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A gazdasági változások felgyorsulása, a
piaci verseny erôsödése arra készteti a
vállalatokat, hogy újabb és újabb esz-
közöket keressenek hatékonyabb mû-
ködésükhöz, üzleti pozíciójuk javításá-
hoz. Az ilyen eszközök egyike az erôfor-
rás-kihelyezés, az outsourcing. Az out-
sourcing lényege, hogy egy vállalat egy
hagyományosan „belsôként” végzett
munkát – nemegyszer az eddig azt vég-
zô személyzettel együtt – kihelyez egy
külsô szolgáltatóhoz. Általában nem
stratégiai, core-business-hez tartozó te-
rületek ezek, hanem valamely kiszolgá-
ló tevékenység, legtöbbször az IT-
támogatás, de gyakran a számvitel, az
ingatlankezelés, a biztonsági vagy a
szállítási terület, esetleg az ügyviteli,
irattározási tevékenység. Az azonban
nem megszokott, hogy a cég mûködé-
séhez alapvetôen szükséges szakmai
és üzleti információkat szolgáltató s a
belsô vállalati információkat gyûjtô,
szervezô és megosztó tevékenység ke-
rüljön kihelyezésre. Nem megszokott,
mégis célszerû és lehetséges – amint
ezt jelen tanulmány bemutatja.

A vállalat célja a tevékenységek
kihelyezésével 

Profiltisztítás 

A kiszolgáló tevékenység teljes felelôssége
a partnercégre hárul, a felszabadult ener-
gia az alaptevékenységre koncentrálható,
ami hatékonyságnövekedést eredményez.

A folyamatok áttekinthetôbbek, követhe-
tôbbek lesznek, magasabb színvonalú szol-
gáltatás feltételei alakulnak ki, hiszen a
megbízott cégnek a hozzá helyezett szol-
gáltatás a fô tevékenysége, nála ez a core-
business. Így mindkét fél elsôsorban azzal
foglalkozhat, amihez a legjobban ért.

Költséghatékonyság

Ha csak a költségcsökkentés a cél, elôfor-
dulhat, hogy csalódik a megbízó. A megbí-
zott cég által ellátott tevékenység – fôleg
eleinte – általában drágább, hiszen olyan
anyagi kötelezettségek keletkeznek (adók,
járulékok, sôt a megbízott szakértô cég
profitja is többletköltségként jelentkezik),
amelyek eddig nem közvetlenül terhelték a
tevékenységet. Hosszú távon azonban egy
alaposan megtervezett kiszervezésnél pozi-
tív lesz az eredmény, hiszen

! a munkaerô, a munkakörnyezet, a szük-
séges infrastruktúra költsége és amorti-
zációja a megbízottnál jelentkezik;

! az igénybe vett szolgáltatás díja költ-
ségként elszámolható, ráadásul hosszú
távon tervezhetô átalánydíjas költség-
struktúra alakítható ki;

! a megbízottat terhelik az eszközberu-
házás, az emberi erôforrás fejlesztésé-
nek költségei;

! a folyamatok szabályozása, szabványo-
sítása segít elkerülni a felesleges költ-
ségeket;

! s nem utolsósorban javulnak az egy fô-
re esô bevételi mutatók, ami egy tôzs-
dei cég számára sokat jelenthet.

Rugalmasság

Van, ahol az üzleti rugalmasság növekedése
az elsôdleges cél, bár ezt és a költségek
csökkentését egyszerre ritkán sikerül megva-
lósítani. Az utóbbival járó szabályozás, szab-
ványosítás ugyanis általában nincs pozitív ha-
tással a cég reakcióképességére. Mindezek
ellenére a nagyobb szervezeti rugalmasság,
az új eszközök, új technológiák naprakész al-
kalmazása gyorsabban véghezvihetô egy, az
adott feladatra szakosodott vállalkozásnál, s
így jobban követhetô a szolgáltatási igények
változása. A reakcióidô jól rövidíthetô a meg-
felelôen szabályozott SLA (Service Level
Agreement, szolgáltatásiszint-megállapodás)
rendszerrel.

Outsourcing szerzôdés 

Az eredményes outsourcing az üzleti straté-
giához illeszkedô, jól átgondolt felsôvezetôi
döntések mentén valósulhat meg. Mivel
egy outsourcing szerzôdés általában leg-
alább 5–10 évre szól, ezért hosszú távon
meghatározza egy cég mûködését, ver-
senyképességét. A megbízó számára hosz-
szú távú tervezést tesz lehetôvé, amely idô-
szak alatt hatékonysági elvárásainak
megfelelôen a tevékenységre fordítandó
költségei csökkeni fognak, a megbízott
számára biztos alapot jelent üzleti terjesz-
kedéséhez, s nem utolsósorban a munka-
vállalók számára hosszú távon jelenti a
munkahely megôrzésének és az egyéni fej-
lôdésnek a lehetôségét. Az outsourcing
kapcsolat a kölcsönös bizalomra, együtt-

Kiszervezett információszolgáltatás  
a Magyar Telekomnál*

Az erôforrás-kihelyezés, az outsourcing egyre gyakrabban alkalmazott eszköze a piaci versenyben üzleti sikerre
törekvô vállalatoknak. Ha a kiszervezés során a helyzetfelmérés reális, a tervezés minden fontos részletre kiter-
jed, az üzleti modell optimálisan van kidolgozva, a megkötött szerzôdés kellôen alapos és egyben rugalmas,
mind a kiszervezônek, mind a kiszervezetteknek jó esélyük van kitûzött céljaik elérésére, akár – ami egyébként
szokatlan – az információszolgáltatás területén is.

* Megjelent: Információból üzleti érték – Az információbróker környezete és munkája. Szerk. Mikulás Gábor. Bp. MIBE, 2006. p. 58–66.
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mûködésre, hosszú távú elkötelezettségre
épül, ahol minden félnek meg kell találnia a
számítását. Ehhez az elsô, elengedhetetlen
lépés egy olyan szerzôdés, amely megfele-
lôen szabályozza az elvárt szolgáltatási
szintet, a jogköröket és kompetenciákat. 

Ezt létrehozni nem könnyû feladat. Aho-
gyan Bôgel György is írja a Veled és nélkü-
led c. cikkében: „A harmonikus kapcsolat
megteremtése nehéz feladat. Ami az egyik-
nek bevétel, az a másiknak költség. Az ügy-
fél csökkenteni akarja a költségeit, a szol-
gáltató viszont nagyobb bevételre akar
szert tenni. Az ügyfelet a saját vásárlói kész-
tetik állandó költségcsökkentésre, a szol-
gáltatótól a tulajdonosai várnak egyre na-
gyobb nyereséget. Ha az utóbbi csökkenti
a költségeit, félô, hogy azt a minôség rová-
sára teszi és így tovább.”* Az a jó szerzô-
dés, amelynek alapján a megbízó és a meg-
bízott megoszthatja egymással a nagyobb
hatékonyságból keletkezô hasznot.

Az információszolgáltatási terület
kiszervezése a Magyar Telekomnál

A távközlési iparág cégei is évek óta foko-
zatosan leépítik azokat a szervezeteiket,
amelyek nem végeznek a távközléshez szo-
rosan kapcsolódó üzleti tevékenységet. Ma
már a Magyar Telekom is szolgáltatási szer-
zôdések alapján, külsô cégektôl veszi
igénybe az informatikai, a számviteli, a biz-
tonsági, az ingatlankezelési a call center s
a szállítási szolgáltatásokat is. Mindezekre
bôségesen van példa a piaci cégek gyakor-
latában, s az sem ritka, hogy az ügyviteli és
irattári szolgáltatásokat veszik kívülrôl
igénybe. 

Információszolgáltatás és ügyvitel

A vállalatnál már évekkel ezelôtt felmerült
az ügyviteli tevékenység kihelyezésének le-
hetôsége. Mivel azonban, ahogyan az elôb-
biekben rámutattunk, a kiszervezés csak
akkor hoz jó eredményt, ha mindkét fél szá-
mára elônyös, számot kellett vetni azzal,
hogy a vállalat mûködéséhez ugyan nélkü-
lözhetetlen, de nem túl magas piaci áron

jegyzett ügyviteli tevékenység kihelyezése-
kor annyi hozzáadódó költséggel kell szá-
molni, ami nem eredményez igazán költ-
séghatékonyságot sem a kiszervezô, sem a
kiszervezett számára. Ugyanakkor a feladat
ellátásában semmilyen minôségcsökkenés
nem engedhetô meg, hiszen az ügyvitel va-
lójában a vállalat egyik legnagyobb értéké-
vel dolgozik – dokumentumokban megtes-
tesülô információkkal. Óriási a felelôssége
abban, hogy minden dokumentum idôben
eljusson rendeltetési helyére, és bármikor
visszakereshetô legyen.

A szakmai és üzleti információk gyûjtését,
rendszerbe szervezését és szolgáltatását
végzô szervezettel némileg más a helyzet –
az ô szakértelmük magasan értékelt a külsô
piacon is, „eladható” olyan áron, ami fedez-
het minden ráfordított költséget. A vállalat
számára azonban igazi értékét az jelenti,
hogy ez a szakértelem a vállalati folyamatok-
ba ágyazott, több területet érintô tudás, ami
gyorsabban, célratörôbben, specifikusab-
ban érvényesül, s így nagyobb hozzáadott ér-
téket eredményez, mintha a vállalat ezt a
szakértelmet egy külsô, független szolgálta-
tótól vásárolja meg. Azt gondolhatnánk, hogy
éppen ezért az ilyen szakértelem nem kihe-
lyezhetô – valójában azonban létezik olyan
megoldás, amely feloldja ezt az ellentmon-
dást, s a „belsô” és a „külsô” szolgáltató le-
hetséges elônyeit ötvözve nagyobb verseny-
elônyhöz juttathatja mind a megbízót, mind a
megbízottat a saját piaci területén.

Egyedi megoldás

A korábbi információs és ügyviteli szerve-
zet tevékenységével elégedett volt a válla-
latvezetés, s hogy okkal volt az, az is bizo-
nyítja, hogy az évente mért ügyfél-elége-
dettségi mutató évek óta nem volt 95 száza-
lék alatti. Amikor a felsôvezetés a kiszerve-
zésrôl döntött, kifejezett szándéka volt,
hogy ezek a tevékenységek ne idegen cég-
hez kerüljenek, hanem a szolgáltatásokat
eddig nyújtó munkatársakat alkalmazó vál-
lalkozáshoz, amelyet a korábbi szervezet
két vezetôje alapított. Ez a vállalkozás – az
Infodok Kft. – a korábbi tevékenységet gya-
korlatilag ugyanazzal a negyvenfôs munka-
vállalói csapattal végzi, szorosan együttmû-
ködve a Magyar Telekom kapcsolattartói-

val. Az O/S-menedzsment feladata az elvárt
információs és ügyviteli szolgáltatások
meghatározása, a szakmai ellenôrzés, és a
fejlesztési irányok kitûzése.
Munkavállalói jogok

Az átalakulás óta szerzett tapasztalatok
alapján állítható, hogy a munkatársak ma-
gukénak érzik a számukra munkahelyet,
megélhetést biztosító vállalkozást, ahová
munkajogi jogutódlással kerültek. Ennek
lényege, hogy a munkatársak semmikép-
pen „nem járhatnak rosszabbul”, tehát a
munkaszerzôdésük változatlanul fennma-
rad, és minden korábbi juttatást megkap-
nak, bár esetenként eltérô, a személyes
igényeket jobban szem elôtt tartó formá-
ban. Az ún. kafetéria rendszerben ki-ki
maga dönti el, hogy a béren kívüli jutta-
tást milyen formában igényli (étkezési
vagy bérlet-hozzájárulás, internetutal-
vány, üdülési csekk stb.). 

Helyzetfelmérés

A kiszervezés megvalósítását természete-
sen nemcsak a kiszervezô döntése elôzi
meg, hanem a vállalkozást alapítóknak is
alaposan végig kell gondolniuk, hogy lát-
ják-e esélyét a vállalkozás hosszú távon is
gazdaságos mûködtetésének. Mit vettünk
számba, amikor latolgattuk a megvalósítás
lehetôségét?

Pénzügyi erôforrások

A szerzôdésben foglalt éves díjnak fedez-
nie kell a munkatársak bérén és terhein kí-
vül a mûködtetéshez szükséges infrastruk-
túra teljes költségét (megvásárlás vagy bér-
let), a kötelezô adókat és járulékokat, vala-
mint a további fejlesztés költségeit. Gondol-
ni kell a váratlan helyzetek megoldásához
vagy a nagyobb volumenû üzletek elindítá-
sához szükséges tartalék képzésére, és a
vállalkozásnak természetesen nyereséges-
nek kell lennie. 

Az Infodok Kft. esetében – mint a munka-
vállalói jogutódlással történô outsourcing
esetében általában – a szolgáltatás díjazá-
sa induláskor költségalapon történt. A ké-
sôbbiekben a díjat elôre meghatározott ha-
tékonysági elvárás, a fogyasztói árindex vál-*Bôgel György: Veled vagy nélküled. CEO magazin, 2002. 2. sz. p. 22–26., 3. sz. p. 27–30.
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tozása és a szolgáltatás terjedelmének nö-
vekedése vagy csökkenése befolyásolja.
A kellô alaposságú pénzügyi modell elké-
szítése és egyeztetése mindkét fél számára
nélkülözhetetlen.

Infrastrukturális erôforrások

A munkaterület elhelyezkedése, mérete,
felszereltsége, a használt IT-eszközök, peri-
fériák mennyisége és minôsége alapvetôen
meghatározza a munkakörülményeket és a
vállalható szolgáltatási színvonalat. Emel-
lett azonban ezen feltételek racionalizálása
lehetôséget teremthet a költségek ésszerû
csökkentésére, tehát a haszon növelésére.

Mivel a vizsgált esetben a kiszervezett mun-
katársak elhelyezése és eszközparkja nem
változik, a megszokott minôségû szolgálta-
tás nyújtásának nincs akadálya. A vállalko-
zás szerzôdést kötött a Magyar Telekom-
mal a feladat elvégzéséhez szükséges inf-
rastrukturális szolgáltatások igénybevételé-
re; így például fizeti az irodahelyiségek és a
számítógépek bérleti díját, akárcsak a fény-
másolási költségeket vagy a telefonszámlát,
így a költségtakarékos gazdálkodás a vállal-
kozásnak is érdeke. A mûködési háttér önál-
ló finanszírozása egyben lehetôséget ad a to-
vábbi üzleti kapcsolatok vállalására.

Emberi erôforrások

A munkatársak száma, képzettsége, tapasz-
talata, rugalmasan hasznosítható képessé-
gei, tanulási, fejlôdési potenciálja, elkötele-
zettsége, lojalitása mind fontos tényezôk az
emberi erôforrás értékének meghatározása-
kor. Az üzlet lelke az ember – különösen igaz
ez egy ilyen, kifejezetten a szakemberek fejé-
ben lévô tudásra alapozott vállalkozásnál.

Az Infodok munkatársainak esetében nagy
reményekre ad okot, hogy magas szinten
rendelkeznek azzal a szakértelemmel és
képességgel, amely speciálisan az informá-
ciószolgáltató munkához szükséges:

! tapasztalattal és kreativitással az expli-
cit (rögzített) információk megragadá-
sa, rendszerezése, tárolása és szolgál-
tatása terén, 

! az új típusú információtechnológiai esz-
közök magas szintû ismeretével és inno-
vatív módon történô használatával és

! elkötelezettséggel a „tudásmegosztó”

kultúra következetes képviselete és fo-
lyamatos népszerûsítése iránt.

Hírnév, elismertség

Ritka lehetôség egy vállalkozás indítása-
kor, hogy az új cég már elismertséggel,
szakmai hitelességgel rendelkezik legfôbb
üzleti partnerénél, s már kialakult saját
imázsa, presztízse a megbízó vállalat mun-
katársai és felsôvezetôi között. Ez megfele-
lô, elkötelezett szolgáltatói magatartással
nemcsak fenntartható, hanem tovább erô-
síthetô az új, már sokkal inkább az üzlet ál-
tal szabályozott kapcsolatban is.

Mindezen erôforrások számbavétele után a
munkatársak és a megbízó iránti felelôs-
séggel döntöttek úgy a kiszervezett terület
vezetôi, hogy elindítják a vállalkozást. Nem
szabad azonban elfelejteni, hogy a rendel-
kezésre álló erôforrás csak lehetôség, amely-
nek kihasználása a vállalkozáson múlik.

Problémák, amelyekkel szembe
kellett nézni

! Az információforrások a Magyar Tele-
kom tulajdonában vannak, és a bôvíté-
süket, fejlesztésüket szolgáló szakmai
költségkeretet is a megbízó biztosítja –
problémát okozhat, hogy az informá-
cióforrások beszerzésének költségei
felett nincs kompetenciánk, csak javas-
lattételi jogunk van – fokozottabban és
alaposabban kell meggyôzni a költség-
gazdát a szükséges gyarapításokról,
fejlesztésekrôl.

! Új szerepkörben találkoznak a régi
munkatársak – a hierarchikus kapcso-
lat piaci kapcsolattá válik, az O/S-me-
nedzsernek irányító módon kell kiadnia
és ellenôriznie a feladatot, mintegy a ki-
szervezett munkatársak vezetôjeként –
a korrekt kapcsolat kialakítása érdeké-
ben a megoldást a feladatkörök pontos
elhatárolása, az elvárások, a kapcsoló-
dási és ellenôrzési pontok rögzítése je-
lenti. 

! A szereplôk érdekei megváltoznak.
A megbízó ugyanazért a díjért több mun-
kát igényelne, a megbízott pedig a több
munkát magasabb díjért akarja nyújta-
ni – a szolgáltatás tartalmának, terjedel-
mének, a teljesítmény mérési módsze-

rének meghatározása a szerzôdés
egyik legfontosabb része.

! Hogyan mérhetô a teljesítés? Elenged-
hetetlen a nyújtott szolgáltatások pon-
tos definiálása és számszerûsítése, ami
persze nagyon nehéz – néha szinte le-
hetetlen – pl. a kreatív szolgáltatások-
nál, a fejlesztéseknél, mégis a lehetô
legrészletesebben ki kell alakítani a tel-
jesítménymérés módszertanát, a meg-
felelô, mindkét fél által elfogadott muta-
tószámrendszert.

! Kinek a szolgáltatása? Ezt a nagyon ké-
nyes kérdést néha úgy kezelik, hogy mi-
vel a nyújtott szolgáltatás színvonaláért
a vállalat felé az O/S-menedzsment
szervezet felel, ezért a szolgálta-
tást vele azonosítják – a megbízottnak
a megfelelô szolgáltatói magatartással
azt kell elérnie, hogy termékeit az O/S-
menedzsment szervezet által közvetített
sikeres, sôt lehetôleg nélkülözhetetlen
szolgáltatásokként értékeljék.

Árképzés

Az árképzés az egyik legnehezebb feladat
egy induló vállalkozásnál, fôleg akkor, ha a
piac nem nagy számban kínál összehason-
lítható szolgáltatásokat. Mindenesetre fi-
gyelembe kell venni a feladat elvégzésére
fordított idô, a szakértelem és a felhasznált
források és infrastrukturális eszközök költ-
ségeit, a kívánt prezentációs formára fordí-
tott költséget. S nem utolsósorban érvénye-
síteni kell azt, hogy megrendelô számára
mennyit ér a szolgáltatott információ.

Mûködés az új helyzetben

„Belsô” szolgáltatások

A hosszú távra szóló szerzôdés nem jelenti
azt, hogy a szolgáltatásokat nem kell épp-
úgy népszerûsíteni és „eladni” a Magyar
Telekomon belüli ügyfeleknek is, mint aho-
gyan a külsô piacon. Létfeltétele a vállalko-
zásnak, hogy szolgáltatásainak igénybevé-
tele ne csökkenjen, sôt, inkább növeked-
jen. Hogy az erôforrásokat a leghatéko-
nyabban használja ki, nagy figyelemmel
kell meghatároznia célcsoportjait, minél
gyorsabban és pontosabban kell felmérnie
a valós és várható igényeiket. Olyan, tartal-
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mában és közvetítési módjában egyaránt
testreszabott szolgáltatásokat kell kialakíta-
nia, amelyek meggyôzik ôket, hogy ilyen
színvonalon csak tôlük kaphatják meg,
amire szükségük van:

! Infotéka (szakkönyvtár) és infopontok
hálózata – kölcsönzés, helyben hasz-
nálat, adatbázis-hozzáférések szolgál-
tatása;

! Szakirodalmi szolgáltatások – könyvek,
folyóiratok, szabványok, konferenciaki-
adványok, adatbázisok; 

! Vállalati információk szolgáltatása – uta-
sítások, útijelentések, ûrlapok;

! Intranetes szolgáltatások – adatbázi-
sok elérésének biztosítása, dokumen-
tumgyûjtemények, tájékoztató oldalak,
speciális keresési felületek;

! Személyre szabott, ill. célcsoportos
szolgáltatások – témakeresések, rend-
szeres és eseti információs csomagok,
hírlevelek;

! Partnerfigyelés, versenytársfigyelés –
offline és online sajtófigyelés, partner-
és versenytárshírek adatbázisa;

! Információkeresési technikák elsajátí-
tásának támogatása – információkere-
sési bemutatók, korszerû technikák ok-
tatása;

! Adatbázis-tervezés, -szerkesztés, web-
fejlesztés, intranettámogatás.

„Külsô” szolgáltatási lehetôségek

A vállalkozás biztonságát az jelenti, ha
„több lábon áll” – a szolgáltatások nagy ré-
sze keresett a piacon, más partnereknek is
eladható. Az üzleti lehetôségeket egyre in-
kább növeli, hogy a vállalkozásokra ugyan-
az a nyomás nehezedik, mint az elsô számú
megbízóra: fô tevékenységükre akarnak
koncentrálni, és gazdaságosabb számukra
ezt a fajta tudást kívülrôl megvásárolni,
mint fenntartani egy saját apparátust. Az
eddigi tapasztalataink, a már megkötött
szerzôdések alapján van kereslet ezekre a
szolgáltatásokra:

! Sajtófigyelés, médiafigyelés – offline és
online forrásokból, adott szempontok
és formátum szerint;

! Információkutatás – piac- és verseny-
társfigyelés, rendszeres és eseti infor-
mációs csomagok, hírlevelek szerkesz-
tése;

! Irodalomkutatás – témafigyelés, szak-
irodalmi hírlevelek összeállítása;

Könyvtári munkák – állományellenôrzés,
retrospektív konverzió, digitalizálás;
Integrált könyvtári rendszerek használata
– szaktanácsadás a telepítés, a beveze-
tés, a fejlesztés területén, adattisztítás;

! Szakirodalom teljes körû beszerzése –
vállalati, intézményi könyvtárak, kisvál-
lalkozások, oktatási intézmények egyé-
ni igények szerinti ellátása;

! Webfejlesztés – weblapkészítés, web-
oldalak frissítése, elektronikus telefon-
könyv-alkalmazás fejlesztése;

! Oktatás – információkeresés, internet,
irodai alkalmazások;

! Adatbázisok tervezése, karbantartása;

! Fordításmenedzselés, tolmácsszervezés;

! Kiadványok szerkesztése, nyomdai elô-
készítés menedzselése;

! Rendezvényszervezés, sajtókapcsola-
tok menedzselése.

Látható, hogy a „belül” és a „kívül” nyújtott
szolgáltatások között sok az átfedés – ez
így is van rendjén, hiszen a vállalkozás min-
denhol azt adja el eredményesen, amihez a
legjobban ért.

Lehetséges üzleti partnerek

A vállalkozás munkatársainak speciális szakte-
rületi ismeretei többletértéket jelentenek a válla-
latcsoporton belül – szívesen veszik igénybe a
szolgáltatásokat a Magyar Telekom tagvállala-
tai, sôt üzleti partnerei is. Az eddigi tapasztala-
tok szerint sikeresen lehet megközelíteni a kö-
zépvállalkozásokat is – számukra már valóban
megtérül az a ráfordítás, hogy szakemberre bíz-
zák az információgyûjtés és szolgáltatás kényes
feladatát, ami hatékonyabb eredményt biztosít,
mintha saját, más területen képzett munkatár-
suk végezné. A kisvállalkozások az olyan ismét-
lôdô, idôigényes szolgáltatásokat igénylik, mint
például a médiafigyelés vagy a céginformációk
személyre szabott szolgáltatása. A nagyvállala-
toknál, a minisztériumoknál, önkormányzati in-
tézményeknél számítani lehet az információ-
szolgáltatással kapcsolatos tevékenységek
kihelyezésére – az ilyen típusú kiszolgálásban
pedig egy kiszervezett cégnek nagy tapasztala-
ta van!

Új marketing

A szolgáltatások megismertetésében és elfo-
gadtatásában egyre újabb és újabb módsze-
reket kell találni, hiszen ahogyan az elôbb

utaltunk rá, a vállalkozás hosszú távú szerzô-
dés birtokában, egy jól ismert közegben sem
kényelmesedhet el. Ha azt akarjuk, hogy ma-
gasan értékeljék teljesítményünket, és ne
tudják nélkülözni szolgáltatásainkat, meg
kell gyôznünk jövendô partnereinket, hogy
tôlünk, és csakis tôlünk kaphatják meg ilyen
gazdaságosan, és pontosan azt, amire szük-
ségük van – ami ôket üzleti elônyökhöz juttat-
ja versenytársaik között. Ehhez a marke-
tingeszközök széles köre áll rendelkezésre:

! A leghatékonyabb eszköz: a még foko-
zottabb szolgáltatói magatartás, a szol-
gáltatási színvonal további emelése;

! Mértéktartó árképzés;

! Saját imázs, logo, arculat;

! Arculatos névjegy, számla, levélfejléc,
irodaszerek;

! Prospektusok, szórólapok, ismerte-
tôanyagok, hírlevél;

! Célcsoportokra specializált marketingle-
velek;

! Kapcsolatfelvételre is alkalmas weboldal;

! Pályázati lehetôségek kihasználása; 

! Szakmai kapcsolatok ápolása, tapasz-
talatcserék;

! Konferenciákon való aktív részvétel, sa-
ját konferencia szervezése;

! Megjelenés a nyomtatott és elektroni-
kus sajtóban;

! Szakmai „irodalmi” tevékenység – fo-
lyóiratcikkek, könyvek írása.

A jövô

A körültekintôen megkötött szerzôdés alapján
a vállalkozás hosszú távra tervezhet, s nem kell
félnie a változásoktól, sôt rugalmasan kihasz-
nálhatja ôket. A szolgáltatási portfólió bôvítése
– akár a határterületek felé is – biztonságosab-
bá teszi a mûködést, növeli a cég eredményes-
ségét és üzleti értékét. Céljainak megvalósításá-
hoz az egyik legfontosabb feltétel, hogy több lá-
bon kell állnia – árbevételének minél nagyobb
részét a Magyar Telekomon kívülrôl kell biztosí-
tania. A siker másik záloga, ha a munkatársak
szakértelme növekszik, ha elégedettek, elköte-
lezettek, a magukénak érzik a céget. Így min-
den esélye megvan arra, hogy az információ-
szolgáltató piac egyre fontosabb szereplôjévé
váljon.

Kóródy Judit
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