Cikkiinkben a szervezetkdzi
(business) marketing egyes

alaptételeit illusztraljuk olyan piaci
problémakdrben, ahol azok teljesen
relevans médon nyilvanulnak meg.
Célunk a konkrét lizletagi szituacio

megjelenitése mellett az volt, hogy

rairanyitsuk a figyelmet a szervezeti
piac marketingfeladatainak Gjszer(i

megkdzelitésére. A szervezetkozi
marketing modellek nehezen

nyernek teret a klasszikus fogyasztoi

50

marketing mellett, pedig
alkalmazasuk nélkilozhetetlen
a vallalati vev6kor sikeres
megtartasaban.

Zsoldosné Porkolab Edit - Veres Zoltan

A business
marketing egyes
kérdései a tavkozlési
pilacon

UJ KORSZAK A TAVKOZLESBEN. INFOKOMMUNIKACIO
ES RENDSZERINTEGRACIO

Napjaink gazdasaganak és tudomanyos-technikai vilaganak legdinami-
kusabban fejl6dé teriilete a hirkdzlési agazat és az informatika, valamint
ezek sajatos 0sszefonddasa: az infokommunikacié. A tavkozlés és az
informatika konvergenciaja azt jelenti, hogy az alkalmazott technolo-
giak kozelitenek egymashoz, vagyis a digitalis technoldgia lehetévé te-
szi, hogy a kommunikéacios szolgéltatasokat - legyen akar hang, adat,
kép - az eddig elkuloniilt szektorok mindegyike képes produkalni. Pél-
daul kébelizemeltet6k tavkozlési szolgaltatadsokat nydjtanak, vagy
elég, ha az internetre gondolunk, amelyen keresztiil adatot, képet, han-
got egyarant tovabbithatunk.

A masik igen Iényeges tendencia, amely vilagszerte érvényesil, a
rendszerintegracio. A rendszerintegracio egy olyan cégek kozétti (f6-
véllalkozé, alvallalkozok, beszalliték) csapatmunka, amelynek soran
komplex rendszerek tervezése, szdllitdsa, telepitése és karbantartdsa
torténik, azaz a folyamatos konzultacios és szaktanacsadasi lehet8sé-

A szervezetkdzi piacokon David Ford modellje szerint
a szallitdé ajanlatdnak csak egyetlen, és dnmagaban
tobbnyire eladhatatlan eleme a hardver. A fizikai ter-
mékegyltttes mindig kiegészll egy értékndvel6é szol-
galtatascsomaggal, tovabba egy olyan logisztikai meg-
oldassal, amely a rendszer fizikai értelemben vett el-
érését biztositja a felhasznél6 szamara.”

gekkel a hardverszallitas mellett egyre nagyobb a hozzaadott érték sze-
repe. A rendszerintegracio lényege nem a hardver vagy szoftver tome-
ges eladasa, hanem az egyedi, a beruhazas egészét és minden részle-
tét atfogd, magas szint(i szakmai munka.

A szervezetkozi piacokon David Ford modellje (Ford: Business mar-
keting, KIJK-KERSZOV 2003) szerint a szallitd ajanlatanak csak egyetlen,
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és dnmagaban tébbnyire eladhatatlan eleme a hard-
ver. A fizikai termékegyiittes mindig kiegészil egy ér-
téknovel§ szolgaltatascsomaggal (esetlinkben pél-
daul szoftverek frissitése, berendezések karbantarta-
sa), tovabba egy olyan logisztikai megoldassal,
amely a rendszer fizikai értelemben vett elérését biz-
tositja a felhasznalé szamara. Es ez a harom ajanlati
dimenzié még mindig csak a lesz(kitett szallitoi telje-
sitmény. A teljes ajanlati spektrumban ugyanis ott ta-
laljuk a megallapodast megel6z6 tanacsadast (mint-
egy el6szolgaltatasként) és a rendszert a vevé/fel-
hasznalo testére szabd adaptalast. A rendszerinteg-
ratornak tehat fel kell mérnie és meg kell értenie min-

den egyes ugyfél specidlisan egyedi igényeit. Az el6-
z6eket végiggondolva latszik, hogy a rendszerszalli-
tas egy tobbdimenzios szolgaltatascsomag, amely-
nek ugyan van fizikai tartalma, de a kib@vitett termék
f6el6bnye az a szolgaltatastobblet, amelyért a vevo-
nek megéri kifizetni a nemritkdn 100 szazalékot is el-
ér6 komplettségi felarat. Azért éri meg, mert a rend-
szerszallité rendelkezik a j6 prob-
[émamegoldas készségével, és at-
véllalja a rendszerjellegb6l adodo
kockazatokat is. (1. abra)

Magyarorszagon a rendszerin-
tegraciés piacon szamos cég te-
vékenykedik, a nagyobbak kdzott
megtaldljuk a nagy szamitégép-
gyarté cégeket (IBM, Albacomp,
HP), tanacsad6 cégeket, renge-
teg kisebb Kft.-t, illetve Ujabban a
tavkozlési cégeket. A hazai rend-
szerintegraciés piac masik jelen-
sége, hogy a piaci kereslet elma-

rad a lehet6ségektdl: egyelbre a korszerli megol-
dasok kinalati piaca van Magyarorszagon.

HOGYAN ALAKITJA AT A CEGEK
BESZERZESI GYAKORLATAT,
INFRASTRUKTURAJAT, UZLETMENETET
A TAVKOZLESBEN BEKOVETKEZETT
UJFAJTA SZEMLELET

ES UGYFELGONDOZASI GYAKORLAT?

Az Uj technikai kdrnyezetben a tavkozlés szerepe, je-
lent6sége egyre bdvill, a tavkodzlési technoldgiakkal
az élet egyre szélesebb teruletén nyujtanak nélkiloz-
hetetlen szolgéaltatasokat. A tav-
kozlési szolgaltatokat sem tekint-
hetjuk mar a hagyomanyos érte-
lemben vett ,telefon”-cégeknek,
portfoliojuk jelentésen kib&viilt. A
valtast jol szemlélteti a 2. abra. Ha
megnézzik a bevételi adatokat,
tisztan latszik, hogy a vezetékes
Uzletdg a gyors felfutas utan egy
stagnald képet mutat, a hlzéerét
a mobil és az internet izletag, va-
lamint az Uzleti kommunikacios
Uzletag jelenti. Hogy egészen
pontosak legyiink a vezetékes
agazatban leginkabb a hozzaféré-
si pontok szdmaban tapasztalha-
tunk telitédést, vannak viszont olyan teriletei, ame-
lyek dinamikus novekedést mutatnak, mint példaul
az adatkommunikacidés forgalom, stb.

A rendszerintegracié segitségével az ugyfelek
komplex megoldasokat kapnak készen egy kézbdl,
legyen akar kozlekedés, mez8gazdasag, idegenfor-
galom, oktatas, épitSipar vagy tavkozlés. A rendszer-
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integracio a tavkozlés és az informatika teriletén egy-
re nagyobb jelentdségli, a versenyel6ny egyik f6
megalapozdja. Ez azonban nem egyoldalian a szol-
géltato oldalardl jelent el6nydket, a véllalati felhaszna-
16 is egyre inkabb igényli ezt a fajta csomagolt megol-
dasszallitast, hiszen az Uj és egyre bonyolultabb tech-
nolégiak, rendszerek mar nehezen atlathatéak, ko-
moly szakért6i csapat szilkséges hozzajuk.

Eppen ebbél vezethet6 le a szallitd és a vevo/fel-
hasznal6 sajatos szembendllasa a szervezetkdzi
marketingben. A két fél - elad6 és vevd - eltérd né-

WA ket fél

ségek halmazaként modellezhetjik. ”

Az Uj informatikai és kommunikacios megoldasok
mind a cégeken beldli, mind pedig az egyes cégek és
azok Ugyfelei kdzotti kapcsolatokat atszabjak vj, eddig
nem létezd Uzleti lehet6ségeket teremtve. ”

z6pontja a fogyasztoi piacon is ismert, a vallalatok pi-
acan azonban bizonyos mechanizmusok maskép-
pen mdkddnek, mint az anonim fogyasztéi témegpi-
acokon. A szervezetkozi vasarlasi szituaciot bizonyta-
lansagok és képességek halmazaként modellezhet-
jik. A bizonytalansagokhoz koéthet6k az adas-vétel-
ben mindig kimutathat6 észlelt kockazatok, a képes-
ségek pedig ezeket a kockazatérzeteket tudjak bizo-
nyos fokig enyhiteni. A vevd abban bizonytalan,
hogy
* mit kell vennie a problémaja j6 megoldasahoz.
 kitél vegyen a sok potencialis beszallité kozul.
* megbizhat-e a valasztott szallitd jo teljesitésében.
A vevlnek ezeket a kockazatait a szallitd problé-
mamegoldd képessége és transzferképessége kom-
munikalasaval és bizonyitasaval (pozitiv referenciak!)
tudja csokkenteni. A szallitd is észlel kockazatokat,
mégpedig abban, hogy
» komoly partner-e a vételi szandékot kinyilvanité
véllalat, azaz mekkora lesz a szallité6 kapacitasigé-
nye.
 tudja-e majd alkalmazni a vevd a szallitott rend-
szert, tehat érzékeli-e a termék elbnyeit.
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elado és vevd - eltér6 néz6pontja a fo-
gyasztoi piacon is ismert, a vallalatok piacan azonban
bizonyos mechanizmusok masképpen mikddnek,
mint az anonim fogyasztéi tomegpiacokon. A szerve-
zetk6zi vasarlasi szituaciot bizonytalansagok és képes-

 sikeres lesz-e a tranzakcié Ugyleti (els6sorban fi-
zetési) szempontbol.

Az egylttm(ikéd6 (azaz kockazatcsokkentd) ma-
gatartds azt igényli a vevétél, hogy hatékonyan kom-
munikalja Gzleti és technologiai kompetenciait. Ezzel
ugyanis meggy6zi a szallitét, hogy j6l mérte fel sajat
keresleti és transzferképességeit.

A rendszerintegracidés szemléletmod terjedése
tébb ponton is hatassal van az igyfelek folyamataira.
Egyrészt egyszer(siti tavkozlési infrastruktlrajanak
beszerzését, hiszen nem kell killén palyazatokat kiir-
ni az egyes részrendszerek kiépi-
tésére, egy szerz6dés sziletik, il-
letve egy cégnek kell fizetni, ami
azért teszi olcsObba az uzletet,
mert nem Keril sor az arrések hal-
mozodaséara. Masrészt ezek az (j
generacidés  infokommunikaciés
csomagok egy mindségileg U
szintre emelik a cégek - legyen
akér, néhany f6s vagy tébb or-
szagra kiterjed6 multinacionalis
cég - folyamatait (az Ugyviteltdl
kezdve a marketingen at a beszer-
zésig). Annak, hogy egy vallalko-
zas milyen informatikai rendszere-
ket hasznal, miképp kapcsolja
0ssze, hogyan fejleszti 6ket, szoros kapcsolatban
kell &llnia a cégstratégiaval. Nem mindegy, milyen
rendszerre, mikor, milyen eréforrasok aran tesznek
szert, hiszen a bevezetés id6igényes és koltséges fo-
lyamat, amelynek 6sszhangban kell allnia a rend-
szertdl elvarhatd megtérilésekkel. Az (j informatikai
és kommunikaciés megoldasok mind a cégeken be-
[Gli, mind pedig az egyes cégek és azok ugyfelei ko-
z6tti kapcsolatokat atszabjak Uj, eddig nem l|étez6
Uzleti lehet6ségeket teremtve.

EGY PRIMER KUTATAS EREDMENYEINEK
BEMUTATASA

A tavkozlési cégek stratégiavaltasahoz nélkilézhe-
tetlenek a piaci folyamatok, jelenségek, mozgatoru-
gok feltarasa, az tgyfelek magatartadsanak, szokasai-
nak feltérképezése. A rendszerintegraciés piac meg-
ismeréséhez egy onkitoltés, megkérdezéses, kvanti-
tativ felmérést végeztiink, amelynek segitségével ko-
vetkezBkre szerettlink volna vélaszt kapni: Milyen
irAnyban valtozik a cégek tavkozlési beszerzési politi-
kdja, mely ugyfélkor igényli a rendszerintegracios



szolgéltatasok vasarlasat, és ezek hogyan hatnak
vissza a Matav stratégiajara? A primer kutatdsban
éppen ezért a cégek innovativitasat és a beszerzési
szokasait vizsgaltuk, amelynek eredményét felhasz-
nalhatjuk az egész marketingstratégia (pl. értékesité-
si, ugyfélkapcsolati, piacszegmentacids politika) Uj-
ragondolasara.

A kivalasztott célcsoporton belll teljes korG
mintavétel alkalmazasaval 105 cég kapott kérd6-
ivet. A megkérdezettek minden esetben a vallalatok
azon dontéshozdi voltak, akik a telekommunikacids
beszerzések tekintetében kompetensek. A kérdések
soraban megtalalhatéak voltak az ismeretre, hasznéa-
latra, bedllitodasra vonatkoz6 kérdések, jorészt an-
nak feltérképezésére, hogy mennyire innovativ a
cég, mit tudnak a rendszerintegraciorol. A vélaszok
elemzésébdl nyerhetd legfontosabb eredmények a
kdvetkez6k:

1 Az innovativitds vizsgalatdhoz sziikséges kovet-
keztetések:

» Az, hogy egy cég infrastruktdrajaban, hol helyezke-
dik el, milyen szerepe van a tavkozlésnek, az els6-
sorban tevékenységfiiggl, viszont az egyértelm(i-
en kirajzolodott, hogy a megfelel6 minéségl és
kiépitettség(i tavkozlési infrastruktira a cégek
szdmara egyre fontosabb, hiszen versenyké-
pességik meghatarozé eleme a kommunikacio.

» Az innovativitas mérésének masik maodja, hogy
megmeérjik milyen idékdzonként hajtanak végre

A legkisebb sziikségleti bizonytalansaggal jellemez-
hetd felhaszndalok tdbbnyire vallaljdk a részrendszerek
beszerzését, mintegy atvallalva a rendszerkockazat
egy részét. A kompetencia megfelel§ szintje és egy
még ésszerl szlukseégleti bizonytalansdg mellett a
rendszerkockazat atharitasa, mig alacsony kompeten-
ciaszint mellett a kdltségminimalizéalas a sulyponti don-

tési kritérium.”

beruhazasokat, fejlesztéseket. Az, hogy milyen a
beruhazasi hajlandésaguk, mennyire tartjak stra-
tégiai jelent6séglinek az Ugyfelek, hogy |épést
tartsanak az infokommunikacio fejlédésével, nem-
csak pénzfiigg6, de nagy szerepet jatszik benne
az is, hogy milyen a cég profilja.

2. A rendszerintegracios stratégiahoz sziikséges ko-
vetkeztetések:

» A beszerzés soran a cégek még nem nagyon mu-
tatnak elkotelezettséget, a komplex rendszereket,
szolgéaltatdsokat nyujtd cégek irant, viszont a
megkérdezettek tobbsége hajlandd volna rend-
szerintegrator cégeket megbizni, ha ez pénzigyi-
leg jobban megérné nekik, tehat az ar kritikus té-
nyezd. (3. abra)

3. 4bra
A cégek beszerzési stratégiaja

A véllalati beszerzési magatartas a business mar-
keting bizonytalansag-képesség modellje alapjan is
jol értelmezhet6. A legkisebb szikségleti bizonyta-
lansaggal jellemezhet6 felhaszna-
I6k tobbnyire vallaljdk a részrend-
szerek beszerzését, mintegy atval-
lalva a rendszerkockazat egy ré-
szét. A kompetencia megfelel6
szintje és egy még ésszer(i szik-
ségleti bizonytalansag mellett a
rendszerkockazat athéaritasa, mig
alacsony kompetenciaszint mellett
a koéltségminimalizalas a sulyponti
dontési kritérium. A vizsgalt cél-
csoportban e magatartas-ténye-
z6k feltdrdsa tovébbi (szakér-
t6i-kvalitativ) kutatési feladat lehet.

» Egy rendszerintegrator cég szamara egy-egy Ugy-
fél annal igéretesebb, minél Gjabb, Gsszetettebb
tavkozlési-informatikai igényei vannak, ezért nagy
érdeklédéssel tekintenek az egyre terjed6 e-meg-
oldasokat preferald ugyfeleik felé. A felméréshdl
azt tudtuk meg, hogy a vélaszadok fele Ugy érzi,
Uzletmenetiikhtz nem létkérdés, hogy folyamatai-
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kat mindinkabb elektronikus platformokra tereljék.
Ez azt jelenti, hogy nincsenek tisztaban ennek je-
lentéségével, illetve azzal, hogy ezeket a megol-
dasokat az ugyvitelik szinte minden teriletén al-
kalmazni lehet. Ugyanakkor van egy sz(ik réteg,

.Ford modelljében a vev( bizonytalansaga és a szallitd
készsége a felhasznald problémajanak megoldasara
akkor taJalkozik optimalis médon, amikor a potenciélis
szallit6 kommunikaciéja éppen azokat a kockazatérze-
teket csokkenti, amelyek a vevét a leginkabb akada-
lyozzak a vételi dontés meghozatalaban.’

amely kifejezetten igényli, sziikségesnek tartja,
hogy atéllitsék a folyamataikat egy minéségileg
szintre.

» Az ugyfelek viszonylagos tajékozatlansagat
mutatja a témaban az is, hogy sokan nem tudtak
felsorolni rendszerintegracios cégeket. Ez azért
tanulsagos, mert megtudhatjuk, hogy mennyire is-
merik ezt a piacot, ki mit ért alatta, mely cégek
vannak versenyel6nyben a piacon valo ismertség
és pozicionalas alapjan. Nagyon fontos informa-
ci6értéke van annak is, hogy voltak cégek, akik
Uresen hagytak ezt a részt, szam szerint tizen, ami
igen nagy szam. Ennek oka az
lehet, hogy nem Kkeriiltek még
kapcsolatba rendszerintegraci-
0s cégekkel, (j jelenségrél van
sz0. Azok korében, akik meg
tudtak emliteni rendszerintegra-
ciés cégeket a legismertebb a
Synergon volt, ez szinte min-
denki felsoroldsdban megtalal-
haté volt, de tdbbek emlitették
a Montanat, a KFKI Csoportot, a Compag-ot, az
IBM-et. Természetesen emlitettek olyan cégeket
is, amelyeknek nincs rendszerintegracids profil-
juk. A masik tanulsag viszont az, hogy a felsorola-
sokban szinte mindenkinél szerepelt a Synergon,
mig mas cégek el6forduldsi gyakorisagai meg
sem kozelitették a Synergonét. Ez azt mutatja,
hogy a Matav Uzleti megoldasok iizletaga sike-
rének egyik f6 kulcsa az, hogy megfelel6en po-
zicionalja magat, illetve kommunikalja tevé-
kenységét az ugyfelek és partnerek korében.
Lattuk, hogy Ford modelljében a vevd bizonyta-

lansaga és a szallité készsége a felhasznal6 problé-
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majanak megoldasara akkor talalkozik optimalis
maddon, amikor a potencialis szallit6 kommunikacio-
ja éppen azokat a kockazatérzeteket csokkenti,
amelyek a vevét a leginkabb akadéalyozzak a vételi
dontés meghozatalaban. A pozicionalas és a kon-
centralt meggy6zés is a technolo-
gia-transzfer kompetenciat kell,

hogy kockazatmentessé tegye a

vevBk szamara.

» Az, hogy a Matavot mennyire tart-
jak alkalmasnak, illetve mennyi-
re tudjak elképzelni, hogy rend-
szerintegratorként is fellépjen,
szintén tanulsagos eredmények-
kel szolgal. Sok cég, f6leg a ki-
sebbek nem ismerik a Matav teljes termékskalajat,
nincsenek tisztdban a rendszerintegracios szol-
géltatasokkal is kib6vilt szolgaltatasi termékport-
folidval.

Tipikus marketingprobléma, amikor a szallito
sokkal tobbre képes, mint amennyit a potencilis
vevOk ebbdl érzékelnek. Ez persze nem fliggetlen a
szallitorol korabban kialakult imidzstdl. A teljesit-
mény diverzifikdldsa a szolgéltatdspiacon - kézzel-
foghaté termékminta hianyaban - mindig sulyos
kommunikaciés problémat okoz, és marketingkdolt-
ségei szamottevéek lehetnek.

.Nagy kihivas elé allitja a tavkozlési cégek marketinge-
seit a tavkozlési szolgaltatasok azon jellemzéje, hogy
mint minden mas alapinfrastruktira, ez is nehezen
megkulonboztethetd. A verseny szerepl6i szinte azo-
nos terméket kinalnak, a drétot, amelynek segitségé-
vel hang és adat tovabbithato. ”

» Sokak szamara még nem értelmezhet6 a tav-
kozlés és az informatika konvergenciaja, nehe-
zen tudjak elképzelni, hogy egy tavkozlési cég
informatikaban, rendszerintegracioban otthon
legyen.

TANULSAGOK A (TAVKOZLESI,
INFORMATIKAI, RENDSZERINTEGRACIOS)
SZOLGALTATOK SZAMARA

Nagy kihivas elé allitjia a tavkozlési cégek marketin-
geseit a tavkozlési szolgdltatasok azon jellemzéje,
hogy mint minden mas alapinfrastruktira, ez is nehe-



zen megkllénbdztethet. A verseny szerepl6i szinte
azonos terméket kinalnak, a drotot, amelynek segit-
ségével hang és adat tovabbithatd. A verseny az ar
kordl forog, melynek eredményeképpen egyre na-
gyobb pénz vonodik ki az 4gazatbdl, ami egyik szol-
galtatobnak sem érdeke. Mi hat a megoldas? Olyan
értéknovelt szolgaltatasok, megoldascsomagok ki-
dolgozasa a cél, amelyek egyrészt jobban megki-
[6nbbztethetévé teszik a cégeket,
masrészt amelyekkel nagyobb
profitot tudnak elérni. llletve van
egy masik alternativa a probléma
kezelésére: kommunikéacios, PR
eszkozokkel olyan imidzs kialaki-
tasa a véllalat koril, amely vonzo-

V& teszi a céget. Mindkét problé-

mamegoldasi modra talalunk pél-

dat a tavkozlés vilagaban.
Melyek azok ateriletek, amelyeket az Uj szemlélet
érdekében Ujra kell gondolnunk?

» Termékfejlesztés

* Rendszertervezés

* Projektmenedzsment

+ Ertékesités

» Marketing

* Human er6forras atvilagitas

* Beszerzés

» Partnerkapcsolatok
A rendszerintegracios stratégia kialakitdsa so-

ran a felsorolt tevékenységeket alaposan meg kell

vizsgalni, és ki kell alakitani a megfelel6 kompeten-

cidkat az dsszetett feladatok ellatdsa érdekében. A

marketing a kovetkez6 feladatok elvégzésével ja-

rulhat hozza a sikeres rendszerintegracids tevé-
kenységhez:

+ alapos piackutatast kell végezni az uzleti szeg-
mensben, és nemcsak a kiemelt Gigyfélkoérben, hi-
szen a kis cégek is jelentds potencialis lehet6sé-
geket rejtenek magukban. Gondoljunk arra, hogy
esetiikben nincsenek kilon IT, mlszaki vagy tav-
kozlési specialistak, szamukra nagy segitség, ha
kész, komplex rendszereket kapnak tanacsadasi
szolgaltatassal egyitt. Fel kell mérni a piacban rej-
16 Uzleti lehet6ségeket, az lgyfelek érdek- és kap-
csolatrendszerét, rendszerintegracioval kapcsola-
tos ismeretuket, stb.

» atfogo versenytarselemzést kell végezni a rend-
szerintegracids cégek korében.

» az Ugyfelek szamara is vilagosan kell pozicional-
ni a szallitét a piacon.

» az Ujrapozicionalast hatékony kommunikaciéval
kell tamogatni.

» egyre nagyobb jelent6sége van a pontos, atfogo
ugyféladatbazisnak.

» benchmarking elemzésekkel meg kell vizsgélni,
hogy mik a tapasztalatok a kulféldi rendszerinteg-
raciés piacon. Realizaltak-e az ugyfelek val6s el6-
nyoket?

»A vallalati piacon tehat a marketing egyrészt a szallitoi
és vevodilfelhasznaloi
csokkentését,
szikséges képességek fejlesztését és hatékony kom-
munikaciojat jelenti. ”

bizonytalansagok kolcsonos
masrészt a technoldgia-transzferhez

Ezek egy része (mint példaul az tgyféladatbazis)
persze csak technikai alapja egy hatékony uzleti
kapcsolatmenedzsmentnek, (business relationship
management), ami egyes szakemberek szerint a
szervezetkdzi marketing lényege. A véllalati piacon
tehat a marketing egyrészt a szallitoi és vevdi/fel-
haszndléi bizonytalansagok kolcsdnds csdkkenté-
sét, masrészt a technoldgia-transzferhez sziikséges
képességek fejlesztését és hatékony kommunikaci-
ojat jelenti.

Orvendetes jelenség, hogy Magyarorszagon is
hasonl6 forrongasban van az infokommunikacios
piac, mint a téliink fejlettebb régidokban, még ha a fel-
vev@piac nem is mutat olyan nagy érdeklédést. Ep-
pen ezért maguk a tavkozlési és informatikai cégek
kezdeményez6ként Iépnek fel, és kiilénféle csoma-
gokkal népszerisitik a haladas Ujfajta eszkozeit,
megteremtve ezzel az informaciés tarsadalom és
gazdaséag alapjait. Meg kell tanulniuk a cégeknek,
hogy az a nagyobb raforditds, amellyel megala-
pozzak a helyiiket az e-business vilagaban, az a
jovBben tobbszoérdésen megtérdil.

Veres Zoltan, tanszékvezetd és egyetemi docens
a Szegedi Tudoméanyegyetem
Gazdasagtudomanyi Karan,

féigazgato-helyettes a Budapesti Gazdasagi
Foiskola Kulkereskedelmi F&iskolai Karan
Zsoldosné Porkolab Edit a Matav Rt. munkatarsa
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