
E settanulmány

Az Index.hu számára ajánlott stratégia 
Az esettanulmány megoldása

Az esettanulmány az Index.hu Rt.-t, illetve annak gaz­
dasági helyzetét mutatta be, melyre alapozva teljes körű 
elemzést végeztünk a cégre, valamint annak fontos makro 
és mikro környezeti szegmenseire és az internetes iparág­
ra vonatkozóan. Az analízist arra használtuk, hogy straté­
giai alternatívákat dolgozzunk ki, amely biztosíthatja a vál­
lalat jövőbeni profitábilis működését. Az egyes alternatí­
vák gazdasági megalapozottságának, valamint gyakorlati 
megvalósíthatóságának vizsgálata után javaslatot tettünk 
az általunk preferált továbblépési irányra vonatkozóan.

Kiindulópontként a befektetői elvárásoknak megfele­
lő vállalati célokat határoztuk meg, melyeket a stratégiák 
kialakítása és értékelése során végig szem előtt tartottunk. 
A vállalat szempontjából rövid távon kulcsfontosságú az 
eredményességének javítása -  az előző év veszteségének 
nyereségbe való átfordítása -, amely elengedhetetlen a 
vállalatba vetett befektetői, partneri, illetve felhasználói 
bizalom megőrzéséhez, pénzügyi stabilitásának megte­
remtéséhez. Emellett a középtávú célkitűzés hangsúlyos 
eleme a cég piaci pozíciójának folyamatos javítása, ez­
által piacvezető szerep elérése.

Iparági elemzés

Első lépésként az iparág makro, valamint mikro szintű 
elemzését végeztük el. Igyekeztünk olyan elemzési mód­
szereket kiválasztani, amelyek rávilágítanak az internetes 
piac speciális vonásaira. A PEST-analízist találtuk e célra 
a legmegfelelőbbnek, mivel ezen módszer tartalmazza a 
gazdasági környezet mellett a politikai, jogi, társadalmi, 
valamint technológiai környezet jellemzőit. Elsősorban a 
gazdaság, illetve a technológia az a két tényező, amely

befolyásolja a szektor további fejlődési lehetőségeit. A 
napjainkban jelentkező erős globalizáció a vállalatokat 
stratégiai szövetségek kialakítására, valamint fúzióra, 
bekebelezésre kényszeríti. A globalizáció további hatása a 
technológia dinamikus fejlődése, ezzel a kommunikáció 
eszköztárának bővülése. Gondolunk itt a mobil-kommu­
nikáció fokozódó térnyerésére a társadalom valamennyi 
rétegében, illetve az ebben rejlő még kiaknázatlan lehe­
tőségekre. A makrokörnyezet további elemeit, jellemzőit 
az 1. táblázat tartalmazza.

A fentieken túlmenően az internetes piac további sajá­
tosságokkal bír, melyek közül kiemelkedik a szektor rela­
tív gyors növekedése, annak ellenére, hogy az internet­
felhasználók száma lassuló ütemben nő. A dinamikus 
technológiai, valamint a hirtelen piaci változások követ­
keztében az iparágat rossz tervezhetőség, nagyfokú bi­
zonytalanság jellemzi. A nemzetközi gyakorlattal párhu­
zamosan a hazai piacon is megfigyelhető az internetes cé­
gek iránti befektetői bizalom megrendülése, melyet nagy­
mértékben magyaráz a vállalatok veszteséges működése. 
Mindemellett a piacon a széles körű szolgáltatási struktú­
rát számos szereplő nyújtja:
■ Hozzáférés-szolgáltatók
■ E-kereskedők

□ Business to Business (továbbiakban B2B) e-kereskedők
□ Business to Consumer (továbbiakban B2C) e-kereske- 

dők
■ E-szolgáltatók

a Weblap készítést és karbantartást végző szolgáltatók 
a Tanácsadással, szoftverfejlesztéssel foglalkozó cégek

■ On-line tartalomszolgáltatók
□ Újságok
□ Honlapok 
a Portálok

1. táblázat
PEST-analízis

Politika-jog
Adatvédelem
Dereguláció M 
Versenytörvény

Társadalom
■ Információs társadalom
■ Életszínvonal növekedés

Gazdaság Technológia
Erős globalizáció ■ Dinamikus fejlődés
Stratégiai szövetség, M&A kényszer ■ Mobil-kommunikáció terjedése
GDP növekedés
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Az elemzések alapján arra a következtetésre jutottunk, 
hogy az e-szektor valamennyi szereplőjének, így az 
Index.hu Rt. menedzsmentjének is olyan stratégiát kell 
kidolgoznia, amely már rövid távon is profit elérésére 
koncentrál. Ez arra alapozható, hogy a jelenleg megnyil­
vánuló bizonytalanság ellenére az ágazat egyes területei 
továbbra is kiváló perspektívát nyújtanak.

Vállalatelemzés

Az iparági analízis után a vállalatot pozícionáltuk a 
stratégiakijelölő-mátrix segítségével. A modellt egy is­
mert elemzési eszköz -  a SPACE-mátrix -  alapján külön 
e célra fejlesztettük ki. (1. ábra)

A koordináta rendszer tengelyein a vállalat helyzetét 
leginkább meghatározó négy tényezőt helyeztük el: ver­
senyelőny, növekedés, konkurencia, veszteség. Az egyes 
tengelyekhez numerikus értékeket rendeltünk nullától ötig 
terjedő intervallumban. A négy ismérv szerint -  az ábrá­
nak megfelelően -  külön-külön osztályoztuk a vállalatot, 
majd az egyes tengelyek értékének eredőjeként kapott X 
és Y koordinátáknak megfelelően egy irányvektort ké­
peztünk, amely egyértelműen kijelölte a vállalat piaci po­
zícióját. Ha az irányvektor a satírozott területbe esik, ak­
kor a cég helyzete környezetében megfelelő. A vastag 
nyilak a preferált elmozdulási irányt mutatják a vállalat 
számára, mely nem más, mint további versenyelőny, nö­
vekedés, valamint nyereséges működés elérése.

A stratégiakijelölő-mátrix gyakorlati alkalmazását pél­
daként a tartalomszolgáltatás területén mutatjuk be, mivel

Stratégiakijelölő mátrix l' ĉva

az e területen végzett vizsgálódások jól tükrözik, hogy mi­
re alapoztuk stratégiai alternatíváinkat.

Az egyes tengelyek értékének eredője által meghatá­
rozott koordinátájú irányvektor a 45°-os egyenes felett

helyezkedik el, amely azt mutatja, hogy a vállalat jelen­
legi pozíciójában jelentős versenyelőnnyel rendelkezik az 
adott üzletágban, azonban a növekedésben rejlő lehető­
ségeket a veszteség ellensúlyozza. Ebből adódóan a stra­
tégia kialakításánál törekedni kell elsősorban a veszteség 
megszűntetésére illetve nyereségbe való átfordításába, 
valamint további versenyelőny szerzésére. (2. ábra)

2. ábra
Tartalomszolgáltatás

A stratégiakijelölő-mátrixot az internetes piac vala­
mennyi szegmensére felállítottuk, melyek eredményeit a 
2. táblázatban foglaltuk össze.

2. táblázat

Piaci szegmens 
pozíciója

A vállalat Preferált
elmozdulási irány

Hozzáférés-szolgáltatás Nem megfelelő
B2B e-kereskedés Megfelelő Piacra való belépéssel 

egyidőben versenyelőny 
szerzése

B2C e-kereskedés Nem megfelelő
Weblap szerkesztés, 
karbantartás

Nem megfelelő

Tanácsadás, Megfelelő A jelenlegi növekedési 
ütem megőrzése mellett 
nyereség elérése és továb­
bi versenyelőny szerzése

Tartalomszolgáltatás Megfelelő A növekedési potenciál 
kiaknázása, valamint nye­
reség elérése a már meg­
szerzett versenyelőnyök 
megtartásával

A preferált elmozdulási irány természetesen csak azokon a 
területeken értelmezhető, amelyek esetében a vállalat pozíciója 
kielégítő, így a vállalatnak további fejlődésre van lehetősége.
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A táblázat alapján megállapítottuk, hogy a B2B e-ke- 
reskedelem területén a vállalat előtt jelentős, még kiak­
názatlan lehetőségek állnak. Ennek megfelelően a me­
nedzsment számára azt javasoltuk, hogy tevékenységét 
terjessze ki e területre is, mivel a fejlődés iránya itt egy­
értelműen kijelöl. Ezzel ellentétben a tartalom, valamint 
az e-szolgáltatások közel hasonló helyzete miatt az In- 
dex.hu Rt. menedzsmentje számára stratégiai alternatí­
vák, illetve ezek mérlegelése szükséges.

A cég teljes körű vizsgálata érdekében gyorsdiagnózis 
táblát állítottunk fel a cég jellemzőinek feltérképezésére. 
(3. táblázat) Ezen elemzési módszer szükségessége abban 
áll, hogy megfelelő alapot biztosít a stratégiakijelelő mát­
rixszal együtt az egyes továbblépési lehetőségek értékelé­
séhez.

3. táblázat
Gyorsdiagnózis tábla

Cégjellemzők Sajátosságok Minősítés
gyenge közepes erős

Profilok Diverzifikált, növekvő 
üzleti terület +

Misszió, vízió Friss információk, minő­
ségi szoftvertermékek +

Versenyelőnyök Sokrétű tartalomszolgáltatás, 
képzett szoftverfejlesztők +

A menedzsment 
paraméterei

Gyors, innovatív reakciók, 
projektvezetők +

Tulajdonviszonyok Érdekek összeegyeztethető­
sége, kockázati tőke jelenléte +

Érdekeltség A motiváló erő jelentős +

A vállalat számos sajátossága közül itt csupán a fon­
tosabb elemeket ragadtuk ki és foglaltuk össze, melyből 
megállapítható, hogy a vállalat jól strukturált, az innova­
tív, illetve a statikus elemek aránya kedvező.

Stratégiai alternatívák

Két fő stratégiai irányt dolgoztunk ki.

I. stratégia
A tartalomszolgáltatás erősítésére, illetve az e-szolgál­

tatások outsourcing-jára. E stratégiát vállalati -  az In- 
dex.hu Rt. e téren a domináns piaci pozíció megőrzéséhez 
szükséges beruházásokat megvalósította, mely a tovább­
lépés lehetőségét biztosítja valamint iparági érvek -  
szinte valamennyi konkurens cég ezen üzletágának leépí­
tésére törekszik -  egyaránt alátámasztják.
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A stratégia megvalósításához két megoldási módot ja­
vasoltunk:
I/a. Stratégiai szövetség kialakítása, melyhez opcióként 

egy vertikális portál felvásárlását ajánlottuk;
I/b. Egy horizontális tartalomszolgáltató akvirálása.

II. stratégia

Az előzővel ellentétben az e-szolgáltatás fejlesztése a 
tartalomszolgáltatás outsourcing-ja mellett. Ezen alterna­
tíva azon az iparági tendencián alapul, hogy az internetes 
szolgáltatók jelentős része nagy lehetőséget lát e piaci 
szegmensben, így e terület fejlesztésének irányába kíván 
elmozdulni.

I/a. Stratégiai szövetség kialakítása a 
tartalomszolgáltatások erősítésére

Az Index.hu Rt. a legnagyobb független portál Ma­
gyarországon. Népszerűségét naprakész és sajátos stílusú 
hírszolgáltatásán, valamint fórumain keresztül vívta ki. 
Látogatói elsősorban a lakosság 20-30 év közötti, az át­
lagnál nagyobb jövedelemmel rendelkező, főként számí­
tástechnika iránt érdeklődő rétegéből adódnak.

Ebből a megfontolásból vertikális portál kialakítását 
tanácsoltuk -  vertikális tartalomszolgáltató felvásárlása 
révén -, politika, tőzsde, sport-kultúra témakörben. Ezen 
felül a hölgyek -  mint potenciális látogatói kör -  érdeklő­
désének felkeltése érdekében „női hírek” rovat indítása 
egy újabb lehetőséget kínál.

Egy további érv e stratégia megvalósítása mellett, 
hogy a nemzetközi gyakorlat egyfajta igazolást szolgál­
tatott arra a jóslatra, mely szerint a horizontális portálok 
hanyatlása várható rövid időn belül Magyarországon is.

Az egyes stratégiák összehasonlíthatósága és értékel­
hetősége érdekében kalkulációt készítettünk az egyes alter­
natívák megvalósítása esetén várható eredményalakulásra 
vonatkozóan. (A vállalatról, illetve az iparágról nem áll­
tak rendelkezésünkre részletes, összevethető információk, 
ebből adódóan a számadatok becslésen alapulnak.) (4. 
táblázat)

4. táblázat

Tervezett éves eredményalakulás I/a. stratégia esetén 
(millió forintban)

Bevételnövekedés tartalomszolgáltatásból + 220
Jutalékbevétel weblap szerkesztésből + 5
Bevételkiesés a weblap szerkesztés költségei miatt - 100
Költségcsökkenés létszámleépítés miatt + 40

Egyenleg + 165
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A kalkuláció során figyelembe kell venni az internetes 
piac várhatóan tíz százalékos bővülését, valamint a ban­
ner árak húsz százalékos emelkedését, amely együttesen 
közel ötvenmillió forintos többletbevételt jelentene.

A szektor jelenlegi helyzetét vizsgálva arra a megálla­
pításra jutottunk, hogy előreláthatólag a vállalatnak lehe­
tősége nyílik a fenti kondíciók mellett stratégiai szövet­
ség kialakítására. E stratégia megvalósításával tehát elér­
hető a befektetői elvárásokat kielégítő vállalati célkitűzés 
-  a rövid távú nyereség, mivel az együttesen 215 millió 
forintos eredménynövekedés fedezetet nyújt az elmúlt év 
150 millió forintos veszteségére és ezen felül 65 millió 
forintos profit realizálható.

I/b. Horizontális akvizíció a tartalomszolgáltatás 
erősítésére

E stratégia keretében egy közepes méretű és erejű tar­
talomszolgáltató megvásárlását javasoljuk. Gondolunk itt 
a piacon harmadik, negyedik helyet elfoglaló cégekre -  
Econet, Stop -  mint potenciális partnerekre(véleményünk 
szerint a piacvezető Origo nem jöhet számításba.) Az elő­
ző gondolatmenetet követve I/b. stratégia megvalósítása 
esetén az alábbi eredményalakulás várható. (5. táblázat)

5. táblázat

Tervezett éves ercdményalakulás I/b. stratégia esetén
(millió forintban)

A bekebelezett cég bevétele + 200
Az átvett cég működési költsége -300
Átvett eszközök amortizációja -40
Költségcsökkenés létszámleépítés miatt + 250

Egyenleg + 110

Kalkulálva a már előzőekben részletezett piacbővü­
lésből, illetve árnövekedésből adódó többletbevétellel, a 
várható eredmény e stratégia megvalósítása esetén is 
megfelel -  a tíz millió forintos nyereség realizálásával -  
a vállalat által kitűzött rövid távú célnak, bár ez esetben a 
profit kisebb mértékű, mint az előzőekben.

A tartalomszolgáltatás erősítése során -  a megvaló­
sítás módjától (stratégiai szövetség, akvizíció) függet­
lenül -  további fejlesztések szükségesek a portál vonzób­
bá tételéhez. Ezzel kapcsolatos ajánlásaink a következők:
■ Új e-mail érkezése esetén SMS küldése a címzett mo­

biltelefonjára;
■ Weblap személyre szabhatóságának lehetősége: az in­

formációk szelektálása, csupán a felhasználó által pre­
ferált oldalak megjelenítése;

■ Hírek e-mailen történő továbbítása a felhasználóhoz; 
s  A napi híreknek a felhasználó által, számítógépen, il­

letve mobiltelefonon keresztül történő lehallgatásának 
biztosítása;

a Nyereményakció: az egyes oldalakat naponta látogató 
felhasználók között webvásárlási, a cég on-line áruhá­
zában levásárolható utalványok kisorsolása.

II. Stratégia az e-szolgáltatások fejlesztésére
A stratégia keretében az e-szolgáltatások fejlesztése 

mellett a tartalomszolgáltatási tevékenység leépítését és 
ezzel egyidejűleg más szolgáltatótól való megvásárlását 
javasoljuk. Ezen alternatíva hátterében az a meggondolás 
húzódik meg, hogy a vállalat 2000. évi bevétele 500 
millió forint alatt maradt, míg a tartalomszolgáltatás elő­
állításának költsége meghaladja az 540 millió forintot, te­
hát az üzletág nagymértékben felelős a cég veszteséges 
működéséért. Ugyanakkor az e-szolgáltatások fejleszté­
sében továbbra is nagy lehetőségek rejlenek. Ezen al­
ternatíva biztosítja a vállalat számára, hogy versenyelő­
nyének növelésén -  mely ebben az esetben a legfőbb cél 
-  keresztül megőrizze, illetve javítsa domináns piaci ré­
szesedését. Természetesen e célkitűzés esetében a techno­
lógiai fejlődéssel való lépéstartás elengedhetetlen, amely 
jelentős kutatási, fejlesztési költségeket von maga után. 
(6. táblázat)

6. táblázat

Tervezeti éves eredményalakulás II. stratégia esetén 
(millió forintban)

E-szolgáltatásból adódó bevételnövekedés + 60
Tartalomszolgáltatáson elért költségmegtakarítás + 300
K+F költségek -  40
A tartalomszolgáltatás megvásárlásának költsége -  220

Egyenleg + 100

A II. stratégia eredménye a piacbővülésből, valamint a 
banner árak növekedéséből várható 50 millió forint ár­
bevétel növekedéssel együttesen csupán az elmúlt év vesz­
teségére nyújt fedezetet, ezen felül profitot nem biztosít, 
így a kitűzött cél, a rövid távú nyereség elérése, szem­
pontjából kedvezőtlenebb alternatíva.

Alternatívától független stratégiai elemek
A következőkben azon lépéseket vázoljuk fel, ame­

lyek az egyes stratégiai irányoktól függetlenül végre- 
hajtandóak a versenyképesség megőrzése érdekében.
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A vállalat részletes elemzése során rávilágítottunk, 
hogy a vállalati struktúra megfelelő, azonban a projekt­
tervezést meg kell erősíteni, mivel a projektek kidolgo­
zása során jelentős idő- és költségtúllépések történtek. Az 
innovatív ötletek, megvalósításához változtatásokra van 
szükség, amelyeket mi a felelősségi körök pontos behatá­
rolásában látunk.

A rövid távú célkitűzés, a nyereségesség megvaló­
sítása után javaslataink alapján körülbelül 400 millió fo­
rintos tőkebevonásra kerülne sor, amelyet a B2B e-ke- 
reskedelem fejlesztésére fordítana az Index.hu Rt., így a 
Marketline Rt., illetve a First Hungarian e-market Kft. 
mellett harmadik szereplőként lépne be a piacra. A gyors 
reagálás érdekében a jövőbeni működési terület azonnali 
kijelölését tanácsoljuk a vállalatvezetés számára.

A külföldi gyakorlatnak megfelelően mi az autóalkat­
rész kereskedelmet jelöltük meg egy potenciális célterü­
letként. Emellett nagy lehetőség látunk a banki szolgál­
tatások területén, a bankok és ügyfeleik közötti gördülé­
kenyebb kapcsolattartás megvalósításra. Gondolunk itt 
főként a hitelezés területére, ahol elsősorban a nagyválla­
lati ügyfélkörnek lehetősége nyílna hiteligényeinek hálón 
keresztül történő közzétételére, benyújtására, amelyre a 
különböző bankok egyidőben tehetnék meg ajánlataikat.

A marketingtevékenység hatékonyságának fokozására 
tanácsoljuk a médiákkal való szorosabb kapcsolat kiépí­
tését. Emellett a Magyarországon értékesített számítógé­
pek armatúráján elhelyezett Index.hu logo -  például a 
Windows 98 logojához hasonlóan -  a cég ismertségének 
növelésében jelentős előrelépést eredményezne.

A stratégiák értékelése
Az egyes alternatívák összehasonlíthatósága, illetve a 

döntés megalapozása érdekében további vizsgálódás 
szükséges. Különböző kulcstényezőket állítottunk fel, 
melyek alapján értékeltük a különböző stratégiákat. Az 
egyes kritériumokhoz mint a vállalat fő célkitűzéseihez 
egytől ötig terjedő súlyokat rendeltünk, a stratégiákat pe­
dig annak érdekében, hogy mennyire valósítják meg a 
prioritásokat -1 (átlag alatti), 0 (átlagos) valamint +1 
(átlagon felüli) minősítéssel láttuk el. Ezt követően kiszá­
moltuk a súlyok és a minősítések eredőjét, amelyeket a 7. 
táblázat tartalmaz. A stratégiai alternatívák közötti vá­
lasztást így a három számadat egyértelművé teszi.

Javaslatok
Az eddigi elemzések, értékelések alapján arra a követ­

keztetésre jutottunk, hogy az Index.hu számára az lenne a 
legkedvezőbb stratégia -  megvalósít a befektetői elvárá­
soknak megfelelő célkitűzéseket -, ha stratégiai szövetsé-

7. táblázat
Az alternatívák összehasonlítása

K r itér iu m o k S ú ly I /a .
S tra tég ia i
sz ö v e tsé g

k ia la k ítá sa

I/b .
H o r iz o n tá lis

a k v iz íc ió

II.
E -sz o lg á lta tá s

fe j le sz té se

Rövid távú profit 5 1 0 0
Tőkebevonás
szükségessége 3 1 -1 0
Piaci pozíció 
javítása 3 0 -1 1
Szinergia 2 1 1 0
Növekedés 2 1 1 ü
Diverzifikáció 2 -1 1 0
Ö sszesen 10 6 3

get kötne a tartalomszolgáltatás erősítésére (amint a táb­
lázat 10-es pontértéke mutatja). E stratégiai irány a web­
lap szerkesztés és karbantartás outsourcing-jával párhu­
zamosan menne végbe a szinergia pozitív hatásaira épít­
ve. A potenciális partnereket a piaci pozíció szerint felál­
lított rangsor harmadik, negyedik szereplőjében, például 
az Econetben látjuk.

A B2B e-kereskedelemben rejlő potenciális lehető­
ségek kiaknázása érdekében, valamint egy vertikális tar­
talomszolgáltatás akvirálására körülbelül 400 millió fo­
rint értékben kockázati tőke bevonását tanácsoljuk. 
Mindkét irányvonal a versenyelőny fokozásával szintén a 
pozíció javítására tett törekvést mozdítja elő.

Mindemellett az intenzív stratégia piaci áthatolást se­
gítő elemeként a reklámtevékenység hatékonyságának nö­
velését elsősorban a médiakapcsolatok erősítésében látjuk.

Javaslatunk megvalósítása egy olyan üzleti modellt 
eredményezne, amely már rövid távon is biztosítja a pro- 
fitábilis működést, a megrendült befektetői bizalmat hely­
reállítva, ugyanakkor lehetővé teszi az Index.hu Rt. szá­
mára, hogy a piacban rejlő hosszabb távú perspektívákat 
is maradéktalanul kihasználja, így piacvezető pozíciót 
érjen el.

* * *

Az Index.hu Rt. vezetősége, felismerve, hogy a tőke­
piaci feltételek megváltoztak és a siker korábbi mutató­
számai (mint a látogatók és az oldalletöltések száma) he­
lyébe egyetlen értékmérőként a profit lépett, stratégiai lé­
pésre szánta el magát.

A 2001 tavaszán hozott legnagyobb horderejű döntés 
az Omnis Rt. létrehozása volt. Ezzel a lépéssel az Index

VEZETÉSTUDOMÁNY

XXXI! ÉVF200! 9. s z á m 55



Esettanulmány

jogilag és finanszírozási szempontból is kettéválasztotta a 
tartalomszolgáltatási és az üzleti megoldások üzletágát. A 
100%-os Index tulajdonban lévő Omnis Rt. felelős az 
üzleti megoldások nyújtásáért, az Index.hu Rt. pedig a 
tartalomszolgáltatást végzi.

A hangsúly a jövőben az üzleti megoldások fejleszté­
sén lesz, a magyar portálpiac ugyanis túl kicsi ahhoz, 
hogy egy független, csak az online reklámbevételekre tá­
maszkodó szereplő azon megéljen, szükséges számára a 
két lábon állás.

A tartalomszolgáltatási üzletágban a vállalat célja a 
magas minőség fenntartása, és a reklámfelület hatéko­
nyabb értékesítése, amelyet az értékesítési stratégia meg­

változtatásával, új reklámeszközök bevezetésével kíván­
nak elérni. Mivel ebben az üzletágban nem kívánnak to­
vábbi jelentős fejlesztéseket végezni a vállalat megvált 23 
ezen a területen dolgozó munkatársától.

Mindezen lépések jelentősen hozzájárultak az Index.hu 
Rt. működésének hatékonyabbá tételéhez, versenypozí­
ciójának megerősítéséhez és annak biztosításához, hogy a 
cég hosszú távon is megőrizze vezető pozícióját a portál­
piacon. A cég vezetői bizakodóak a változásokat illetően, 
az év végére már nyereséget terveznek. ■

Buzási Balázs, Lengyel Judit, 
Rehoregh Szilárd, Válé Alexandra

M IN Ő S É G I R Á N Y Í T Á S :  ELÉGEDETT V E V Ő  -  N A G Y O B B  E R E D M É N Y
(X. M IN Ő S É G  HÉT M A G Y A R O R SZÁ G O N , 2001. N O V E M B E R  5-8.)

A századforduló jelentős változásokat hozott a term elés és a szolgáltatások technológiájában, és m egváltoztatta  a felhasznált 
term előerők érték én ek  arányait. Folyam atosan nőtt és nő a tudás, az információ értéke, ennél fogva  a tudás alapú vállalatok  
(K nowledge Enterprise) ered m én yessége. A versenyben a vevő  (az  ügyfél) e lég ed ettsége  vált az egyik  legfontosabb tén yezővé, 
és em ellett változatlan követelm ény, hogy a munka hatékonysága, tehát a m érhető gazdasági ered m én yek  is nőjenek.

A k övetelm én yek  n övek ed ésével egyidejű leg szélesedett a szervezetek  irányításának eszköztára . Elsősorban az inform atika  
fejlődése em líthető, a hírközlés, a szám ítástechnika korábban elképzelhetetlen  m ódszereket kínál, és a szakértők  vé lem én y e  
szerint m ég csak a leh etőségek  elején tartunk. Nagyot fejlődtek a m inőségirányítási rendszerek, köztük elsősorban az ISO 
9 0 0 0 :2 0 0 0  szabványcsalád , m elynek talán az a iegfőbb jellem zője, hogy -  m egtartva elődjének igén y ességét a m in őség -k övetel­
m ények  tekintetében -  rugalm asabbá vált, de ugyanakkor a szervezet ered m én yességét is előm ozdítani törekszik. A szabvá-ny- 
család már lehetővé teszi a szervezet kiválóság irányába történő továbbfejlesztését is. Ennek köszönhetően  is várható, hogy a 
szolgáltatási ágazatokban  — mint pl. az oktatás, az egészség ü gy , a közigazgatás -  is szé les körben elterjed, am int ennek  
M agyarországon is tanúi vagyunk.

A m inőségirányítás az új szabványon kívül is sokat fejlődött, kidolgozták és szélesítették , pl. az önértékelés, a benchm arking  
(szin t-összehason lítás) különböző m ódszereit és a korszerű inform atikai elem ek et is egyre széleseb b  körben a lkalm azzák . 
Mindez előseg ítette , hogy g m inőségirányítás a v ezetés  eszközrendszerébe integrálódjék. Az is nyilvánvalóvá vált, hogy a 
szervezetek  talpon m aradásának szü k séges és nélkülözhetetlen fe ltétele  a tanulás, az új ism eretek elsajátítása minden szinten, 
a felső  vezetőktől a beosztottakig. Nem véletlen , hogy a vezető  vállalatok forrásaik egyre nagyobb hányadát fordítják az em beri 
erőforrás fejlesztésére.

A konferencia tem atikájának összeállításakor a M agyar M inőség Társaság (MMT) és az E0Q-MNB által létrehozott szervező- 
bizottság azt a célt tartotta szem  előtt, hogy a résztvevők m egism erhessék  a gazdasági-társadalm i fo lyam atok  m in őséggel kap­
csolatos fő  vonásait, a m inőségirányítás új követelm ényeit és elvárásait, valam int a kapcsolatos új feladatokat.

A fo lyam atosan  növekvő költségek  ellenére a részvételi díjak m egállapításakor az MMT alapszabályának  szellem éb en  arra 
törekedtünk, hogy minél több szem ély  és szervezet szám ára tegyük lehetővé a m in őségfejlesztés terén b ek övetk ező  fejlődés  
figyelem m el k ísérését, hogy az ism ereteket saját munkájukban hasznosíthassák. Ezzel is szolgálni kívánjuk a tudás alapú irányí­
tás hazai terjedését.

A rendezvény részletes tájékoztatója m egtekinthető  w w w.quality-m m t.hu címen.
További felv ilágosítást ad:

H ogem ann Éva Czétényi Istvánné Kiszely Ági
'S? 456-6946 'S? 456 6947 'S? 456-6952
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