogatás stb.

Revolution Kft. Revolution CRM / 130 2001 Partnernyilvántartás – E-mail Ld. Megnevezés 20
Revolution (13) küldés – Események rögzítése 

– Tudásbázis / 130

R & R FusionR PAS/SFA / 3 2002 FusionR SFA / 3; Mobil munkatársak ügyféllátogatásainak/feladatainak központi 3
Software Rt. R & R Software FusionR RMS / 3 szervezése / Látogatáshoz / Ügyfélspecifikus feladatvégzések támogatása / 

Elvégzett tevékenységek központi kontrollja / Helyszínen rögzített adatok 
dinamikus elemzése, riportolása (14)

FusionR iEC 2 2001 FusionR iEC / 2 Webes portálon integrált rendelés / Rendelésadatok / Ügyféladatok / 2
Ügyfél-információk / Pénzügyi információk (15) / Számlainformációk stb. (16)

SAO- Marketing Manager / 6 2000 Értékesítés – Marketing – Ügyfelek, potenciális ügyfelek kezelése / Opportunity menedzsment / 0
Synergon Kft. Update Ügyfélszolgálat / 6 Naptár, idôponttervezés / Telemarketing / Telefoneladás / Csoportmunka / 

Ajánlat-, megrendeléskezelés / Callcenter-integráció / Munkafolyamat-
kezelés / Kampánymenedzsment / Marketingnaptár / Analízis / Riportok és 
döntéstámogatás stb.

System Microsoft CRM / 2 2004 Kereskedelem / 2 Kereskedelem / Érdeklôdô / Lehetôség 1
Builders Kft. Microsoft

Unitis mySAP CRM / SAP 5 2004 Lead menedzsment – Ügylet- Ld. Megnevezés 2
Rendszerház Rt. kezelés – Kontaktmenedzs-

ment – Marketingkampány – 
Mobil sales – Internet sales – 
Ügyfélszolgálat – Funnel 
nyilvántartás – VIR / 2

Microsoft CRM / 1 2005 Lead menedzsment – Ügylet- Lead menedzsment, ügyletkezelés, kontaktmenedzsment, mobil sales, 1
Microsoft kezelés – Kontaktmenedzs- ügyfélszolgálat, funnel nyilvántartás, VIR

ment – Ügyfélszolgálat – 
Funnel nyilvántartás -VIR / 1

.NET alapú egyedi 3 2004 Ügyletkezelés – Kontakt- Ld. Megnevezés 3
fejlesztés / Unitis menedzsment – Mobil sales – 

Internet sales – Ügyfélszolgá-
lat – Telefonközpont-integrá-
ció – Elektronikustérkép-
integráció – Funnel nyilván-
tartás – VIR – Információk 
átadása a számlázó-
rendszerek felé stb. / 3

WAVE Solutions Marketing Manager / 3 1996 Értékesítés – Marketing – Ügyfelek, potenciális ügyfelek kezelése / Naptár, idôponttervezés / 1 /3/
Hungary Kft. Update Ügyfélszolgálat / 6 Csoportmunka / Ajánlat-, megrendeléskezelés / Callcenter-integráció / 

Munkafolyamat-kezelés / Kampánymenedzsment / Marketingnaptár / 
Analízis / Riportok és döntéstámogatás stb.

MMeeggjjeeggyyzzéésseekk:: (1) Referenciahelyek száma. (2) 2004. 6. hó és 2005. 6. hó között. (3) Nem ERP-rendszerhez kapcsolódó, önálló termékként. (4) UPC Magyarország Kft., Expressz Magyarország Média Rt., Next
Consulting Kft., AT-NET Távközléstechnika Kft., AT-NET Távközléstechnika Kft. (5) Vállalatirányítási és ügyfélkezelési rendszerként is értékesíthetô megoldás. (6) Kimenô hívások, scriptek, standard adapterek
CRM-, ERP-rendszerek felé, statisztika támogatása, IP- és hagyományos alközponti alapokon egyaránt. (7) 1 Navision–MS CRM integráció / Griff-CRM. (8) 812 user. (9) Nincs modulonkénti bevezetésszám megadva.
(10) Továbbá: trade loading, report rendszer, képviselô, raktár, számlázás stb. (11) Nem modulonkénti felsorolás. (12) Infosyshez integrált. (13) További forgalmazott termékek: Iroda++ CRM-modul (új), Microsoft
CRM – egyikbôl sincs még értékesítés. (14) Háttérrendszer-integráció, workflow-támogatás. (15) Egyenleg, hitelkeret stb. (16) Továbbá: Marketinginformációk / Személyre, csoportra szabható hírek.

Operatív CRM-megoldások termék- és projektinformációi
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A termékcentrikus szemlélet ügy-

félközpontúvá válásának, az ügyfél

mind magasabbra értékelôdésének

idôtartama elsôsorban a társadalmi és

piaci környezet, illetve a cégek tevé-

kenységének függvénye. A gyártó válla-

latokra ez általában csak közvetett 

hatással van, a globális piac szolgálta-

tóinak azonban a hosszú reakcióidô 

versenyben maradásukat veszélyezteti.

Nem gáz, hogy van gáz

A gázpiaci szereplô E.ON Hungária, 

valamint a távközlési piac két

szereplôje, a T-Com (a történet kezde-

tén még Matáv) és a T-Mobile (alias

Westel) egyaránt átesett CRM-

bevezetésen, de míg az elsô kettô eseté-

ben a rendszer bevezetésére, addig az

utóbbinál a termékközpontúság ügyfél-

központúvá válásának folyamatára, az

ezzel kapcsolatos elônyökre és nehézsé-

gekre koncentrált az elôadó.

Legyen szó értékesítésrôl, marketing-

rôl vagy szolgáltatásról, a hangsúly a fo-

lyamatokon van, így nem véletlenül

merült fel minden elôadásban – mint-

egy a CRM-alapjaként – a workflow al-

kalmazásának szükségessége. Az ügyfél

ugyanis annak ellenére elvárja a vele

kapcsolatba kerülô munkatárs tájéko-

zottságát, hogy az üzleti folyamatok

egyes részei – szervezetileg és/vagy

földrajzilag, mint pl. az e.On esetében is

– máshol történnek. A versenypozíció

megtartásához a hagyományos mûsza-

ki paraméterek mellett az ügyintézési,

hibaelhárítási idôk, illetve az idôpont-

egyeztetési és tájékoztatási folyamatok

javítására is törekedni kell. A workflow –

az adatáramlás gyorsítása és hatékony-

ságának növelése, valamint a minôség-

biztosítás szempontjából is fontos 

nyomon követhetôség megteremtése

mellett – a controllingot is támogatja.

De workflow alapú az ügyfelekkel kap-

csolatos feladatok automatizálására

bevezetett SAP IS-U, valamint a feladat

keletkezésétôl a szerelési munkákig tel-

jes mértékben szabályozott folyamatot

biztosító FSMS (Field Service

Management System) is.

A front-office-ként call centert alkal-

mazó E.ON esetében az SAP IS-U

elônyeit összegezve az elsô helyre 

„a megfelelô ember, a megfelelô he-

lyen, a megfelelô idôpontban” hármas

került. A workflow-nak köszönhetôen

hatékonyabbá váltak a most már kizá-

rólag a bonyolultabb feladatokra, a ki-

vételek kezelésére koncentráló koordi-

nátorok. A feladatok ütemezését, a rutin-

munkák automatikus továbbítását 

a szerelôk felé – a korábban egymástól

függetlenül dolgozó koordinátoroknál

nagyságrenddel hatékonyabban –

egyetlen erôforrás-kezelô rendszer vég-

zi, s az információáramlás is gyorsabbá

és megbízhatóbbá vált. Megnôtt az

ütemezésnél figyelembe vehetô para-

méterek száma, s a korábbiaknál sokkal

pontosabb statisztikák révén pontossá

vált a teljesítményértékelés. A munkák

állását mutató valós idejû visszacsato-

lás és a fogyasztókkal felelôsen köthetô

idôpont-megállapodások is ügyfél-

elégedettség-növelô tényezôkké váltak.

Ügyféltörzsek – törzsügyfelek

A vezetékes telefónia piacának libera-

lizációja a T-Com (Matáv) üzleti straté-

giájában is változást hozott. Kénytele-

nek voltak olyan, eddig számukra 

kevésbé ismert fogalmakkal szembe-

nézni, mint például az ügyfélelvándor-

lás, s mind nagyobb figyelmet fordítani

ügyfélkapcsolataik alakulására. 

A T-Systems a Matáv – Siebel alapú – 

Érték, értékes, értékesebb:

AZ ÜGYFÉL
Ma a hazai informatikai szállítók jelentôs hányada a kkv-kra koncentrál, s ennek megfelelôen a szaksajtó nagy része

is követi a piaci trendeket. Természetesen nem állt meg az élet a hazai nagyvállalatok háza táján sem, már ami az in-

formatikai beruházásokat illeti, de a napi mûködés helyett – különösen az éles versenyhelyzetben lévô cégeknél – az

értékteremtés folyamatainak elektronizálása vált elsôdlegessé. S mert ez összefügg a piac és az igények változásával,

gyakorlatilag folyamatos, csak rövid idôszakokra leálló fejlesztésekrôl beszélhetünk. Ide sorolhatók a bankok és a táv-

közlési vállalatok CRM-projektjei is, amelyek tapasztalatai a kkv-k és a megoldásszállítók számára is bizonyos mér-

tékben hasznosíthatók. A májusi CEBC callcenter- és CRM-konferencián elhangzottakból ez utóbbi szempontot

elôtérbe helyezve gyûjtöttük össze a CRM-bevezetésen átesettek észrevételeit.

FEKETE GIZELLA

tanácsadó {} CRM
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T-LoB CRM-projektjérôl szóló elôadása 

a korszerû ügyfélkapcsolati mûködést

megvalósítva elérhetô, mérhetô üzleti

elônyök biztosításáról is szólt. A szolgál-

tató az utóbbiakat az ügyfél-elégedett-

ség növelése, az elvándorlási ráta csök-

kentése, az értékesítési eredmény 

javítása és a költségcsökkentés révén 

kívánta elérni. A három fázisban folyó

CRM-projekt elsô – a rendszer, az elkép-

zelés mûködôképességét bizonyítani hi-

vatott – (pilot)fázisában alapvetôen az

ügyfélszolgálati, a másodikban az érté-

kesítési és a marketingfunkciókra, az

utolsóban pedig a teljes CRM-

funkcionalitásra koncentráltak. A fázi-

sonkénti implementációra a teljes körû-

ség (ügyfelek, funkcionalitás, integráci-

ós szintek) és az üzletmenet-folytonos-

ság egyidejû biztosítása érdekében volt

szükség. A beruházás megtérülését 

a KPI alakulásához kötött, fázisonkénti

sikerdíjjal igyekeztek elérni.

A folyamatok definiálásakor fontos

szempont volt, hogy javítsanak a CRM

mûködtetése, minôsége és eredmé-

nyessége szempontjából meghatározó

adatminôségen. Ennek érdekében fo-

lyamatos, nem pedig eszközhasználat-

tal kombinált egyszeri adattisztítást vé-

geztek.

Kihívást jelentett a rendszer elfogad-

tatása a felhasználókkal, amihez mini-

mum a korábbi rendszertámogatottsá-

gi szintet kellett biztosítani számukra.

A CRM alapjának számító ügyfél- és

terméktörzs kialakítása alapvetô fon-

tosságú, hiszen ezeken alapul a rövid

reakcióidejû, minden kérdésre egyértel-

mû és pontos választ adó ügyfélszolgá-

lat. Ennek ismeretében, mivel az átme-

neti megoldások száma egyenes 

arányban áll a kockázatok növekedésé-

vel, az elôbbieket célszerû minimalizál-

ni, illetve a terméktörzs kialakítását úgy

megtervezni, hogy hosszú átmeneti idô

esetén is mindkét megoldás biztonsá-

gosan mûködhessen, s ez idô alatt – 

integráció híján is – minimalizálni kell 

a dupla adatbevitelt.

Mivel a megrendelô szá-

mára fontos a mérhetôség,

egy-egy meghatározott üz-

leti folyamat esetében defi-

niálni, majd a tendenciák

megállapításához mérni

kell a jellemzô mutatókat.

Végül a T-Systems az 

üzlet és az IT integrációja

tekintetében az ügyfél–

folyamat–ügyfél relációban

tervezett integráció fontos-

ságára hívta fel a figyelmet.

Az integráltság, a folyama-

tok kezdetektôl való végig-

gondolásának mélysége 

és minôsége határozza

meg a késôbbi ügyfél-

kommunikáció, ügyfél-

igény-kezelés mikéntjét, 

így ennek fontossága nem

hangsúlyozható eléggé. 

Kerülni kell az erôszakos

formalizálást, vagyis az

integráltsági szintnek 

összhangban kell lennie 

a tranzakció frekvenciájá-

val, annak számosságával,

valamint a formalizálható-

sági szinttel. A nem auto-

matizált folyamatoknak 

pedig – csatolt állományok,

strukturált adatok stb. 

helyett – információáramlási támoga-

tást kell nyújtani.

Tömegterméktôl ügyfélértékig

A T-Mobile Magyarországnál lezajlott

CRM-projekt résztvevôjeként Erdélyi 

Erzsébet arra figyelmeztetett, hogy nem

a felszínen, hanem a mélyben kell a fel-

színi gondok orvoslását kezdeni. A napi

kiszolgálási gondok megoldásához 

a hozzájuk hasonló szolgáltatók

szemléletváltásra kényszerülnek, vagyis
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a sokszor, sok helyen, sokak szájából el-

hangzott termékcentrikusság helyett

ügyfélközpontúvá kell válniuk. A sikeres

váltást az öncélú termékfejlesztés he-

lyett az ügyféligények szerinti termék-

és szolgáltatásfejlesztés jelzi.

Az ügyféligényekhez való hatékony

igazodáshoz végig kellett járniuk a

termékcentrikusságtól az ügyfél-elége-

dettség és ügyfélközpontúság stációin

keresztül az egyedüli ügyféligényekre

adható válaszokig vezetô utat. Az addig

hiányzó egységes ügyféltörzs kérdése a

második stációnál jött elô, de azt Erdélyi

nem elsôdleges célként, hanem az üzle-

ti cél megvalósításának segítségeként

jellemezte. Az ügyfél-elégedettségre

alapozott mûködésen való túllépés, a

kliensek eltérô igényeik szerinti megkü-

lönböztetése – vagyis az elmozdulás az

ügyfélközpontúság felé – egy bizonyos

piactelítettséget elérve vált szükséges-

sé. Ennek során a költségek átcsoporto-

sításánál a jobb megtérülést biztosító

ügyfelekre koncentráltak, a vállalati pri-

oritásokat a szolgáltatások minôségén

alapuló ügyfélérték-maximalizálás ha-

tározta meg. Ezt az egyedi ügyféligé-

nyek dominanciája követte, amikor is

ezek lettek a vállalati folyamatok

vezérlôi, s így az említett csoportba tar-

tozó ügyfelek érdekeltté váltak a cég si-

kerében, a termékek és szolgáltatások

igényük szerinti meghatározásában.

Ennek megvalósítása során végig az

analízisek eredményeinek az operatív

ügyféltranzakciókba való visszavezeté-

sére törekedtek.

Fontos megállapításként hangzott el,

hogy az informatika alkalmazása az 

üzletben önmagában semmire nem

megoldás, csupán az egyes területek

(pénzügy, marketing, értékesítés stb.)

együttmûködését segítheti. A marke-

tingtervezôi szándékok jól mûködô 

üzleti egyeztetések révén tehetôk kö-

vetkezetessé az ügyfélkapcsolatokban

(interakció). Ilyenkor a marketingterve-

zés közvetlen jelzést kaphat minden

egyes közvetlen ajánlat vagy kiszolgálá-

si folyamat kapcsán az ügyfél elégedett-

ségérôl vagy elégedetlenségérôl, és a ki-

szolgálás legértékesebb erôforrásaival

is hatékonyabb gazdálkodás folytatha-

tó. Vagyis az informatika feladata 

a tranzakciók szakági megállapodások-

ban foglaltaknak megfelelô terelése.

Azonban az értékesítés hatékonysága

CRM-et alkalmazva sem növekszik kor-

látlanul. A szolgáltató számára az egyik

legnagyobb kihívást a kiszolgálás költ-

ségének, illetve értéke változásának 

igazolása jelenti. Ugyanis az ügyfelek

„telítettségi pontját” elérve lassulni

kezd a kampányokra adott reakció, 

s csökken a vásárlási kedv. Ennek érzé-

kelésében még „automatikusan” segí-

tenek a rendszerek, de megértésükhöz,

az elmozdulás mikéntjének megtalálá-

sához már csak az üzlet és az ügyfelek,

a piac, illetve a trendek mély ismereté-

vel rendelkezô, azok összefüggéseiben

is otthonosan mozgó üzleti oldal tudja

„szóra bírni” az analitikus CRM 

eszközeit és megoldásait.
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Teljes kép 
a vállalat IT-vagyonáról
ZENworks Asset Management – új eszközgazdál-
kodási termék a Novelltôl
A Novell ZENworks Asset Management vagyonleltárt, szoftverhasználati információkat és licencegyeztetést 

biztosít, s ezzel pontos képet ad a rendelkezésre álló szoftverekrôl és licencekrôl. A hardver-, szoftver- és vásárlási

adatok kombinációja lehetôvé teszi, hogy a cég teljes képet kapjon IT-vagyonáról. Ez biztosítja a megfelelô 

licenchasználatot, és elkerülhetôvé teszi a túlzott szoftvervásárlást, így csak azokat a licenceket kell megvenni,

amelyekre a vállalatnak valóban szüksége van.

A ZENworks Asset Management
olyan eszközöket tartalmaz, amelyek
automatikusan feltárják, azonosítják
és jelentésekbe foglalják a vállalat
hardver- és szoftvereszközeit. A prog-
ram átfogó webes jelentéseket hoz
létre, többféle grafikonkészítési és 
-megjelenítési lehetôséggel. A beépí-
tett jelentések és lekérdezések segít-
ségével pillanatok alatt hozzá lehet
jutni a keresett adatokhoz. A vagyon-
történet- és tendenciaelemzésnek kö-
szönhetôen racionálisan lehet tervez-
ni a vállalat eszközgazdálkodását. 
A program egyedi beállítási lehetôsé-
geket is tartalmaz, így az adott cégre
optimalizált jelentések kérhetôk le, 
illetve egyedi riasztási parancsok 
állíthatók be.

A vagyon pontos felmérése

A vagyonkezelés a vállalat IT-
vagyonának pontos felmérésével kez-
dôdik. Az Asset Inventory részét képezô,
szabadalmaztatott ZENworks
Recognition Technology (ZENworks fel-
ismerési technológia) – amely az utóbbi
14 évben több mint 10 millió munkaál-
lomáson bizonyította, hogy megbízha-
tó és pontos – automatikusan felismeri
és leltározza a szoftver-, illetve hardver-
elemeket, valamint részletes informáci-
ókat közöl a vállalat munkaállomásai-
ról, szervereirôl és hálózatairól. Segítsé-
gével rendelkezésre állnak a cég
licencmegfelelôségének biztosításához
szükséges adatok, megtakarítás érhetô
el a szoftverlicencelés és -támogatás te-

rén, s más kritikus fontosságú IT-
projektekre lehet koncentrálni, többek
között a verzióváltásokra, a haszonbér-
letek kezelésére, a felhasználótámoga-
tásra, a költségvetésre, a tervezésre és 
a vagyontárgyak újraelosztására.

Licenckezelés

A termék szoftvermegfelelôséget biz-
tosító összetevôje a telepített progra-
mokat összerendeli a licencjogosultsá-
gokkal, kölcsönösen egyértelmû kapcso-
latot alakítva ki közöttük, így valódi „li-
cencnézetet” hozva létre, tehát a szoft-
vereket a licencek alapján is felmérhet-
jük. Továbbá a program a licencbejegy-
zések megtekintéséhez web alapú néze-
tet biztosít, így az aktuális megfelelôségi
állapotok mindig nyomon követhetôk.

A ZENworks Asset Management ter-
mékek, licencek, hardver- és szoftver-
csomagok tízezreit ismeri fel automati-
kusan, s adatbázisa rendszeresen fris-
síthetô. Így teljesen világosan, valós idô-
ben követhetô a vállalat pillanatnyi esz-
közkészlete, valamint minden egyes
változás. A szoftverhasználati képessé-
gek segítségével pedig jelentés készít-
hetô a használati trendekrôl és részle-
tekrôl, így megakadályozható a túl sok

partneroldal {} Novell

„A szoftverhasználati
szabályok be nem tartá-
sa óriási problémát 
jelenthet egy vállalat
számára, mivel a bünte-
tések tíz- vagy száz-
milliókra is rúghatnak.
Az eszközkezelô, haszná-

latelemzô és szoftver-
elosztó termékek segít-
ségével az ügyfelek meg-
figyelhetik a használati
trendeket, és nyomon
követhetik a jogosulat-
lan alkalmazások hasz-
nálatát, így pontosabban

használhatják a szoftver-
elosztást a vállalati 
szabványok megadása
és betartatása érdeké-
ben” – mondta Patricia

Adams, a Gartner kutatá-
si igazgatója.
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szoftverlicenc megvásárlása, és figyel-
hetô a nem engedélyezett alkalmazá-
sok használata. A ZENworks Asset
Management az informatikai eszközök
teljes skáláján – asztali gépeken, lapto-
pokon, szervereken, útválasztókon, kap-
csolókon és hubokon – képes elvégezni
a feltárást és jelentéskészítést, valamint
a rajtuk futó szoftvereket is megjeleníti.
Az alkalmazottak számára könnyebbé
válik a döntések meghozatala, mivel az
eszközinformációkat egy web alapú al-
kalmazás segítségével biztonságos mó-
don érhetik el a teljes szervezetben.

A szoftverek használati  trendjei

A Novell ZENworks Asset
Management lehetôséget biztosít 
a munkaállomásokon található alkal-
mazások használati trendjeinek és rész-
leteinek megtekintésére. A jelentések
jelzik, hogy mely termékeket, milyen 
típusú szoftvereket kik használnak, és
ami még fontosabb, melyek azok az 
elemek, amelyek használaton kívül van-

nak. A cég biztosíthatja a megfelelôsé-
get úgy is, hogy csak olyan licenceket
vásárol meg és támogat, amelyekre 
valóban szüksége van. A használati 
jelentések emellett segítenek megala-
pozni és fenntartani a vállalati szabvá-
nyokat, s kiszûrhetôvé teszik a nem
megfelelô alkalmazásokat, például 
a hackereszközöket, a peer-to-peer
szoftvereket és így tovább.

A Novell  megoldása alkalmazkodik 

a környezethez

A Novell ZENworks Asset
Management teljesítménye alkalmaz-
kodik a környezethez, függetlenül at-
tól, hogy a vállalat egy helyszínen ren-
delkezik 100 vagy világszerte akár 
100 000 munkaállomással. 
A ZENworks Asset Management díj-
nyertes vagyonkövetési és felderítô
eszközei páratlan pontosságot bizto-
sítanak a hardver- és szoftverelemek
könyvelése során. A ZENworks Asset
Management az informatikai eszkö-
zök teljes skáláján – a szerverektôl és
routerektôl kezdve az asztali gépekig
és laptopokig – elvégzi a jelentéskészí-
tést, valamint a rajtuk futó szoftvere-
ket is megjeleníti. A szoftverhasználat
és a licencek követésével a vállalatok
csökkenthetik a végfelhasználói tá-
mogatás költségeit, valamint kisebb
jogi kockázatot kell vállalniuk a szoft-
verlicencek megfelelôségének leegy-
szerûsített kezelése által.

partneroldal {} Novell

A Tally Systems Corp. felvá-
sárlásával a Novell új eszköz-
gazdálkodási megoldással
bôvítette termékportfólióját.
Az akvizícióval a vállalat 
a Novell ZENworks
rendszerfelügyeleti megol-

dáscsomag szolgáltatási kö-
rének bôvítését tûzte ki célul.
A Novell ZENworks Asset
Management szoftver rend-
szerfeltáró és készletezô, li-
cenckezelési, valamint szoft-
verhasználati és trendelemzô

képességekkel rendelkezô, in-
tegrált eszközkészletet kínál.
Használatával a szervezetek
a szoftverkiadások szabályo-
zása érdekében a vállalat
egészében nyomon követhe-
tik a rendszerinformációkat

és az eszközöket, valamint
biztosíthatják a szoftverlicen-
cek törvényi szabályozások-
nak való megfelelését, ami-
vel elkerülhetô az illegális
szoftverhasználat.

A Novell  ZENworks Asset Management legfontosabb szolgáltatásai:

– Helyben telepített és szerver alapú alkalmazásokra vonatkozó jelentések.
– Futásidejû alkalmazáskövetés (az elôtérben és a háttérben futó 

alkalmazásoké is).
– A sohasem, a ritkán és a gyakran használt alkalmazások azonosítása.
– Felhasználói és eszközinformációk a többfelhasználós eszközök esetében is,

amelyek hozzárendelôdnek az alkalmazások használatára vonatkozó 
információkhoz.

– A használati szintek csoportosított nézete a részlegek és helyszínek között.
– Idô alapú jelentések az alkalmazáshasználatról és a nem használt elemekrôl.
– Részletesen visszakövethetô lekérdezési lehetôségek.
– Használatkövetés — még akkor is, amikor az eszközök nincsenek csatlakoztat-

va a hálózatra.
– Felhasználók számára észrevétlen: kis erôforrásigény és csendes mûködés.
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Védett információ –
hozzáférhetôen?
Az üzleti információk bármikor és bárhonnan való elérésének biztosítása jószerivel minden iparágban a legfontosabb

dolgok közé tartozik. A gyártástól a pénzintézeti szolgáltatásokig, az egészségügyig és a biztosítókig az információ

nem csupán az üzlet alapját, hanem folyamatos jövedelmezôségét és növekedését is jelenti. Ezért állnak át olyan sok

szervezetnél a központi irodáról az elosztottabb számítástechnikai környezetre, ahol a végfelhasználó a fontos infor-

mációk eléréséhez, egy üzlet lebonyolításához vagy a partnerekkel való kommunikációhoz jóformán bárhonnan ösz-

szekapcsolódhat a cég hálózatával.

SHAUN CATLIN

A szakadatlan információ-hozzáférési igény miatt köz-
vetlen üzeneteket, vezeték nélküli hálózatokat, kézieszközöket
és hasonlókat használnak. Az új technológiák kipróbálását és
alkalmazását sok esetben nem az informatikai részleg kezde-
ményezi, hanem a cég vezetôi, akik megértették, hogy a válla-
lat az üzleti információkra támaszkodik.

De mi van akkor, ha az információ ugyan hozzáférhetô, 
ámde nem megbízható, mivel nem védett? Mi van akkor, ha 
a végfelhasználó szabadon hozzáférhet az információhoz,
azonban a megosztott információ gyanús? Mi van akkor, 
ha olyan adatokra alapozva hoznak üzleti döntéseket, 
amelyek hozzáférhetôk ugyan, de esetleg hamisak?

Az információ csak akkor hasznos, ha egyaránt hozzáférhetô
és védett.

A nagy vízválasztó
Az információ hozzáférhetôsége és védettsége az elsô pilla-

natban egymást kizárónak tûnik. Éveken át azért küzdöttek az
informatikai részlegek, hogy olyan egyensúlyt találjanak,
amely lehetôvé teszi az alkalmazások, a rendszerek és a háló-
zat védettségét, de ugyanakkor az információs vagyon csak
egy-két kattintásnyira található. Az információ védelme végül
is a szabályozás és korlátozás bevezetését, az információ 

elérhetôsége pedig a hozzáférhetôvé tételt és a korlátozások
fellazítását jelenti.

Ez a látszólagos kettôsség sok informatikai részlegen belül
vezetett huzavonához, amikor a szervezetek megpróbáltak
egyenlôséget elérni, éppúgy, ahogy nekik is meg kellett felel-
niük a szabályzók kényszerének, az egyesülési irányelveknek,
és szembe kellett szállniuk az információs vagyont egyre in-
kább támadó veszélyforrásokkal. Egyes szervezetek a vállalati
információk épségének általános céljára vadászva a probléma
apránkénti, a hozzáférhetôség és a védelem között egyensú-
lyozó, egyes bevált eljárásokat és technikákat alkalmazó, má-
sokat viszont elvetô megközelítésével reagáltak.

Az információ épségének elérése azonban jóval összehan-
goltabb, rangsoroltabb és összefüggôbb erôfeszítést igényel.
Ennek váza három alapelvre épül:

1. A problémákat, például a sérülékenységeket, a veszélyfor-
rásokat, a szabályzók követelményeit és az információkörnye-
zet állapotát elôször meg kell ismerni, és csak utána tudunk
azzal foglalkozni.

2. Bevált eljárásokat és megoldásokat kell alkalmaznunk 
ahhoz, hogy bármivel, ami az információ hozzáférhetôségét
és biztonságát veszélyezteti, megelôzésképpen foglalkoz-
hassunk és utólag reagálhassunk.

3. A vállalatoknak képeseknek kell lenniük arra, hogy az in-
formáció védettsége és hozzáférhetôsége, a lehetôségeik ki-

tanácsadó {} biztonság

Shaun Catlin a Ford &
Harrison LLP 15 irodájában
több mint 140 ügyvédet fog-
lalkoztató munka- és alkal-

mazotti jogi cég rendszer-
elemzôje. A vállalat az egye-
sült államokbeli és nemzet-
közi ügyekben képviseli a

munkáltatókat a munkaügyi,
foglalkoztatási, bevándorlási
és munkavállalói juttatási
kérdésekben, valamint a pe-

rek vitelében. A cég ügyfelei
a Fortune 500-as vállalatok,
valamint a közepes és kisebb
cégek közül kerülnek ki.
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terjesztése és a zavar által okozott nagy kiadások elkerülése
érdekében felügyeljék ismereteiket és a reagálásra használ-
ható erôforrásaikat.

Hogyan alkalmazhatók ezek az alapelvek a mindennapi 
gyakorlatban?

A dobozon kívül
Az információ épsége érdekében menetrendet felállító szer-

vezeteket sokszor a mindennapos problémák megoldására
használt újító megoldásaikkal lehet jellemezni.

Az információ épségének fenntartása érdekében létreho-
zott, a vállalat egészét felölelô szoftverfrissítési mechanizmus
olyan rendszert igényel, amely nemcsak a frissítéseket juttat-
ja hatékonyan célba, hanem az alkalmazások környezetét ösz-
szeköti a veszélyek környezetével. Az adatépség követelmé-
nyének megfelelô felhasználói gépes környezet kialakítása 
a teljes egész áttekintését igényli. Az elkülönülô karbantartási
és védelmi tevékenység helyett a megfelelô funkciókat és
megfelelô védelmi beállításokat egyszerre kell telepíteni.

Más szóval a mindennapi üzleti és védelmi folyamatokat
nem lehet egymástól független teendôknek tekinteni. Ha eze-
ket a tevékenységeket összekötjük, fokozódik a szervezetek
veszélyekkel szembeni reakciókészsége, hatékonyabban tud-
ják használni meglévô erôforrásaikat, és megkímélik magukat
a szükségtelen kiadásoktól. Ez jóval rugalmasabb információs
infrastruktúrát eredményez.

Azok a szervezetek, amelyek az információ hozzáférhetôsége
és védettsége között egyensúlyt teremtenek, a lehetséges és
tényleges mûködési zavarok megelôzésében, illetve az azokra
való reagálásban is elônyben vannak. A károk minimálisra csök-
kenthetôk, és gyakran meg is elôzhetôk, ha a felbukkanó veszé-
lyeket azok elterjedése elôtt felismerô és megállító technikát és
eljárásokat alkalmaznak. E módszerek között hagyományosak
(víruselhárítás, tûzfal, behatolásérzékelés és levélszemét elleni

védelem), alapvetôk (személyazonosság-kezelés) és
újabbak (elôrejelzô rendszer) is találhatók.

De ez még nem minden. Mivel az információ ép-
ségének célja nem csupán az adatvédelmet, ha-
nem az adatok hozzáférhetôségét is magában
foglalja, a mûködés megszakadása utáni normális
mûködés folytatásához is be kell vezetni eljáráso-
kat és technikát. Ennek érdekében a szervezetek-
nek gyorsan el kell tudniuk távolítani a rosszindu-
latú tartalmat, s helyre kell tudniuk állítani az 
alkalmazásokat és az információkat. Itt ismét a vé-
delem és a hálózat kezelésének szoros kapcsolata
(például a mentések és a tárolás) segíti elô az in-
formáció épségén keresztül a teljes egészre vonat-
kozó megoldásként az üzletmenet folytonosságát.

Itt az idô
A védelmi szakemberek a világon mindenhol egyetértenek

abban, hogy az internetes veszélyforrások egyre gyakrabban,
gyorsabban és nagyobb számban jelentkeznek. Arról is azono-
san vélekednek, hogy az e-mail, a vezeték nélküli kapcsolattar-
tás, a mobileszközök stb. mára az üzlet létfontosságú kellékei
lettek. Amint a szervezetek új, digitális kapukat nyitnak az in-
formáció többek általi, gyakoribb és jobb elérésére, a veszély-
források az információs vagyon biztonságát veszélyeztetve 
a vállalkozásokat mûködésük megszakadásával, a vevôk bizal-
mának visszaesésével, a cég és a márkanév rossz hírbe keveré-
sével fenyegetik. Mi több, ha a vállalkozások nem képesek
megbirkózni ezekkel, nem tudnak újabb üzleti kezdeménye-
zések felé mozdulni.

Következésképpen soha nem volt ennyire fontos, hogy a vál-
lalatok az információvagyon egyidejû hozzáférhetôségét és vé-
dettségét is biztosító menetrendet vagy kereteket hozzanak
létre. Ezek a keretek nem csupán az információ épségét bizto-
sító folyamatot írják le, hanem azt is lehetôvé teszik, hogy 
a vállalat napi üzleti folyamatokat építsen fel, csökkentse 
a problémák utólagos reagálással való megoldását, valamint
rugalmas, élénk infrastruktúrát hozzon létre, és tartson fenn.

Az információ épsége az informatikai ipar fejlôdését tükrözi,
és esélyt ad a cégeknek arra, hogy olyan környezetet alakítsa-
nak ki, amelyben nagyobb bizalommal irányítható a vállalat.
Az információ hozzáférhetôségét és védettségét biztosító 
folyamatok és megoldások létrehozásával a szervezetek a jó
és rossz idôkben egyaránt talpon maradó, mûködô és 
növekvô információs infrastruktúrát alakíthatnak ki.

Kapcsolódó 
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www.symantec.hu
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