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WESTEL: A MAGYAR
MOBILKOMMUNIKACIOS PIAC

1990-1999

Ugyfeleink szamara kivalé min6ségd,

vezeték nélkuli tAvkozIlési szolgaltatdsokat nydjtva
megdrizni a vallalatpiacvezetd helyzetét és maximalizalni
a részvényeseknek nyujtott értéket.

WESTEL Vallalati misszié, 1999

A szerz6 tanulménydban bemutatja a magyar mobilkommunikacios piac létrejottét, a kialakuléds egyes
fazisaiban elemzi a szerepl6k magatartasat. A Westel Mobil Rt. szemsz6gébdl vizsgalja azokat a folyama-

tokat, amelyek a cég piacvezetd szerepéhez vezettek.

1999 oktoberének elején a WESTEL vezet6i nagy
hordereji dontések meghozatalara gy(ltek &ssze a
vallalat tanacstermében. Véglegesitenitik kellett a ka-
racsony kornyéki akciokat, amikor a magyar mobil-
telefon piacon mar harom szerepld lesz jelen. Miutan
a Vodafone sikeresen szerepelt a korabban kiirt kon-
cesszids tenderen, az elsd stratégiai informaciok lassan
ismertté valtak.

Egy nemzetkozi hir(i, 0j versenytars megjelenése
annak ellenére is novelte a tétet, hogy a WESTEL a
gyorsan ndvekvé magyar piac Uttér6je és vitathatalan
piacvezet6je volt. E vezetd szerep jol tikroz6dott ab-
ban, hogy a vallalat szinte minden tertleten Gjat hozott
és vallalati misszidja a kivalosag és mindség jegyében
fogalmazddott meg.

A WESTEL vezet6i nem voltak teljesen biztosak
abban, milyen belépési stratégiat valaszt a Vodafone.
Jelent6s nemzetkdzi méretét és presztizsét hasznalja
majd arra, hogy a legnyereségesebb lgyfeleket elho-
ditsa? Vagy arhabordt indit majd jelent6s nemzetkozi
er6forrasaira tdmaszkodva? Vajon a WESTEL eddigi
lépései és tervei mindkét alternativanak megfeleltek,
vagy voltak mas lehetséges szcenariok is? Es mi lehet a
Pannon GSM, a masik korabbi piaci szerepl6 reakcidja?

Copyright @ BKAE Budapesti Vezetdképzé Kozpont. Az eset a
Westel Mobil Tavkozlési Rt. kdzrem(ikddésével késziilt.

,Meg kell el6zziik a Vodafone-t, s nem kdévetnink.”
- velte Sugér Andrés vezérigazgato. ,,A kezdetek 6ta
piacvezet6k vagyunk és eddig sikeresen tartottuk fent
a novekedés és a nyereségesség egyensulyat. Vevdink
elégedettek és munkatérsaink elkotelezettek. A jovo-
ben is ez kell, hogy legyen a stratégiank.”

A mobiltechnolégia

A mobiltelefon a cellak elvén miikédik. A fogyasz-
tok a késziilékiikben talalhaté SIM kartyaval azonosit-
jak magukat és a jel megtalalja a legkdzelebbi bazis-
allomast. A bazisallomasok s(r(isége forditottan aréa-
nyos a hasznalt hullamhosszal (pl. az 1800 MHz-n
miikddd rendszer tobb allomast igényel, mint a 900
MHz-es rendszer) A bazisallomasokrdl a jel az iranyi-
t0, majd a kapcsolo rendszerekhez keriil, amely a hivast
a halozati kovetleményeknek megfeleléen tovabbitja.

A hélézatok mind fizikai, mind jogi értelemben
korlatosak. A fizikai korlatok tulterheléshez vezethet-
nek, ami tobbletberuhazasokkal (eszk6zok és frekven-
ciak) részben feloldhatd. A jogi szabalyozés a halo-
zatokat a koncesszio értelmében korlatozza, igy ami-
kor egy fogyasztd &tlépi a haldzati hatarokat, Un. ba-
rangolas (roaming) valik szikségessé. Ennek sorén a
fogyasztét Ujra azonositjak, és amennyiben szolgal-
tatdja kereskedelmi szerz&dést kotott az (j terileten
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mikodével, az a fogyasztot mint sajat Ugyfelét kezeli
és lehet6vé teszi szaméra a szolgaltatasok hasznalatat.

A mobiltechnolégia fejlédése soran kulonféle
megoldasok alakultak ki, melyek er6sen berendezés-
és szoftverfiggék. Ezek meghatarozzak a kiilénbdzd
lehetséges atviteli sebességeket és befolyasoljak a fel-
hasznalasi lehet6ségeket. Lehetséges, hogy a hangfor-
galmat egyre ndvekv6é mértékben egésziti majd ki az
adatcélu és szorakoztatdsi felhasznalds. Az adatok,
képek, zene nagyobb terjedelmliek és nagyobb atviteli
sebességet igényelnek. Eurdpaban 1990-1994 kozétt a
GSM domindns megoldas volt, de egyitt létezett az
Un. analdg megoldasokkal. 1994 utdn a GSM szten-
derddé valt, mikdzben Gjabb, gyorsabb megoldasok je-
lentek meg.

A mobilkommunikéacié gazdasagi dsszefliggései

A fejlett orszagokban a GDP kb. 2,5-3%-at koltik
kommunikacioéra, aminek a mobil megoldasok megko-
zelit6leg egyharmadat teszik ki. A kezdeti nagymér-
tékl befektetések miatt a telekommunikécidban
alapvetfen a fix koltségek dominalnak és jelent6s a
mérethatasok szerepe. Szintén ebbdl eredden, a halo-
zattulajdonosoknak (akik gyakran szolgaltatok is
egyben) magas kapacitaskihasznalasi szintet kell elér-
nitik, hogy kezdeti befektetéseik megtériiljenek. A be-
fektetések teriiletén azonban jellemz6 volt a ndveke-
dés alulbecslése és az alulinvesztalas, amely a késéb-
biekben jelentds feladat elé allitotta a pénziigyi veze-
toket.

A ndvekv6 penetracio (felhasznéldk aranya) azon-
ban megvaltoztathatja a koltségszerkezetet és a fo-
gyasztdszerzési koltségek igen jelentés szerepet kap-
hatnak. A szolgaltatok természetesen nem csak a
fogyasztok szamanak novelésében érdekeltek, hanem
mas bevételi forrasok fejlesztésében is. A novelt értéki
szolgaltatdsok gyakran e célt szolgaljak. E szolgélta-
tasok esetében vilagosan lathatd, hogy a tdmegpiac
elvalik a piac kiemelt szegmentumaitol, ahol nemcsak
az alapszolgaltatas, hanem a tartalom és a kiszolgalasi
szinvonal is a verseny alapja.

A tdbbnyire egyéni fogyasztokbdl allé témegpia-
con a szolgaltatd vallalatok szdmos bevételi forrassal
rendelkeznek. Az egyik legfontosabb tényez6 a be-
szédpercek szamanak alakulasa, amit az MoU
(minutes of usage, atlaghasznalat percekben) mutato-
val fejeziink ki. Ez a mutatd a piaci penetracié no-
vekedésével csokkend tendenciat mutat Eurdpaban. (1.
melléklet) A bevétel azonban a beszélgetések id6beni
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eloszlasatdl is fugg, hiszen azok arazésa eltérd. (Az
l/a. dbra a szokasos napkdzbeni hivaseloszlast mutat-
ja, az 1b. bra a marketingakciok hatasara mddosult
eloszlast).

A befektetések nagysagrendje miatt a GSM szol-
galtatok szamaéra a jovedelem és a kapacitaskihaszna-
las kozos optimalizalasa a cél. A kihasznaltsag
ndvelése és a tulkereslet elkertlése érdekében a szol-
galtaték id6ben differencidlt arképzést alkalmaznak,
ahol a cstcsid6ben és mellékid6kben kezdeményezett
hivasok dija eltér. Szamos, a fogyasztok igényeit
megcélzo arcsomag létezik egyid6ben a piacon.

Ha. dbra
Atlagos napkézbeni hivaseloszlas
Hb. &bra
Marketingakciok hataséra modosult napkdzbeni

hivéseloszlas

Az arcsomagokhoz hasonléan szdmos, tébb elem-
bdl all6 szolgaltatasi csomag is szerepel a kinélatban.
Ahangkapcsolaton (pl. a hangposta, a hivasatiranyitas,
a hivoazonositas) tul a mobiltelefonokkal révid szo-
veges Uzenetek (SMS), képek, adatok sth. kildheték.
1999-ig a hagyomanyos telefonvonalak joval nagyobb
kapacitast kinaltak és a mobiltavkozlés ugyanezt még
nem tudta gazdaséagosan biztositani. Ujabb szoltal-
tatasok igénybevételéhez a fogyasztoknak gyakran (j
készllékeket kell beszereznitk.
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A mobiltelefon-készilékek kozott jelentds a diffe-
rencialds a marka és a terméktervezés alapjan. E ter-
mékek jellegiiket tekintve hasonlatosak a szérakoztato
elektronikai készilékekhez, amelyeknél a markéazas
szerepe igen fontos. A jelentdsebb technoldgiai Ujita-
sok révén megnyilé Uj szolgaltatasok igénybevéte-
léhez (pl. 1800 MHz vagy GPRS) legtdbbszér O ké-
sziilék szilikséges.

A mérethatasok létrehozasa érdekében a szolgal-
tatok gyakran tdmogatjak a telefonkésziilékeket, ezzel
kénnyitve meg a fogyasztdk piacra tdrténd belépését.
A belépéshez hasznélt késziilékeket a késébbiekben
gyakran Gjabbra kell cserélni, ami tovabbi kdltséget
jelent a szolgaltatok szamaéra.

A piac prémium részét gyakran vallalatok alkotjak,
amelyeknél megszokottak a high-tech, testreszabott
rendszermegoldasok. Mig a tdémegpiacot gyakran a
marketingtevékenység befolyasolja a leger6sebben, a
prémium piacon az IT képességek a dontbek.

A mobiltelefon piac legyakoribb kdzgazdasagi mé-
részama az ARPU (egy fogyaszt6rajutd atlagbevétel),
illetve véllalati szinten az EBITDA. Utébbit gyakran
hasonlitjak a bruttd fedezet mutatdhoz, ahol a miiko-
dési koltségekkel csokkentik a bevételt. Az egyes szol-
galtaték EBITDA hanyadosai Europaban az értéke-
sités szazalékaban 35-40% koril mozognak.

Atdmeges fogyasztoszam elérése érdekében a szol-
galtatok kiilonboz6 termék- és arstratégiakkal igye-
keznek magukhoz vonzani a fogyasztékat. E tekin-
tetben jelent6s valtozast hozott az el6refizetett kartyas
szolgéaltatas megjelenése (,,pre-paid”). Ez esetben a fo-
gyasztéknak nem szikséges el6fizetéssel rendelkez-
nilik, ehelyett el6revasarolt és UGjratolthetd kartyakat
hasznélnak a telefonalashoz. A pre-paid kedvezd
ugyan a fogyasztoi kétes kovetelések minimalizalasa
szempontjabdl, ugyanakkor a vallalati szinti ARPU
gyakran csokken a pre-paid fogyasztok szdmanak no-
vekedésével.

AWESTEL 1994 el6tt

Telekommunikécio

A szocialista orszdgokban a jelent6s befektetési
igény( telekommunikaciét nem tekintették az alla-
milag szabalyozott gazdasdg értékalkoté szektoranak.
Nem meglepd, hogy a telefonok elterjedésében ezen
orszagok messze elmaradtak a fejlett orszagok mogott.
1990-ben Magyarorszagon csak minden tizedik haz-
tartasban volt telefon. A vidéki terlleteken az ellatas
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ennél is rosszabb volt. A vonalas telefonra &tlagosan
valamivel tébb, mint hat évet kellett varni, s a véra-
kozasi id6 hossza szempontjabdl ugyancsak a vidéki
igényl6k voltak kedvez6tlenebb helyzetben. A vonal-
hiany 1997-ig tartott, jollehet a privatizalt MATAV
nagy ltemben latott hozza annak felszamolasahoz és a
mindség javitasdhoz. (2. melléklet) Amikor a WESTEL
1990-ben piacra lépett, még a mennyiségi hiany és az
alacsony szolgaltatasi szinvonal volt a jellemz6.

WESTEL 450

A politikai valtozasokkal egyutt az Uzleti szellem is
er6sodott. A Kozlekedési és Tavkdzlési Minisztérium,
a Magyar Posta (ekkor még postai és telekommu-
nikaciés monopolista), néhany partvezet6 és tobb (z-
letember a mobiltechnolégia gondolatit melengette.

Magyarorszag koztarsasagga valt, megtartottdk a
szabad vdlasztasokat és a szovjet csapatok elhagytak
az orszagot. 1992-ben az orszag megkezdte a felké-
szllést a NATO-hoz valé csatlakozashoz. A politikai
fliggetlenség megnyitotta az utat a liberalisabb tech-
nologiaimport szaméra.

Az Els6 Magyar-Amerikai Réadiotelefon Kift.
(WESTEL) 1989-ben alakult és az akkor hozzaférhet6
NMT (Nordic Mobile Telephone) analdg technolégiat
vette &t. Ez a technoldgia megbizhaté volt, eurdpai ta-
lalmany és nem igényelt politikailag érzékeny beren-
dezéseket. Természetesen utélag lathatd, hogy nem
tette lehetségessé a roaming-ot és a hasznaldk kis sza-
ma miatt a berendezésgyarték szdmara nem volt von-
z0. Kissé hasonlo volt ez a korai Apple-szamitégépek
példajahoz, ami a felhasznal6k alacsony szdma és a
kompatibilitds hianya miatt nem volt vonzé a szoft-
vergyartoknak.

Az els6 WESTEL vallalat a U.S. West (egy ,,Baby-
Bell” cég, Colorado allambeli székhellyel) és a Ma-
gyar Posta és Tavkozlési Vallalat vegyesvallalata volt.
A koncesszio 450 MHz-n tette lehet6vé a mlikodést, s
a cég roviddel a miikodési engedély kiadasat kdvetben
megkezdte a szolgaltatast.

Az j szolgaltatds fogyasztéi fogadtatdsa minden
képzeletet felilmalt. Az 1990. oktéber 15-i nyitas el6tt a
vallalat - barmiféle hirdetés nélkil - 3000 fés va-
rakozasi listaval rendelkezett. A fogyasztok egymasnak
adtdk a hireket és ébresztettek varakozasokat, anélkil,
hogy lattak volna a késziiléket, vagy pontosan tudtak
volna, milyen szolgaltatasra lesz képes a vallalat.

A fogyasztokat a magas arak sem riasztottak. Az
els6 késziilék ara 236 000 Ft + AFA volt, 75 ezer forint
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belépési dijjal. Ez akkor egy 1500-as Lada aranak
felelt meg. Tovabba - ekkor még - mind a hivé, mind
a hivott félnek viszonylag magas percdijat kellett fi-
zetnie. Az els6 késziilékek nem tettek tal sok mobili-
tast lehet6vé, mert sulyuk 4,8 kg volt. (A harom Kilds
verzio jelentette a n6i modellt.)

1992-re tébb mint hdszezer fogyasztd lépett be €s a
teljesitménymutatok - az atlagos percszamot is be-
leértve - gyorsan emelkedtek. Ez mindenképpen jelez-
te azt, hogy a szolgéltatas teljes élettartamara har-
mincezer fogyasztot el6rejelzé induld Ulzleti terv tdl
mértéktartd volt. Az els6 Uzleti terv (és a beruhézasi
igény is) becsléseken alapult. A vallalat szdméra az
eszkodzkihasznalas magas szintje novekedési korlato-
kat jelentett. A vallalat kés6bb képes volt tovabbi t6két
bevonni és novelte a lefedettséget, ami a pétldlagos
t6kéhez jutas 1991-re jellemz6 feltételeire tekintettel a
cégvezetés kiemelkedd teljesitményének szémit.

1992 kozepén a vallalatvezetés Ggy dontétt, csok-
kenti a belépési korlatokat és elinditotta a ,,hozza-
férési” kampanyt. Ennek keretében a vev6k szamara
lehet6vé valt a lizing és a belépési dijat harom rész-
letben fizethették meg.

A nevét a szolgaltatds meginditasa el6tt WESTEL-
re valtoztatdo vallalat szdmos szervezeti valtozason
ment keresztiil. 1991 végén Sugar Andras lett a vallalat
vezérigazgatdja. Az els6 attorést lefedettségben és no-
vekedésben egyarant az 1992. év hozta meg.

1992-
autépalyakkal parhuzamosan bdvitették. Mivel az
erdforrasok gyorsabb fejlesztést nem tettek lehet6vé,
nagyobb véarosok maradtak lefedetlendl. 1992-ben
azonban a WESTEL marketing-szakemberei a na-
gyobb varosok szigetszer(i bekapcsolasat kezdemé-
nyezték, szemben a korébbi folyamatos lefedést
biztositdé gyakorlattal. Ezekben a varosokban a fel-
hasznalokat a lokalis lefedettség nem zavarta jelen-
tésen, mivel a kezdeményezett hivasok jelent8s része
helyi hivas volt. Ez a lépés a WESTEL szamara a
vidéki teriileteken jelent6s markah(iséget eredmé-
nyezett és hatasai most is érezhet6k.

1993- ban a terlleti lefedés er6sodott, kisebb
szlilékek jelentek meg, s a fogyasztok er6teljesen ki-
hasznaltak a szolgaltatdsok kinalta lehetdségeket. (4.
melléklet) A hirdetések sem a mobilitas és elérhetéség
alapvetd témaira koncentaltak mar. A piac mind fo-
gyasztdszamban, mind hasznalatban névekedett (az
indulé Uzleti terv atlagosan kétszaz perc hasznalattal
szamolt, de az els6 hasznalat meghaladta a 6300 percet).
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ig a halozatot, folyamatos lefedést kinalva,

A korai fogyasztdk a magyar élet széles spektrumat
vonultattak fel. Az Uzleti szellem erfs volt és a fo-
gyasztok értékelték a mobilszolgéaltatas alapveté nagy
elényét: az elérhet6séget és a kommunikélas képes-
ségét. Gyorsan felismerték, hogy a mobiltelefon nem-
csak presztizst kinalt szamukra, hanem jelent6sen
novelte Gzleti lehet6ségeiket is. A vonalas telefonhiany
nagyban novelte a mobil iranti igényeket. A kezdeti
fogyaszték Mercédeszekkel érkeztek, de hamarosan
kdvette Sket egy kevéshé jomaodu, de hasonléan erds
lzleti érzékd réteg. A mobiltelefon presztizst is je-
lentett és a fogyasztok ezt ki is mutattdk. (A WESTEL
az Uzleti alkalmazasok fejlesztése érdekében ekkor a
»Mozgéshan az lzlet” reklamkampannyal bdvitette a
piacot).

A kormény id6kdzben a mobiltelefon piac tovabbi
fejlesztésér6l dontdtt, s a GSM rendszert vélasztva
1993-ban kétkoncesszids lehetdséget hirdetett meg. Ez
a dontés a WESTEL szamara (j helyzetet teremtett.
Nem csak a piaci verseny nyilt meg, hanem a beruhé-
zasok nagysagrendje is joval magasabb volt. Jéllehet
az értékesitési haldzat, a markaismertség, a muszaki
garda és talan legdontébb mértékben a piacismeret
olyan er6forrasokat jelentettek, amelyeket at lehetett
vinni a GSM npiacra, a két rendszer nem volt kompa-
tibilis. Az (j versenytarsak a mobiltelefénia szempont-
jabdl talan a vilag legfejlettebb vidékérdl, Skandi-
néviabol érkeztek. Vildgos volt az is, hogy a GSM (iz-
€!gti lehet6ségei nagysagrendekkel nagyobbak.

1994: A GSM tender

A Kozlekedési, Tavkozlési és Vizgazdalkodasi Mi-
nisztérium bejelentette a 900 MHz GSM tender gy6zte-
seit. Az Ujraalapitott WESTEL és egy Uj szolgaltato
nyerte meg a koncesszidkat. A gy6ztesek jogot kaptak
arra, hogy 15 éven keresztil GSM szolgéltatasokat
nyUjtsanak Magyarorszag teriiletén, tovabbi 7,5 éves
hosszabbitasi lehetéséggel. Az (j szolgaltatét - a Pan-
non GSM-t - a vilag vezet6 mobilszolgaltatdinak kon-
zorciuma hivta életre, alapitoi Daniabol, Finnorszaghol,

ketollandiabdl, Norvégiabol és Svédorszaghbol érkeztek.
A minisztériumi dontés a magyar piacon addig még nem
ismert intenziv verseny el6tt nyitotta meg az utat.

WESTEL 900 GSM (www.westel.hu)

Teljesen nyilvanvald volt, hogy a WESTEL harcba
indul az egyik U(j koncesszios lehetGségért. A
szabalyoz6i akaratnak megfeleléen a véllalat Uj jogi
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személyt hozott létre és azt a korabbi szolgaltatétol
fuggetlendl iranyitotta (a jogi szétvalasztas mellett
fenntartva egyes marketing- és infrastrukturalis er6-
forrdsok kozos hasznositasat).

Az U helyzet a WESTEL markanévr6l is vitakat
valtott ki. Néhanyan ugy vélték, Uj markara van szik-
ség. A 450 MHz technolégianak voltak eredendd ko-
tottségei a szolgaltatds minéségében, s a gyors ndveke-
dés gyakran vezetett a rendszer tllterheltségéhez.
Mivel mind a fogyasztok, mind a vallalat szamara (j
volt a piac, ez néha &rnyékot vetett a szolgaltatas-
mindéségre.

Masok azonban maskeént Iattak a kérdést. A vallalat
szllletése Ota egyutt ndvekedett fogyasztoival e gyor-
san fejl6d6 piacon. Sok Ugyfél nagyra értékelte azt,
hogy a WESTEL tamogatasaval vallalkozasuk gyorsan
fejl6dott és erésen ragaszkodtak a vallalathoz. Sok ko-
rai fogyasztd biiszke volt arra, hogy alacsony vevé-
sorszdmmal rendelkezik.

Egy dolog azonban biztos volt. AWESTEL a GSM
megjelenéséig sajat maga testesitett meg egy termék-
kategdriat, most azonban ki kellett Iépnie a kategoria
perspektivajabol és megkilonbozteté maéarkanevet
kellett kialakitania a GSM piacon. Hosszas vita utan a
tulajdonosok ugy dontottek, hogy megtartjak a vélla-
lati nevet, de a két WESTEL vallalatot eltér6 pozi-
cionélassal, stilussal és hirdetéssel kuldnbdztetik meg
egymastél. Ennek szellemében nemcsak két eltérd jogi
személy jott létre, hanem kilén reklamigynoksegeket
biztak meg az image épitéssel. A WESTEL 450, mint
alapvet6en magyar karakter(, orszagos lefedést bizto-
sitd szolgaltatd jelent meg, a WESTEL 900 image pe-
dig high-tech és hangsulyozottan eurépai jelleg( volt.

AWESTEL 900 1993. okt6ber 27-én alakult meg a
Matdv Rt., a US WEST, a WESTEL 450 és az Inter-
national Finance Corporation részvételével. Sugar
Andras vezérigazgatd és Bodnér Zsigmond pénzigyi
igazgatohoz kés6bb csatlakozott Winkler Janos marke-
tingigazgatd. Az évek soran a tulajdonosi szerkezet
megvaltozott. A US West értékesitette tulajdonrészét a
MediaOne-nak. 1999-ben a MATAV (a Deutsche
Telekom leédnyvéllalataként) megszerezte a véallalat tel-
jes tulajdonat.

Jollehet a WESTEL mar négy éve m(ikddott mo-
bilszolgaltatoként, egy GSM szolgaltatd kialakitasa
miszaki bonyolultsagaban, méretében és pénzigyi
szempontbdl is mas nagysagrendet képviselt.

A GSM technoldgia teljesen kilénbdzott a korabbi
rendszert6l és ennek felépitéséhez a vallalat az
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Ericsson és a Nortel cégeket bizta meg. A szolgaltatok
kozott azonnal megindult a harc a terileti lefedés,
valamint a hang- és a szolgaltatismindség terlletén.
(2. abra)

2. dbra
A GSM szolgaltatok lefedettségének alakulasa

%

WESTEL 900 @ PANNON GSM

H WESTEL 900 © PANNON GSM

Mivel a WESTEL tulajdonosai kdzoétt nem voltak
GSM szolgaltatok, a vallalatot ,,6ner6bdl” kellett fel-
épiteniik. A vezetés olyan stratégia megvaldsitasat
tlizte ki célul, amely magas mindségli szolgaltatast
képes az (gyfeleknek létrehozni, de mozgodsitja a
munkatarsakat és a vezetést is. A min6ség a WESTEL
minden teriiletének irdnyito elvévé valt, hiszen csak a
tokéletességre és kivaldsagra valod torekvés szolgalhat
alapul a piacvezet8i szerep betoltéséhez. A vallalat
nagy sulyt fektetett a min6ségfilozofia elfogadasara és
kommunikalasara és 1995-ben, a szakmaban els6keént,
megszerezte az 1SO 9001 mindsitést. Késbbb elnyerte
a Magyar Mingsegi Dijat és az Eurdpai Marshall Dijat.
A min@ségorienticié a WESTEL életében folyamatos
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gyakorlatta valt, amelyben nemcsak a miiszaki kéve-
telmények jelentek meg, hanem a fogyasztok és a
munkatarsak szempontjai is.

A finanszirozas teriiletén a cég igen jelentds Kki-
hivassal nézett szembe. Az Uzleti terv szerint a GSM
fogyasztdi Iétszam 2000-re érte volna el a 230 000 f6t.
Az erdforrasokat is ennek megfelel6en tervezték, am a
vallalatnak allandéan felil kellett vizsgalnia terveit.
Az igazi kihivast a nagy befektetéseket igényld, va-
ratlanul gyorsan névekvd piacon a ndvekedés és nye-
reségesség egyensulyanak fenntartasa jelentette. A be-
rendezésekbe val6 jelentds beruhazasok és a koncesz-
szi6s dij ellenére a WESTEL mar m(ikddésének elsd
évében pozitiv EBITDA-t ért el és 1995 4ta nyere-
séges. (5. melléklet)

PANNON GSM (www.pgsm.hu)

A PANNON GSM-t magyar cégekbdl és vezetd
eurdpai mobilszolgaltatokbol (KPN, Sonera, TeleDan-
mark, Telia és Telenor) all6 konzorcium hozta létre
1993 oktdberében. A magyar partnereket hamarosan
kivasaroltdk és a PANNON-t harom jelent6sebb part-
ner iranyitotta, a KPN, a Sonera és a Telenor. (Kés6bb
a KPN eladta részesedését, 2000-ben pedig a Telenor
100%-os tulajdonos lett.)

A PANNON valddi z6ldmezG8s beruhazasba kezdett
és a Nokia-t valaszotta ki hal6zatanak kiépitésére. A
két vallalat a késébbiekben szoros kapcsolatokat apolt
més terlileteken is. A kezdetekben példaul a Nokia ké-
szlilékek segitségével ismertették meg a fogyasztokat
a PANNON szolgaltatasaival. A lefedettség noveke-
dése és a foldrajzi terjeszkedés igen gyors volt és
fogyasztoszdmban 1996-ra elérte a 99%-ot.

Ajelentds befektetések és korai kiadasok, valamint
a valamivel lassabb fogyasztoszerzés kovetkezme-
nyeként a vallalat 1996-ban mutatott fel pozitiv
EBITDA-t és 1997-ben lett nyereséges. (6. melléklet)

Mobilszolgéltatdsok marketingje: 1994-1999
%
A nodvekvl penetracid és az ebbdl eredd tdmegese-
dés a korabbiaktol eltér6 marketingeszkdzoket kove-
telt. (7. melléklet)

A fogyasztok

A mobilszolgéaltatasok piaca Ulzleti és fogyasztoi
részekre szegmentalhatd. A magéanhasznalat néveke-
dése az Uzleti felhasznaldk esetében is megfigyelhetd,
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de e szegmentumban az Uzleti célu telefonalas domi-
nal. Az izleti felhasznalok gyakran bonyolitanak hiva-
sokat cstcsidében és volumenhez és id6zitéshez kots-
déen is magasabb jovedelmet generalnak a szolgaltato
szaméra. Az ARPU mutaté az Uzleti felhasznalok
esetében akar a maganugyfelek értékének két-harom-
szorosa is lehet (ez kildndsen a szolgaltatads kezdeti
éveiben volt jellemzd).

Az Uzleti felhasznaldk altaldban igen magas kove-
telményeket tdmasztanak a megbizhatdsagban és a ki-
szolgalasi szinvonalban. Bar a nagyvevok jelentds tar-
gyalési er6t képviselnek és ezt &ltalaban érvényesitik
is, az arnal fontosabbnak tartjak a funkcionalitast (as.
melléklet a WESTEL ugyfelek néhany jellemzdjét
mutatja be). A kis- és kdzepes véllalati felhasznaldk,
illetve az irodai és otthoni lgyfelek kissé kdzelebb
allnak az egyéni fogyasztékhoz.

Mindkét versenytars szamos specialis megoldast
fejlesztett ki tartalomban, értékesitésben és vevdéki-
szolgalasban Uzleti (gyfeleinek. Adatszolgaltatasok,
részletes szamlazés, kék- és zéldszamok, csoportos ta-
rifak, csoportmegoldéasok és csoportos SMS, M-ke-
reskedelmi megoldasok mind lényegesek lehetnek az
Uzleti Ugyfelek szamara. (9. melléklet)

A WESTEL 450 hagyomanyai miatt a vallalat - az
iparagi megfigyel6k szerint - jelentds el6nyre tett szert
versenytarsaval szemben az tizleti paicon. Noha ennek
ellenére a PANNON is sikeresen értékesitette szol-
galtatasait szdmos nagy felhasznaldnak és kdltségve-
tési szervezetnek, az uzleti piacon 2:1 arényban
becsilték a WESTEL el6nyét.

Az egyéni fogyasztok mind lélekszamban, mind
bevételben a piac tdbbségét alkotjak. A versenyz6 val-
lalatok a kiskereskedelemhez hasonlé témegmarke-
tingstratégidkat kovettek. Ezek szerint er6teljesen
hirdetni kell ahhoz, hogy a megfelel6 mérethatdsok
létrejohessenek és ennek megfelel6en kell alakitani az
értékesitési rendszert is. Kezdetben a két véllalat fo-
gyasztébazisa jelent6sen eltért, de 1999-ben sok ha-
sonlgsagot lehetett felfedezni. (A 10. melléklet a
vevémegoszlasrdl tartalmaz adatokat). Tendenciajaban
a WESTEL fogyasztok valamivel id6sebbek voltak,
magasabb volt a férfiak és a vallalkozok ardnya. A
WESTEL erdsebb volt vidéken, mig a a PANNON a
févarosban és a magasabb végezettségliek kdzott szer-
zett némi elényt.

Természetesen a fogyasztok kozotti kilénbségek
inkabb életstilus alaplak voltak, amit a hirdetések is
formaltak. Mindkét vallalat nagyszamua lojalis fo-
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gyasztéval rendelkezett, akik elégedettek voltak szol-
galtatojukkal és értékelték a versenyz8 vallalatok el-
tér6 szolgaltatastulajdonsagait. (11. és 12. melléklet)
Egy felmérés szerint példaul a WESTEL ugyveleinek
nagy része masoknak is ajanlotta szolgéaltatojat.

A piac tendencidjaban a kartyas szolgaltatatdsok
felé mozdult, ami az iranyitast és kontrollt a fogyasz-
tok kezébe helyezi. Tovabba megjelentek a piacon az
els6 keresleti oldali haldzati hatasok is , azaz a mobil-
telefonok nagyaranyu terjedése az Ujoncok szamara
egyre vonzobba tette a szolgaltatds igénybevételét. A
versenytarsak térekedtek a fogyasztéi hliség és az 6sz-
szetartozas erdsitésére és olyan megoldasokkal jelen-
tek meg, ahol az lgyfelek a sajat halézaton belll le-
bonyolitott hivasok utdn kedvezményeket élvez-
tek.Ugy t(int azonban, hogy a WESTEL nagyobb sulyt
helyezett a hal6zaton beluli hivasok ,jutalmazasara”,
ami nagyobb haldzati hatasban jelentkezett.

Egy tovabbi nemzetkdzi tendencianak, az igyfél at-
lagéletkor csokkenésének elsé jelei is megjelentek a
kilencvenes évek végén a magyar piacon. Néhany
skandinav orszaban ekkor mar az altalanos iskolasok
véltak a véllalatok célcsoportjava. Sokan Ggy Vélték,
ez a hatds a magyar piacot is befolyasolhatja.

Osszességében 1999-ben a piac messze volt a te-
litettségt6l. Egy vallalati felmérés szerint az ugyfelek
egyharmada tovabbi, Ujabb vasarlasi szandékot jelzett.
Egy fliggetlen kutatds 1,4 millié potencidlis tgyfelet
azonositott a kozeli jév6ben.

Mobiltermékek

A mobiltermékek egyarant rendelkeznek kézzel-
foghatd és nem targyiasult tulajdonsagokkal. A készii-
lekek - tulajdonsagaik és image-iik fliggvényében -
fontos szerepet kapnak a hasznélatban. Az 1990-es
évek kozepéig a telefongyartok domindltak a piacon.
(Egy korai anekdota szerint a GSM a ,,God Send Us
Mobiles - Uram Kildj Nekink Készilékeket” rovi-
ditése volt.) Ennek egyik oka, hogy az el6rejelzések
mindig alulmultdk a tényleges igényeket és ezért to-
vabbi késziilékekre volt sziikség. A Nokia és az Ericsson
jelentds markéanak szamitottak, melyeket a Motorola,
az Alcatel és a Siemens kovetett. Megjelentek 0 ké-
sziilékgyartdk is - mint az LG, a Samsung, a Sony -,
ami fokozta a versengést és csokkentette a szolgaltatok
fligg6ségét.

A magasabb (jdonsagfoki szolgaltatasok haszna-
lata altalaban Ujabb késziiléket tett sziikségessé, de
ennek jelei ekkor még nem jelentkeztek erésen a
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magyar piacon; 1999-ben példaul a fogyasztok ké-
szlilékeinek csak toredéke volt képes WAP zem-
modra. Ugyanakkor mindenki egyetértett azzal, hogy a
valtozas hamarosan és igen gyorsan bekovetkezhet.
Nem volt azonban viladgos, milyen mértékben foly-
tatjak majd a piaci szerepl6k a késziiléktdmogatast,
ami korabban er6teljesen hozzajérult az j innovécidk
elfogadaséhoz, piaci terjedésiik gyorsitasahoz.

A szolgaltatdscsomagok tervezése jelent6s feladat
volt a szolgaltatok szamara. A csomagoknak meg kel-
lett felelniik a fogyasztoi igényeknek, kdnnyen hozza-
férhet6knek kellett lenniik és er6siteniuk kellett a
vallalati image-t.

Ahogy a vilagon masutt is, a szolgaltatok el8szor
el6fizetéses szolgaltatasokat kinaltak a fogyasztoknak.
Mi tobb, a WESTEL 1996-ig nem kinalt tAmogatott
késziilékeket. Az el6fizetéses szolgaltatasok esetében a
vallalatnak képesnek kellett lennie arra, hogy meg-
itélje a vevOk hitelképességét és megbizhatosagat.
Természetesen az el6fizetéses szolgaltatasok nagysze-
r( lehet8séget kinalnak a kés6bbi keresztértékesitésre,
akar tartalomszolgaltatasokra, akar mas termékekre
gondolunk. Az el6fizetéses szolgaltatas megteremti a
tovabbi lehetBséget arra, hogy a szolgaltatd hlségprog-
ramokat kinaljon a fogyasztoknak. A hliségprogramok
a vev8megtartas fontos eszkdzeivé valtak. A WESTEL
koran létrehozta hliségprogramjat, mely a klasszikus
mintat kovette: a fogyasztok pontokat gydjthetnek, és
jelent8s kedvezményekhez juthatnak.

A szolgéltatasok maésik jelentds forméja a kartyas
szolgaltatads. A kartyas szolgaltatas (pre-paid) lehe-
téséget kinal a fogyasztéknak, hogy maguk kontrollal-
jak koltésiket, és ne kelljen sok id6t tolteniik ad-
minisztracioval, papirmunkéval. A termékfejlesztok-
nek a kartyas szolgéltatds esetében erdsen sztender-
dizalt, tomeges értékesitésre alkalmas terméket kell
Iétrehozniuk. Az elsd kartyas szolgéltatast 1997 végen
vezették be a magyar piacra, s az6ta a ndvekedés
alapvetéen e szolgaltatastipusbdl szarmazik. (13.
melléklet) A kartyas szolgaltatds mas marketingesz-
kozoket kivan, mint az el6fizetéses. A fogyasztokrol
igen keveset tudni, hasonléan a tdmegtermékek va-
sérldihoz. Ezért a hiiségépitésnek is méas eszkozeit kell
keresni. Végul meg kell emliteni, hogy a kartyas szol-
galtatasok pénzligyi hatasa is eltér6 az el6fizetésestol.
Az el6refizetés csokkenti ugyan a kétes kintlevéségek
és fogyasztoi tartozasok kockazatat, de az ARPU mu-
tatd lényegesen alacsonyabb, mint az el&fizetéses szol-
galtatasnal.
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A szolgaltatastartalom fejlesztése nemcsak techno-
I6giafiiggl, hanem a szolgaltatd keresletébresztd képes-
ségétdl is fligg. E képesség révén a piac Ujraszegmen-
talhatd, s ez gyakran a novekedés forrasa lehet. E ké-
pesség jelentségét hangsulyozza a 14. mellékletben ta-
lalhat6 informacid, mely a technoldgiailag rendelkezés-
re allé szolgaltatasok tényleges igénybevételét elemzi.

A termékfejlesztés igazi hatdsa hosszabb tavon je-
lentkezik. S mig 1999-ben a vallalat elsédlegesen arra
koncentralt, hogy kiszolgalja a névekv fogyaszti ta-
bort, a jév6 az Ujabb készlilékek és a tartalomszolgal-
tatas terén igért Gjabb lehet6ségeket. Jollehet 1999-ben
a GPRS még nem mikddott Magyarorszagon, szamos
europai orszdgban méar a harmadik generdcids
mobilszolgaltatas tendereit fogalmaztdk. Ez az egész
ipardg szdméra (j perspektivakat igért és a WESTEL
Ugy Vvélte, készen kell allnia, ha a lehet6ség elérkezik.

Arképzés

A mobilszolgéltatasok arképzésénél szamos ténye-
26t sziikseges figyelembe venni. Els6ként azt a tényt,
hogy az &r nem kizérdlag a szolgaltatotol fugg, mivel
az a vonalas halozatban vagy egy masik szolgaltatonal
is végzddhet. Az arnak tehat dsszekapcsolodasi és
roaming dijakat is magaban kell foglalnia. Termé-
szetesen az arak révén a vallalatnak elfogadhaté meg-
térulést kell elérnie (ekkor a telekommunikacios ipar-
agban a hét éves megtériilés volt elfogadott), és a dij-
szabasnak vonzénak kell lennie a fogyasztok szaméra
is, hogy a szolgaltatast igénybevegyék.

Egy el6fizetéssel rendelkez6 fogyasztdé szamara az
ar magaban foglalja az egyszeri belépési és készi-
Iékdijat, a havi el6fizetési dijat és a hasznalat koltsé-
geit. A belépési dijak legtdbbszér magukban foglaljak
a készilék arat (melyet a szolgaltatok gyakran
tamogatnak) és a hasznalatot lehet6vé tevs SIM kartya
dijat. A hasznalati kdltségek a hivasok mennyiségétdl,
id6ézitésétbl, iranyatol és az igénybevett szolgaltata-
soktol fliggnek. E koltségelemeket gyakran kilon
araztak, de sokszor szolgaltatasi csomagokba foglaltak
Oket, melyek oly nagy mértékben alltak rendelkezésre,
hogy a fogyasztdk legtobbsz6ér nehezen ismerték ki
magukat kozottiik. Ennek természetesen az is oka volt,
hogy a hasznalék nem voltak képesek jol felmérni
sajat hasznalati szokasaikat.

Az ipardgi megfigyel6k szerint a fogyasztoi aris-
meret altalaban a kovetkezOkre terjed ki: a belépési
dijra, az el6fizetési dijra, a cslcsidds tarifara és a kar-
tyas szolgaltatasok esetében a legkisebb értékd ujratdl-
t6 kartya arara.

VEZETESTUDOMANY
XXXV, eve. 2003, O4. szam

A versenytarsak szamos arcsomagot vezettek be a
piacra és az argsszehasonlitas elég nehéz volt. Az &rak
dinamikusan véltoztak, mint azt a 15. melléklet is
szemlélteti, ahol a vonalas szolgaltatasok arai is meg-
jelennek. (Megjegyezziik, hogy 1995-ben a mobilpe-
netracié még igen alacsony volt, ami lehet6vé tette
lef616z8 arak alkalmazasat).

Az 1990-es években a magyar fogyasztok erésen
arérzékenyek voltak. A kormany megszorité intézeke-
déséket vezetett be és a redljovedelmek csokkentek. A
mobilszolgaltatok a piacot eladasdsztonzési akciokkal
kivantak élénkiteni. Az egyik ilyen elad&sdsztonzési
akcio igazi attorést jelentett a WESTEL szdméra. 1996
aprilisban soha nem latott hatéarra szoritotta le a piaci
belépési korlatot. Tizenkét nap alatt a vallalat tobb el6-
fizetést értékesitett az akci6 hatdsara, mint a WESTEL
450 harom év alatt.

A Nyéri Mikulés akciét az év soran még kétszer
ismételtek meg. Ez az eladdsdsztonzés jelentds moralis
tdmogatast is teremtett a WESTEL szdmdra, mint
olyan vallalat szdmara, amely megtartja igéreteit. A
vallalat ugyanis 13 ezer késziléket szerzett be, de 6t-
venezer koriili megrendelést kapott. A fogyasztoknak
kuponokat adtak, s mihelyt a késziilékek és SIM Kar-
tyak rendelkezésre alltak, a vevék megkaptak azokat,
természetesen az akci6s aron. (16. melléklet) Ezutan
mar igen nehéz volt késziiléktamogatas nélkil jelentds
novekedést elérni a piacon. A PANNON GSM csak
vonakodva kovette a WESTEL-t és kezdetben a ké-
szliléktdmogatés jogossagat is megkérddjelezte.

Az arstratégia kovetkezd jelentés valtozasa a ha-
I6zatkihasznalashoz kapcsolddott. Ha ugyanis a rend-
szerbe érkez6 hivasok szama megkdzeliti vagy meg-
haladja a legmagasabb kapacitasértéket, akkor vagy
nagyon koltséges a halézat atereszt6 képességét
béviteni, vagy csokken a hivasmindség. Az idészak
alapu arazas j6 eszkoz a fogyasztdi kereslet terelésére.
Mivel a WESTEL mar a korai id6szakban jelent8s 6sz-
szegeket koltott adatbazisanak fejlesztésére, az elem-
zések alapjan ugy dontott, hogy bevezeti a piacra a
»Szervusz” dijesomagot. A Szervusz dijcsomag délu-
tdn 4 6ra utan jelent6s tarifacsokkentést kinalt. Bar
kezdetben nehéz volt a fogyasztoi szokasok megval-
toztatasa, sikeres reklamkapanyok hatdsara végil a
dijcsomag jelentés attorést hozott. (18. melléklet) A
PANNON GSM gyorsan reagalt és bevezette sajat
idészakalapy dijcsomagjait.

A harmadik jelents arképzési esemény a kértyas
szolgéltatasok bevezetéséhez kapcsolodik. Megalko-
tasuk Ota a készuléktdmogatassal mikdd6é kartyas
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szolgaltatasok adjak a piaci novekedés bazisat. A kar-
tyas hivasdijak magasabbak, a fogyasztéknak el6re
kell kartyaikat megvaltaniuk, de el6fizetési dij nem
kapcsolodik hozzajuk. A piaci kereslet valtozasat fel-
ismerve a WESTEL megalkotta a DOMINO szolgélta-
tast (19. mellékletet), mely gyorsan névekedni kezdett.
Ezt kovet6en a PANNON GSM is megjelent PANNON
Praktikum csomagjaival.

Ellenstulyozand6 a bevételnek a kartyds fogyasz-
toknal kies6 fix el6fizetési dijak miatti mérséklfdését,
a vallalatok Ujabb és Ujabb szolgaltatdsokat vontak be
a kartyas szolgaltatasok kdrébe. Ezen értéknovelt szol-
galtatasok roaming lehet6ségeket, SMS kiildést stb.
tartalmaztak. Egy tovabbi szokésos, és sok orszégban
novekvd, arképzési megoldas volt az ,,ingyen”, azaz az
eléfizetési dijbdl lebeszélhet6 percek alkalmazésa
egyes szolgaltatasi csomagokban.

Ertékesitési rendszer

Az értékesitési utaknak szdmos kovetelményt kell
kielégitenilk, igy pl. a kiilonb6z6 piaci szegmentumok
optimalis lefedését kell biztositaniuk, hatékonynak
(alacsony koltség) kell lennidk, biztositaniuk kell a
szolgaltatasminBséget és képviselnitk kell a vallalat
altal mutatni kivant image-t. A mobilszolgaltatasok
piacan ezek mellett megjelennek a biztonsag kovetel-
ményei is. Ez mind fizikai értelemben igaz (a ké-
sziilékek nagy érték(iek), mind pedig az informaciok
bizalmas kezelését illetGen.

Az értékesitési rendszernek a fogyasztok szamara
biztositania kell a tanulas lehet6ségét. Ez a feladat for-
ditottan aranyos a piaci penetraciéval. A korai piac-
fejl6dés szakaszaban az eladdi kiszolgaltast nyujto,
hagyomanyos (zletek igen fontosak, ahol a vev6k
tajékozddhatnak a szolgaltatasokrol és termékekrol és
a boltok kezelik a bevételeket. A névekvd penetracio-
val parhuzamosan a fogyasztok ismeretei bévilnek,
lehetévé valik az elérecsomagolt és kartyas termékek
értékesitése. A ndvekv6 penetracioval parhuzamosan
azonban a fogyasztdk tobb szolgaltast igényelnek és
szilkség van olyan értékesitési utakra, ahol a szam-
lazasi kérdések, az informaciokérés, a panaszok stb.
kénnyen megoldhatok. A vallalatok ezt altalaban tele-
marketinggel, illetve az internet segitségével oldjak
meg. A bolti eladasnal fontos az a hatds, amit a bolt
fizikai megjelenése és az eladok viselkedése gyakorol
a vevlkre és a vallati image-re. A bolti személyzet
eladasi képességei és felkésziiltsége pedig a bevételek
novelését teheti lehet6vé.
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A mobilszolgaltaték hagyomanyosan tdbbutas
értékesitést folytatnak. Ez magaban foglalja a féleg tiz-
leti Ggyfeleket kezel6 személyes eladast, valamint az
egyeni lgyfelek elérését lehetévé tevé indirekt érté-
kesitést. Ez Magyarorszagon sem alakult masként. A
WESTEL értékesitési rendszere mindig kivald volt,
kdszonhetben a vezetés elképzeléseinek és a korai
piacralépésnek. 1994-ben a vallalat a WESTEL 450 ér-
tékesitési halozatdra és a FOTEX Csoporttal kotott
kiz&rdlagos értékesitési szerzdesre tdmaszkodhatott.
A FOTEX volt az els6 modern kiskereskedelmi halo-
zat Magyarorszagon, amely sokat fektetett a boltok
modernizéalésaba és a kiszolgalasi szinvonal emelésé-
be, igy idealis parnert jelentett a WESTEL szdmara.

A WESTEL azonban e megoldasoktdl figgetlendil
létrehozta sajat bemutatoterem halézatat. A bemutatd-
termek magas min6ségli informéaciokat képesek
nyljtani a fogyasztdi igények alakulasarol és képesek
a jov6beni fejl6dési tendenciakat is érzékeltetni a va-
sarlok szaméra. A véllalat konzisztensen hajtotta végre
bemutatéterem programjat, nagyforgalmi és nivds
image-et élvez6 helyeken jelent meg. A kereslet valto-
zasaval az értékesitési utaknak egyre tobb fogyasztot
kell Kkiszolgalniuk és a rendszert altaldban bdviteni
szilkséges. A WESTEL ennek szellemében jelent meg
a bevasarlokdzpontokban és erésitette kapcsolatait ki-
16nb6z8 nagykereskedbkkel.

A Kartyas szolgaltatdsok megjelenése alaposan at-
formélta az értékesitési gyakorlatot. Kevesebb infor-
maciot kellett a vasarlokrol megszerezni és az lgy-
felek tdbb ponton akartak a termékekhez és kartyakhoz
hozzajutni. Ehhez més értékesitési utakra volt sziikség
és a vallalat tdmeges kereskedelmi utakon - pl. hiper-
marketek - kezdte forgalmazni termékeit. A termék-
biztonsdg megteremtése jelentds kihivast jelentett ezen
boltokban. Tovabbi igényként jelent meg a feltélt6 kar-
tyakhoz vald kénny( hozzéférés. Ennek megfeleléen
1999-ben méar 1500 benzinkdtnal, hirlaparusnal és
ATM-nél lehetett feltolté kartydkhoz hozzajutni, il-
letve azokat feltdlteni.

A PANNON GSM-nek tobb id6re volt sziiksége ér-
tékesitési rendszerének felépitéséhez mind a piacralé-
pés moddja, mind eltéré stratégidja miatt. Nem ren-
delkeztek meglévd személyes eladasi csapattal és a
legjobb nagykeresked6khéz nem volt kapcsolatuk. A
vallalat értékesitési rendszerét fiiggetlen kereskeddkre
épitette és hozzakezdett bemutatétermeinek épitésé-
hez. Ezeknél azonban kevéshé kévette a WESTEL bel-
varoscentrikus telephelyvalasztasat. A valtozé kdrnye-
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zetben az értékesitési rendszer kialakitasa nagy kihi-
vast jelentett. Az egységes szolgaltataszinvonal fenn-
tartasa érdekében a vallalatnak at kellett alakitania
értékesitési rendszerét. 1999-ben 28 bemutatéteremben
és 400 eladasi ponton voltak jelen a PANNON szolgal-
tatasok, a telemarketing és internet megoldasok mellett.

Reklam

A hirdetések és az eladasosztonzési akciok a kez-
detektdl fogva alakitottak a fogyasztok ismereteit, va-
rakozasait és érzéseit a mobilszolgaltatasokkal kapcso-
latban. A versenyz6 vallalatok hasonld eszkozoket
valasztottak, de eltér6 modon épitették tizletmenetiiket
és image-liket. Altalaban termékspecifikus eladasosz-
tonzési akciok és image-épité hirdetési kampanyok
valtogatjak egymast. A fogyasztok ,,képzése” a kezdet-
hez képest jelent6sen megvaltozott feladatokat jelent.

A korai kilencvenes években a WESTEL 450-t je-
lent6sen tdmogatta a szolgaltatdas puszta megléte. A
termékekek ormotlanok voltak és a szolgaltatasszin-
vonal jelents valtozatossdgot mutatott a késziilékek
és a halozati lefedés miatt. A szolgaltatas kevéshé volt
megfizethetd, azt csak kevesen engedhették meg ma-
guknak. Ez er6sen meghatarozta a mobiltelefonrol és a
mobilhasznal6krdl kialakult képet. AWESTEL image-t
még 1994 utdn is az ers Ulzleti, vallalkozoi jelleg
hatarozta meg.

A rekldm kezdeti szerepe abban allt, hogy megis-
mertesse a fogyasztokat az alapvetd terméktulajdon-
sagokkal, a lehetéségekkel és a lefedés alakulasaval. A
két versenytars eltérd stratégiat valasztott. AWESTEL
er6s mlszaki hatterére tamaszkodott és modern, high-
tech image-t akart magarol kialakitani. A vallalat meg-
tartotta a hagyomanyos kék szinvilagot, melyhez ké-
s6bb a piros szint is hozzakapcsoltak.

A PANNON GSM ismeretlen volt a magyar fo-
gyasztok szdmaéra, igy els6dlegesen e feladatot kellett
megoldania. A vallalat az ,,Elvonal” pozicionalast va-
lasztotta. Az els6 hirdetések az alapvet6 terméktulaj-
donsagokra koncentraltak, s a hirdetésekben a Nokia
telefonkésziilékek jatszottak a f§ szerepet. A véllalat a
magyar nemzeti szineket valaszotta és nagy sulyt fek-
tetett a GSM kommunikalésara is. A kés6bbiekben a
késziiléket szerepl6k valtottak fel, mint pl. az 6nfeledt
menedzser a felvondban.

A rekldmra forditott 6sszegek ugrasszer(ien néve-
kedtek, lépést tartva a fogyasztok szdmanak erételjes
novekedésével és az Uj szolgaltatasok megjelenésével.
(20. mellékletet)
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Mig 1996-ig alapvet6en a termékspecifikus hirde-
tések és eladasosztonzési akciok domindltak, az év
kozepén a WESTEL megalkotta Uj image kampanyat.
A ,Kapcsolat” kampany alapvetd gondolata a korab-
ban erésen technikai jellegli mobilszolgaltatds huma-
nizdlasa és a fogyasztdi élmények megszélaltatasa
volt. A kék monokrém Kivitel, tovabba az a tény, hogy
a hirdetésekben ritkan jelent meg a mobiltelefon, (j
kozelitést jelentett. A piros betlikkel megjelenitett
»Kapcsolat” sz6 része a vallalati image-nek, de az
eladasdsztonzésben ekkor még nem kapott szerepet.

1997 végéig - amikor a vallalatok piacra léptek a
kartyds szolgaltatasokkal - a két véllalat eltéré
kampanystratégiat folytatott. AWESTEL jellegzetesen
az év els6 felét hasznalta termékspecifikus akciokra,
majd image kampanyt folytatott, mig a PANNON
GSM a teljes évben véltogatta a termékakciokat és az
image hirdetéseket.

Az (j pre-paid markéak a vallalatok reakciéi voltak
a valtoz6 piaci szegmentécidra. A kartyds markék
er6sen image-tdmogatast élveztek, és kevéshé kotdd-
tek szorosan a vallalati markéahoz.

1998-ban mindkét véllalat jelents reklamkam-
panyokkal tdmogatta az Gjabb szolgaltatasokat és ke-
vesebb figyelmet szentelt az image épitésének. Az (j
termékek korében a WESTEL bevezette az Aranykar-
tya hiiségprogramot, mig a PANNON GSM els6dle-
gesen a Praktikum kartyds szolgaltatasra helyezett
nagy sulyt.

1999: Késziil6dés a hdromszerepl6s piacra

Az 1990-es évtized veégén a telekommunkécié
vilagszerte terjeszkedett. A részvények ara magas volt,
akarcsak a novekedési varakozasok. A kormanyok is
részesedtek ebbdl, jelentds forrasokra téve szert az (j
koncessziok értékesitésébdl. A magyar kormany évek-
kel kordbban gy dontoétt, hogy megnyitja az 1800 MHz
frekvenciat, és lehetdséget nyljt egy harmadik sze-
replének is. A mar a piacon lévd két vallalatnak lehe-
tOvé tették a palyazast, de azzal a megkdtéssel, hogy az
1800 MHz-n torténd szolgaltatast csak egy évvel ké-
s6bb kezdhetik meg, mint a harmadik, Uj szerepld. E
kdzben kereskedelmi alapon roaming szolgaltatast kell
nyUjtaniuk a harmadik szereplé szamara. 1999 kora
juliusdban kihirdették a tendergy6ztest: a Vodafone
AirTouch, az RWE Telealliance, az Antenna Hungaria
és a Magyar Posta alkotta konzorciumot (V.R.A.M.). A
konzorcium a Mannesmann el6tt végzett és késébb
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Ggy dontétt, hogy a Vodafone vallalati név alatt m(iko-
dik majd a piacon.A Vodafone kb. kétszazmilli6 USA
dollart fizetett, a két piacon lévg vallalatnak tovabbi 46
millié USA dollart kellett befektetnie.

Vodafone (www.vodafone.hu)

Az AirTouch megszerzésével a Vodafone a vilag
legnagyobb mobilszolgaltatdjava valt, amelynek sza-
mos tobbségi és kisebbségi tulajdonrésze volt kilon-
b6z eurdpai és nemzetkdzi szolgaltatéban. A vallalat
elséként kinalt mobilszolgaltatast Eurépaban és azéta
is szamos mdiszaki és Uzleti Gjdonsaggal jelent meg.
Alacsony koltségli szolgaltatoként tartottak nyilvan és
els6ként vitte sikerre a kértyas szolgaltatast. A vallalat
masodpercalapl szdmlazast kovetett. Az elemz6k Ugy
vélték, az EBITDA hanyados 40% korili értéken fog
stabilizalédni és azt allitottak, hogy: ,,Jollehet a Voda-
fone AirTouch PLC részvénye nem lesz a legolcsobb
mobilrészvény Eurdpaban, Ugy véljlk, hogy az arpré-
mium jogos, mivel a vallalat a legnagyobb és legjob-
ban diverzifikalt szerepld a globalis mobilpiacon.”
(Salomon Smith Barney, 30 March 1999) Tébb elemz6
azt is vélte, hogy a globalis konszolidaci6 folytatodhat
és Ojabb hatdrokon atnyulo vallalategyesilésekéhez
vezethet a kozeli jov6ben.

Piaci események 1999-ben

A tender eredményétdl fliggetlenil a két piacon Ié-
vO véllalat folyamatosan haladt el6re (izleti terveinek
megvaldsitasaban. Az év elsd kilenc hénapja jelentds
termékinnovaciokat és (j &razési stratégiakat hozott.

Mindkét véllalat bevezette a kiemelt hivoszdmok
rendszerét, mely a fogyaszté altal kivalasztott egy
vagy két hivészamra tortén6 hivasok esetében aren-
gedmeényeket tartalmazott. Ez egyarant szolgalta a ve-
vOmegtartast és a forgalom novelését. Bevezették to-
vabba a kétnormas készilékeket, melyek mind 900
MHz, mind pedig 1800 MHz hivéasokra alkalmasok
voltak.

A WESTEL jelentds sulyt helyezett a DOMINO
hasznalat novelésére, lehet6vé téve SMS kiildését a
kartyas telefonokrdl. Er6sen novelte a kartyak értéke-
sitési haldzatat, melyek elérhetévé valtak az olyan to-
meges értékesitési utakban, mint a hipermarketek és az
lizemanyagtolté allomasok. 1999 januarjaban - a vevl
adatbazis elemzésést kdvetben - Uj szolgaltatdscsoma-
gokat vezetett be.

A PANNON GSM jelentds Iépésre szanta el magat:
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bevezette a masodperc alapi szdmlazast. A fogyasz-
téknak addig legalabb 30 mésodpercnyi hivast kellett
fizetnitik, fiiggetlendl a hivas hosszatol. Az a hir jarta
tovabba, hogy a vallalat hamarosan bevezeti az interne-
ten keresztiili nemzetkdzi hivasokat (Voice Over
Internet Protocol), amelyek olcsébb dijakat tartalmaz-
nak. Mindezen lépések csokkentették a fogyasztok
koltségeit, de nyereségkihatasuk negativ volt.

Az utols6 informaciok

1999 oktbberéig viszonylag keveset lehetett tudni a
Vodafone valddi szandékairol és a két piacon 1évé val-
lalat sem adta sok jelét szandékainak. A tavkozlési kor-
manyzat nagy varakozasokat fiizott a piaci szerkezet
valtozasahoz, az arak jelents csokkenését és a szol-
galtatasmindség novekedését varta. Utébbi alapjat az
jelentette, hogy megkezd6dhet a szolgéaltatas a kevéshé
telitett 1800 MHz frekvencian.

Az iparagi megfigyel6k azonban arra utaltak, hogy
a technikai szolgaltatas-szinvonal igen magas volt Ma-
gyarorszagon, gyakran magasabb, mint mas europai
orszagokban. Ugy vélték, hogy a Vodafone-nak id6
kell, hogy sajat halozati lefedését Iétrehozza, mikdz-
ben a két piacon lév6 vallalat roaming szolgaltatasait
haszalja. Tobben megjegyezték, hogy ez egyedi hely-
zetet jelent Eurdpaban, hiszen a Vodafone az els6 pilla-
nattdl kezdve teljes lefedéssel indulhatott.

A Vodafone vegul megtérte a csendet és Jeremy
Forword, az Gjonnan kinevezett ligyvezetd bejelentet-
te, hogy a véllalat versenyzé &rakon kinalja majd szol-
galtatdsait. Az (j cég az Antenna Hungaria mszaki
hatterét és a Magyar Posta hal6zatat (tdbb, mint 3200
postahivatalt) hasznélja majd egyes termékeinek érté-
kesitésére. A véllalat induld létszamat 350 f6re becsilte
és bejelentette, hogy a szamlézast a Panafon, a Vo-
dafone csoport gorog tagja végzi majd. Ugy vélte, hogy
az év végeig a magyar el6fizet6i piac eléri az 1,8 milliét
és ebbdl a Vodafone tiz szazalékot szerez majd meg.

Epilégus

A WESTEL vezetése tovabbra is mérlegelte, mi-
lyen stratégiai akciotervet fogadjon el 1999 karacso-
nyara és az utdna kovetkez6 évekre. Ennek soran
attekintették a hivasi szokasok alakulasat, az arképzési
gyakorlatot és a hivasminfség mutatéit. (21-23.
mellékletek)

,Ugy vélem, nehéz lesz a Vodafone szamara a piaci
ar jelent6s csokkentése.” - vélte Bodnar Zsigmond
pénziigyi vezetb. - ,,Gondoljunk arszerkezetiinkre és a
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hivasi szokasokra! A mi fogyasztoink kevésbé kivan-
nak majd valtani, hiszen hivasaik nagy része hal6za-
tunkon beldl torténik. Tovabba, szinte minden igény és
pénztarca szdmara van megfelel§ szolgaltatascsoma-
gunk. Ugy vélem, hogy a Pannon-nak kell erésebben
reagalnia a Vodafone megjelenésére.”

»EZ persze azt is jelentheti, hogy a Vodafone a ka-
teg6riat kivanja majd novelni és nagy aranyban von be
Uj fogyasztokat a piacra. Ehhez vonz6 arak és jé image
szilkséges. Tovabba el kell tudniuk juttatni a szolgal-
tatasokat a fogyasztokhoz és ers értékesitési halozatot

kell kiépiteniik. Vélhet6en nemzetkdzi hatteriikre ta-
maszkodnak majd és elkezdddhet egy reklamhabord.”
- tette hozz& Winkler Janos, a cég marketingvezetdje.
LA piaci fejl6dés nem csak az ar és hirdetés kérdése” -
mondta Sugar Andras. ,,Gondoljatok vallalati jov6keé-
punkre! Els6osztalyl technolégiat, magas minéséget
kinalunk ugyfeleinknek és azt a lehetdséget, hogy
szolgaltatasainkat egyarant hasznalhassak uzleti tevé-
kenységikben, a szorakozasban és mindennapjaik-
ban. S mindezt versenyképes aron. Biztos vagyok ben-
ne, hogy fogyasztéink mindezt értékelni fogjak”.m

MELLEKLETEK

Mobil szétar

Miszaki informaciok

NMT Nordic Mobile Telephone, analdg rendszer

GSM Global System for Mobile Communication,
digitalis rendszer

DCS 1800 a GSM rendszer 1800 MHz-n

GPRS General Packet Radio Service,
nagysebességl eléréséhez

SIM card Subscriber Identity Module card, a telefon-
ban 1évd chipkértya

internet

SMS
WAP

Short Message Service

Wireless Application Protocol, lehet6vé te-
szi az internet hasznalatat

Gazdasagi fogalmak

MoU Minutes of Use, hasznalt percek

ARPU  Average Revenue Per User, egy el6fizet6re
juto atlagos bevétel

EBITDA Earnings Before Interest, Tax, Depreciation
and Amortisation

A mobilgazdasagtan europai dsszehasonlité valtozoi

Eurépai benchmark 1995 1996
Penetracio 6% 9%
MOU 144 140
Kartyas arany

Forras: Salomon Smith Barney, March 1999

1. melléklet
1997 1998 1999E
14% 24% 33%
136 132 133
16 35
2. melléklet

A telefonvonalak alakuldsa Magyarorszagon 1990-1994, 1994-1999

Ev Penetracio % Vérakoz6k szama, f6 Uj févonalak Atlagos varakozasi
id6 (év)

1990

1991 10,9 657 796 132 200 5

1992 125 753 079 163 004 4,6

1993 14,6 771 973 206 444 3,7

1994 17,3 718 170 277 943 25

1995 21,6 632 864 385 600 2,0

1996 26,2

1997 30,6

1998 33,0

1999 34,0

Forrés: OECD, magyar statisztikak
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3. melléklet
AWESTEL 450 lefedési és fogyasztdszam adatai
Valtozok / Ev 1990 1991 1992 1993 1994
Terlleti lefedés% 20 25 55 78 86
Ugyfelek 2 000 8 000 22 000 40 000 60 000
Forras: Vallalati statisztika
4, si. melléklet

Mindgségorientaci6 a WESTEL-nél

Minden ipari folyamat alapkdve a minéség. Az a felismerés, hogy egy vallalat nem
képes hatékonyan mikdédni a min6ség mérése, biztositasa és iranyitasa nélkdl,
akkor valt vilagossa az egész vildg szamara, amikor a japan vallalatok bebizo-
nyitottdk, hogy ez minden agazatban megoldhat6. 1987-ben a Nemzetkdzi Szab-
vanyligyi Szervezet Ugy dontétt, hogy megalkotja az ISO 9000 szabvanyt kiilon-
b6z8 ipardgak szamaéra.

Az I1SO 9000 hamarosan a véllalati folyamatok éatfogé vezetesi eszkdzéve valt.
Ezek a folyamatok hivatottak arra, hogy a véllalatok a fogyasztoik szdmara a meg-
felel§ szolgaltatast nyujtsék, hiszen minden teriletre Kiterjednek. Az 1SO 9001-t
erejét noveli, hogy fliggetlen mindségi auditorok ellenérzik és figyelik folya-
matosan.

AWESTEL a kezdetekt6l fogva miikddésének alapelvévé emelte a min6ség gondo-
latat és célul tlizte ki, hogy tokéletesen miikddjon. Az SGS Yarsley - mint fliggetlen
auditor - an independent auditor - certified the company in 1995-ben mindsitette a vallalatot.

Az 1SO 9001 mindsités megszerzése utan a Certification WESTEL gy dontott, hogy tovabbfolytatja a
folyamatos mindségjavitast és a Total Quality Management program megvaldsitdsdba fogott. A. TQM a
vallalat valamennyi m(ikddési szintjén megjelenik, és jelentds felel6sséget ro az érintett vezetkre. A TQM
megvalositasa a vallalati vezetés elkotelezettségét is mutatja, a folyamatok javitasara és a vevGigények kielé-
gitésére.

1996-ban a WESTEL elnyerte a Nemzeti Minéségi Dijat, ami komoly elismerés volt a szolgéaltatd
szaméara. A Dij kdvetelményei el6re mutattak, hiszen a kdvetelményrendszer a European Foundation of
Quality Management magas szintjéhez igazodott. Az EFQM kovetelmények nagy kihivast jelentenek a valla-
lat egésze szdmaéra és az 6sszes rendszert lefedik. A mindség, ebben az értelemben mar nem technikai kérdés,
hiszen mind a vev&elégedettség, mind a munkatarsi elégedettség integralt részét képezi

Sok kiilsé elemz8 Ggy vélte, hogy a WESTEL-t a ,,min6ségmania”, azaz a minéségiranyitas kompromisz-
szumok nélkuli megvalositasa, a vallalati rendszerek minden szintjén torténé konzekvens képviselete tette
igazan piacvezet6ve.
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5. melléklet

A WESTEL kiemelt pénziigyi mutatéi, 1995-1999

Eredménykimutatasok 1995 1996 1997 1998 1999E
IAS reporting standards (ezer Ft):
Osszes bevétel 18 972 690 36 538 823 57 296 420 77 740 049 106 500 000
Szolgaltatéasi és el6fizeztési dijak 13 839 739 29 383 079 49 199 725 67 354 124 93 000 000
Késziilékértékesités bevétele 2 516 529 4 168 470 3 572 370 5 302 699 8 000 000
Belépési dijak 1 978 839 2 194 821 2 579 306 2 508 521 2 000 000
Ertéknovelt szolgéltatasok 130 787 418 709 1 003 188 1 133 117 2 000 000
Készilékjavitas és karbantartas 229 192 315 973 300 000
Egyéb bevételek 506 796 373 744 712 639 1 125 615 1 200 000
M (kodési koltségek 6 224 244 13 219 904 21 464 561 27 295 955 37 000 000
Osszekapcsolasi dijak 2 515 799 4 286 081 7 386 433 11 025 910 15 000 000
Késziilék ELABE 2 450 315 6 570 024 10 309 537 11 681 054 16 000 000
SIM-kartyak 154 868 390 691 498 199 536 784 850 000
Ugynoki dijak 635 346 1 020 507 1 611 180 2 088 430 2 500 000
Frekvenciadij 325 887 483 300 660 293 900 000
Készulékjavitas és karbantartas 133 177 429 477 360 710 400 000
Egyéb kodzvetlen koltségek 118 157 33 677 51 745 46 623 150 000
Ertékesitési és altalanos
igazgatasi koltségek 5 498 973 8 173 683 12 540 529 17 875 993 22 000 000
EBITDA 7 249 473 15 145 236 23 291 330 32 568 101 47 500 000
Ertékcsokkenés és amortizacio 2 758 764 4 365 544 6 157 664 7 759 936 10 000 000
Uzleti tevékenység eredménye 4 490 709 10 779 692 17 133 666 24 808 165 37 500 000
Pénziigyi -3 361 883 -4 894 870 -3 871 088 -4 538 643 -3 000 000
Egyéb nem-lzleti tevékenység
eredménye -117 379 -101 428 -96 600 -234 733 -60 000
Ado6zas 109 816 669 738 106 206 661 418 3 000 000
Nyereség 901 631 5 113 656 13 059 772 19 373 371 31 440 000
Teljesitménymutatok 1995 1996 1997 1998 1999E
Atlagos percek szamal/iigyfél

(MoU) 383 314 250 222 195
Brutté vev6szamnovekedés 77 549 132 647 193 135 309 916 500 000
Nett6 vev6szamndvekedés N 66 884 100 118 134 813 183 768 290 000
Fogyaszté hénapok 1 065 219 2 012 513 3 679 342 5 456 040 8 200 000
T6kekiadas 13 281 536 10 854 302 12 778 790 16 438 188 29 000 000

Forras: Vallalati adatok
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Tételek - Evek

Bevételek
Kozvetlen koltségek
M(ikodési koltségek
Uzleti tevékenység
eredménye
Arfolyamveszteség
Kamatkdltség

Pénziigyi raforditasok

Uzleti és pénziigyi

Cikkek, tanulmanyok

A PANNON GSM egyes kiemelt pénzigy mutat6i 1994-1999 (Milli6 Ft)

tevékenység eredménye

adozas elétt

Adozas

Kisebbségi raforditas
Meérleg szerinti
eredmény/(veszteség)

Forras: Vallalati adatok

1994 1995
3 668 823 9 073 901
2 066 379 4 012 136
3295 997 7 385 570
(1696 553) (2232 805)
(975 0489 (2 607 8739
(486 241) (1 279 018)
(1461 290) (3 886 891)
(3158 843) (6 210 696)
(501 338) (896 385)
(0 259) 0
(2655 764) (5314 311)

1996

19 177 069
6 856 372
10 150 640

2 171 067
(2 634 107)
(1 194 442)
(3 382549)

(1 657 492)
(583 518)
0

(2 241 010)

1997

33 794 946
9 913 809
16 667 877

7 213 260
(1 158 433)
(4 458 099)
(5 740 523)

1472 728
(90 124)
0

1382 004

1998

64 598 711
29 906 614
27 798 554

6 891 543
(1 104 949)
(8 582 740)
(7 687 689)

(796 146)
(91 451)
0

(887 597)

A versenyz6 vallalatok terileti lefedése és tigyfélallomanyal994-1999

6. melléklet

1999

76 543 425
23 413 119
34 217 555

18 922 751

(5 394 251)

13 528 500
(651 760)
0

12 876 740

7. melléklet

Ev

1994
1995
1996
1997
1998

1999*

Forras: Vallalati adatok

WESTEL450

86% lefedés
60.000 ugyfél

93,6% coverage
71.000 ugyfél
95% lefedés
95% lefedés

95% lefedés

100.000 tgyfél

* 1999 augusztus

WESTEL900

76,4% lefedés
58.000 tgyfél
89,7% lefedés
105.000 tigyfél
99% lefedés
225.000 ugyfél
99% lefedés
360.000 iigyfél
99% lefedés
547.000 ugyfél
750.000 ugyfél

Mobil haszndlati kilénbségek

Hasznalati szempontok

Hivasmennyiség

Hivasid6zités

Készilék

Igényelt szolgaltatasok

22

Alacsony, f6leg magancélu

Figyelembe veszi az id6z6nakat, a délutan 4
utani id6szak és hétvége frekventalt

Kis felhasznalé

Ritkabban cseréli

Tomegszolgaltatas, féleg hang és SMS

PANNON GSM

75% lefedés
30.000 ugyfél

75% lefedés
85.000 ugyfél

99% lefedés
170.000 tgyfél

99% lefedés
260.000 ugyfel

99% lefedés
400.000 Ggyfél

500.000 lgyfél

8.

Nagy felhasznalok

Magas, f6leg uzleti céld

Akkor hiv, amikor sziikséges, magas

cstcsidd arény, hétvége alacsony

Gyakran cseréli

szamlazas és a jo vevdkiszolgalas

melléklet

Sok alkalmazast igényel, fontos a pontos
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9. melléklet
Termék és szolgaltatasinnovacio a GSM piacon 1994-1999

Evek Szolgaltatasok

1994 GSM hang és adatszolgaltatas (fax)

1995 SMS miikddik, magas mindségl hangposta

1996 Készlléktdmogatas, roaming szerzédések, zold és kék szamok
1997 Kartyas szolgéltatasok

1998 Mobilbank

10. melléklet
Mobiltelefon-hasznalok életkori megoszlasa, 1999 (%)

Korcsoport WESTEL WESTEL PANNON GSM PANNON GSM
Véllalat el6fizetéses kartyéas el6fizetéses kartyas

-25 13 24 15 32
25-34 31 30 39 35
35-44 23 21 21 16
45-55 25 17 20 12

55+ 8 8 4 5

Forras: Vallalati kutatas

11. melléklet
A mobilszolgaltatékkal kapcsolatos spontan asszociaciok, 1999 szeptember
(emlit6k aranya, % )

Asszociaciok WESTEL WESTEL PANNON GSM PANNON GSM
el6fizetéses kéartyas el6fizetéses kartyas

Korrekt partner 30 29 25 23
Barétsagos kiszolgélas 12 22 15 18
El6nyos ard 2 8 14 21
Dréaga 7 n.a. n.e. n.e.

JO lefedés 2 8 12

Rossz lefedés n.e. n.e. 7

A legjobb n.e. n.e. u u
Dinamikus, nyitott 5 7 n.e. n.e.

Kutatasi jelentés. Az egyes véllalatok tigyfeleit6l azt kérdezték: Mi jut els6ként eszébe, ha a (vallalat) nevét hallja? n.e. =nincs emlités

12. melléklet
Ugyfelek értékelése sajat szolgaltatordl (1 =1legjobb, 4 =legrosszabb)

Item WESTEL Ugyfelek PANNON ugyfelek
Mingségi szolgaltatas 1,27 1,22
Sikertelen hivasok 1,77 1,94
Terlleti lefedés 1,37 1,51
Hangmin@ség 1,29 1,30
Megbizhatdsag 1,23 1,26

A vallalati szlogen helyes azonositasa (%) *89% 94%

Forrés: Fogyasztoelégedettségi kutatds, 1999, *mindkét WESTEL véllalatra
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Vallalat / Ev

WESTEL el6fizetése
WESTEL kartyas

PANNON el6fizetéses

PANNON kartyas
Osszesen

Fonas: Vallalati adatok, éves jelentések, 1999-es adatok becsiiltek.

Szolgéltatas

Roaming
Hangposta

Pre-paid kartyak
Kartya ATM feltdltés
Hivbazonosito
Datafax

SMS

Internet
Konferenciahivas
Vallalati informéci6
Reuters informécio
WebTel

Kék és Zold szamok

Forras: Vallalati adatok

Dijak

Belépési dij
El6fizetési dij
Hivasdijak**
Csucsid6
Csucsid6n kivil
Ejszaka
Fix héal6zatbol
torténd hivas
Nappal
Ejszaka
Nemzetkdzi felar
(a fix dijak felett)

Az lgyfelek megoszlasa (ezer f6, GSM ugyfelek)

1995

124

72

196

Termékismeret és hasznalat a WESTEL Ugyfelek kdrében, 1999

Cikkek, tanulmanyok

1996

225

172

397

1997

360
3
260

623

Ismeri (%)

78
99
81
58
95
44
53
53
65
43
21
23
21

1998

468
78
361
59
966

13. melléklet

1999E

650
180
520
140
1490

14. melléklet

Hasznalja (%)

Az alapveté mobildijak, Ft/perc, AFA nélkiil (1995 kdzepe)

Torvényi
felsé hatarfix

30 800
3 300

24.40

31,00

12,20

Eurofon |

27 600
1900

33,40
24,40
24,40

40
31

12

Eurofon Il

27 600
3000

23,40
12,40
12,40

30
19

12

Eurofon I

27 800
5400

17,40
13,40
13,40

24
20

12

Optimum

27 500

30
19

15
7
3
66
2
5
4
5
3
1
1
14
15. melléklet
MATAV
vonal
12 000/90 000*
3000 420
24,40 3
14,40 1-2
14,40 0,6
12,20 0

Forras: OECD *Fix vonal dijak fogyasztoknak(/vallalatoknak **hal6zaton beliili dijak , a fix vonalakra és mas szolgaltatékhoz iranyul6
hiivasokhoz 6,60 Ft 6sszekapcsolasi dijat kell hozzaadni

24
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16. melléklet 17. melléklet
Nyéri Mikulas Jelent8sebb eladasdszténzeési akcidok
az els6 készulék-promocio 1995-1996 és hatasuk
Idépont Vallalat Akcid Belépési korlat*  Uj el6fizetok
06/95 Westel 10% készlléktamogatas 85 700 4 963
06/95 Westel SiM kartya 12 000 Ft 84 500 6 406
07/95 Pannon** 50% engedmény SiM kartya 75 900 8 500
11/95 Westel Minolta ajandék el6fizetéshez 84 500 13 556
12/95 Westel 10% készuléktdmogatas 67 500 7 581
02/96 Westel Motorola készuléktdmogatéas 54 800 7 101
03/96 Pannon 82% discount on SIM card 40 000 40 000
05/96 Westel Készilék és SIM engedmény 29 900 48 000
08/96  Westel Késziilék és SIM engedmény 24 900 34 131
12/96  Westel Késziilék és SIM engedmény
Aranykértyés ugyfeleknek 10 000 18 611
12/96 Pannon Késziilék és SIM engedmény 34 900 n.a.
18. melléklet 19. melléklet
SZERVUSZ- az els6 hivasidészak-promocio DOMINO Kartyas szolgaltatas bevezetése

HOGY MENNYI AZ ANNYI?

MEG KEVESEBB!

fltoltéiner: »
+ DOVINO mobiljcgv
netto

brutté 9 000

20. melléklet
Reklamkaéltés (Millié Ft-ban)

Vallalat / Ev 1995 1996 1997 1998 1999E*
WESTEL 450 346 273 327 647 750
WESTEL 900 721 790 1191 1686 2 600
PANNON GSM 520 507 1549 2 459 4 000
OSSZESEN 1589 1570 3 067 4 892 7 350

Forras: Médiagnézis, 1999, listadrak alapjan becsilt értékek, *varhat6 adatok
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21. melléklet

WESTEL miikddési adatok 1994-1999

Mikodési valtozok Atlag
1994 1995 1996 1997 1998 1999

MoU min 435 384 325 243 205 179
Bemend min 173 155 127 99 80 67
Kimen6 min 262 229 198 144 125 112

Beérkez6 hivasok 39,70 40,30 39,17 40,57 38,9 37,50
Mobil- Mobil % 1,60 4,60 6,11 8,63 10,0 11,47
Westel450 % 0,00 0,00 0,00 0,00 0,0 0,00
Westel900 % 1,60 3,90 4,31 5,69 6,2 7,36
Pannon GSM % 0,00 0,70 1,80 2,95 3,7 4,11
Vodafone %
Fix - Mobil % 38,10 35,70 33,07 31,93 28,9 26,03
Belfoldi % 37,00 35,00 32,62 30,92 28,1 25,27
Nemzetkdzi % 1,10 0,70 0,45 1,01 0,8 0,76

Széamlazott kimend

hivasok % 60,30 59,70 60,83 59,43 61,11 62,50
Mobil - Mobil % 12,30 15,60 20,65 23,89 28,55 32,84
Westel450 % 9,30 8,20 9,15 10,89 12,61 13,55
Westel900 % 3,00 6,40 8,03 8,85 10,28 12,29
Pannon GSM % 0,00 1,00 3,46 4,15 5,66 7,00
Vodafone %
Mobil - Fix % 48,00 44,10 40,18 35,55 32,55 29,66
Belfoldi % 45,20 41,85 38,47 34,56 31,78 29,10
Nemzetkozi % 2,80 2,25 1,72 0,99 0,77 0,56
Id6émegoszlas

Kimen6 hivasok Csucsid6 % 71,0 71,0 70,20 71,18 72,33 70,4
Mas id6sav % 25,9 26,4 27,11 26,29 25,14 26,8
Csulcsid6n kivil % 31 2,6 2,68 2,54 2,53 2,9

22 . melléklet
Szolgéaltatasmindsé g va tozok (% sikertelen hivasok aranya) 51998-1999

Id6szak Budapest Vidéki varosok Autoutak
1998 December 4,0 15 18
1998  Janius 2,5 15 18
1999 Szeptember 1,9 15 1,8

Forras: Vallalati kutatas, a Westel és Pannon eredmények hasonloak.
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23. melléklet
WESTEL tarifak, 1999

Szolgaltatas Belépési dij Havi elfgizetési Csucsid6 Csucsidén Csucsid6 perc- Csucsid6n
csomag/ dij percdij kivuli percdij dij halézaton kivuli percdij
Dijelemek belul hal6zaton belil
DOMINO 800,0 No monthly fee 100,00 75,00 50,00 25,00
Aranykartya 9 900 1 100 99,00 32,00 99,00 20,00
Szervusz 9 900 2 300 99,00 32,00 99,00 20,00
Eurofon | 9 900 2 600 68,00 49,00 53,00 20,00
Eurofon 1l 9 900 3 800 56,00 35,00 48,00 20,00
Eurofon 111 9 900 5900 45,00 37,00 32,00 20,00
Mobil Mester 9 900 2 900

Fonés: Dijszabési tablazat, 1999, szeptember 15.
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