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Vonzó távközlési szolgáltatások 
(MÁJUS) 

~ 

Már három-négy éve érezhető, hogy az átviteli kapacitás 
növekedése lényegesen gyorsabb, mint a felhasználói 
igények fejlődése. Ez a folyamat párosulva a távközlési 
verseny megindulásával, csökkenti a távközlési vállalatok 

profitját. Ugyancsak négy-öt éve várható volt, hogy kipuk-
kadjon az informatikai lufi, ami be is következett, megráz-

ta a tőzsdét és az ezredfordulóra válsághangulat alakult 
ki. A hirtelen változások hatására számos területen a 
reménytelenség érzete alakult ki, ami tovább rongálta az 
infocom terület eredményességét. 

Világszerte aktuálissá és divatossá váltak George 
Gilder tanai. Az általánosan érvényes gazdasági tételt, 

miszerint, ha egy tömegesen rendelkezésre álló eszköz 
olcsó beszerzésével és nagy mennyiségű alkalmazásával 
sikerül egy új, érdekes, vonzó terméket előállítani, akkor 
az biztosítja a piaci sikert. A kapcsolatos primőr árak pedig 
a gazdasági eredményességet is. Ennek szellemében az 
utóbbi években keresték azt a tartalmat, amivel a fény-
vezetők több terrabit/secundum átviteli kapacitását érté-
kesíteni lehet. 

Az ilyen irányú társadalmi felmérések és műszaki fej-
lesztések mindez ideig nem hoztak átütő eredményt. A 
távközléssel eddig szoros kapcsolatban lévő távszolgála-
tok lassú terjedése sem segített az iparág helyzetén. 
Ezzel párhuzamosan azonban látható, hogy az egész-

ségügy, a biotechnológia, a gépkocsi ipar és az energia-
szolgáltatás fejlődésében a jövőben nemcsak az elek-
tronika és az automatika, hanem a távközlés is megha-
tározó szerepet fog betölteni. Ezek az optimista kilátások 
csak akkor válnak realitássá, ha a távközlés és informati-
ka, valamint az alkalmazó szakmák közötti határterülete-
ken az érdekelt szakmai képviselők megtalálják az átjá-

rást, az érdekek egyezését és az eszközök alkalmazásá-
nak egyszerű megoldását. 

Lapunkban is igyekszünk a jövőben kiemelten foglal-
kozni azokkal a szakterületekkel, melyek elősegíthetik az 
informatika és távközlés szélesebb körű alkalmazását. Ez 
természetes kötelességünk, mert az újság neve megegye-
zik az egyesület régi elnevezésével, ahol nemcsak táv-
közlési szakosztály volt, hanem többek között műsorszóró, 

informatikai, alkatrész szakosztály is. Ezek is beleérthetők 

a híradástechnikába, tehát ezeknek a témáknak is kellő 

súllyal szerepelniük kell. 
A kapcsolatok kiépülése érdekében érdemes azokat 

az elméleti ismereteket bemutatni, melyekre alapozva az 

új szolgáltatások kiépülhetnek. Jelen számunkban is öt 
olyan cikk szerepel, mely igyekszik célkitűzésünknek meg-
felelni. Foglalkozunk például az alkatrészek hűtésének 

problémájával, protokoll konverzióval, mikroelemek szimu-
lációjával, szűrők zajtényezőinek minimalizálásával. Ter-
mészetesen a szokásos informatikai témák és beszámolók 
ezek mellett is megjelennek. 

Lehet, hogy kiváló mérnökeink az új területeken eset-
leg kezdőnek érzik magukat, de biztos vagyok benne, a 
műegyetemi képzés olyan alapokat adott, hogy ezen is-
meretek megszerzése nem okoz nehézséget. Erre építve 
alakulhatnak ki azok az új szolgáltatások, melyeknél esé-
lyünk lesz a piacon is hasznosítható megoldások kidolgo-

zására. 
Reméljük, hogy a tapasztalt, sikeres mérnökök élvezet-

tel tanulmányozzák az új lehetőségeket és az új ismeret-
anyag megszerzése során szinte megfiatalodnak. Ifjúi len-
dülettel keresik az új alapokra építhető, vonzó szolgálta-
tásokat. 

e 
Lajtha György 
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A közel 50%-os piaci részesedéssel rendelkező Westel 
Mobil Rt. vezérigazgatója több mint 12 éve meghatározó 
egyénisége a mobil rendszerek telepítésének és üzemel-
tetésének. Igyekszünk megismerni sikereinek hátterét és 
jövőképét. 

• A mobil szolgáltatások a társadalom közérzetére is 
hatással vannak. Mivel a történelem ismerete segít a jövő 
helyes megítélésében ezért kezdjük azzal, hogy milyen 
volt a kezdet. Mint kiváló külkervállalat-vezető elvállalta egy 
induló szolgáltatási ág a mobil első kísérleteinek vezeté-
sét. Mi késztette erre? Hatással volt-e döntésére Horváth 
Pál lelkesítő szövege? 

Az egész úgy történt, hogy megkerestek. A Trans-
elektro már három éve együtt dolgozott a Magyar Postával 
különböző távközlési ajánlatok értékelésében. Ezeket én 
vezettem, tehát ismertük egymást Horváth Palival, aki ko-
rábban a hálózatfejlesztési igazgató volt, később aztán a 
Matáv vezérigazgatója lett. Ekkor kezdtek vezérigazgatót 
keresni a Westel Rádiótelefon Kft. élére. Sokféle szem-
pont szerint próbálták kiválasztani az ideális jelöltet, de a-
hogy hallottam nehezen tudták a tulajdonosok (amerikai 
és magyar) egyeztetni, hogy ki lenne erre a legalkalma-
sabb. Mivel én megfeleltem az amerikai elvárásoknak, 
Horváth Pali pedig értékelte a munkámat, így rám esett a 
választásuk. Később megtudtam, hogy én voltam a 18-dik 
jelölt, akit megnéztek. 

Ma már senki sem hiszi el, hogy akkoriban a legna-
gyobb feladat a cég finanszírozásának megszervezése 
volt. Magyarországon egyik bank sem akart hitelezni, mert 
nem hittek benne, hogy ez egy perspektivikus üzletág 
lesz. 

• Tehát mások nem bíztak a sikerben? 
Tulajdonképpen nem. Gondolom Magyarországon és 

külföldön is egyaránt a jó bankkapcsolataim hatásos érv-
ként szolgáltak mellettem. 

Ehhez el kell mesélnem egy anekdotát: amikor először 
bejött hozzám az akkori gazdasági igazgató, Fürjes Zsóka, 
megkérdeztem tőle, hogy állunk. Mondta, hogy van 15 mil-
lió dollár kifizetetlen számlánk. Ekkor megkérdeztem: meny-
nyi készpénzünk van? Azt mondta mínusz 7 millió Ft. Akkor 
tönkrementünk, mondtam. Így is lehet mondani, felelte. 

• Hitt abban, hogy ebből egy hosszú távon is sikeres 
üzletág lesz? 

Én abszolút hittem. Láttam a terveket, persze a tervek 
sokkal szebbek voltak, mint a valóság. Viszont láttam kül-

földön, hogy ott ezek a mobilszolgáltatások előbb vagy 
utóbb lábrakapnak és fantasztikus pályát futnak be. 

Akkor még persze nem számoltunk milliós előfizetői 
körrel, de a vezetékes ellátottság is 950 ezer vonal volt, 
tehát nem egészen 10%. Ebben a környezetben hinnünk 
kellett abban, hogy a cég egyszer finanszírozható lesz, és 
országos ellátást tud majd nyújtani. Továbbá hinni kellett 
abban, hogy el tudjuk indítani a szolgáltatást, ami azért 
volt különösen nehéz, mert akkor még nagyon drágák vol-
tak a készülékek, ráadásul ezen a magas áron nem tud-
tunk piacot bővíteni. 

A 200 ezer Ft-os telefon nagyon sok problémát oko-
zott az értékesítésben. Nagy élmény volt ezért, amikor 
1992 decemberében a Westel Rádiótelefon Kft. elérte a 
20 ezres ügyfélszámot. Ezen a fantasztikus ünnepen érez-
tük először, hogy nem reménytelen az üzlet. Nagyon sok 
marketing trükköt és kommunikációs üzenetet kellett a 
piacra dobni a fellendüléshez. Mindezek mellett hittünk a 

sikerben. 

• A konzervatív nézeteket valló postás kollegák men-
nyire voltak nyitottak az újdonság irányába? 

Villamosmérnök vagyok, ezért tudom, hogy milyen ke-
ményfejűek a mérnökök. De ha megmutatjuk nekik, ho-
gyan kell működnie egy cégnek, és az eredmények is jön-
nek, akkor maguk is részesei lesznek a közös igyekezet-
nek. 

Egyik fő feladatunk az volt, hogy az akkor 70%-os mű-
szaki orientáltságú és 30%-os marketing ügyfélorientált 
cégből egy 70% marketing és 30% műszaki orientáltságú 
céget csináljunk. Ez sikerült, és azóta is így van. Nálunk a 
marketing vezeti az egész céget és ezt a filozófiát kellett 
elfogadtatni. Természetesen engem, ha az elképzelések 
megvalósítása nem igazol, elsöpört volna a történelem. 
Ez azonban nem így történt. 

Tulajdonképpen belátta mindenki, hogy versenyhely-
zet van, ahol a marketing a döntő tudomány a siker felé 
vezető úton. Most már büszkén mondhatom, hogy több 
műszaki vezetőmnek is van MBA képzettsége. Így már ők 
is érdeklődnek a marketing iránt, mert látják, hogy attól az 
ő tudományuk cseppet sem lesz kevesebb, ha kicsit kitár-
ják az ablakot és kinéznek rajta. Megismerik mit kér az 
ügyfél, mit kér a piac és miként kell a szolgáltatási portfo-
liót összeállítani. 

Szerencsére, ez egy növekedő vállalat, tehát az áta-
lakulást meg lehetett menet közben szervezni. Nem kellett 
embereket elküldeni, csak arra kellett figyelni, hogy az 
újak már más képességeket hozzanak be a cégbe. 
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• Milyen elvek alapján történt a kollégák kiválasztása? 
Tudás, rátermettség, elkötelezettség, állandó áttörési 

kísérlet, emellett akaraterő, mely segít megvalósíthatatlan-
nak tűnő feladatokat is megvalósítani. Mi kellett mindeh-
hez? Csapatépítő ember vagyok, és mint csapatjátékos 
dolgozom. A kollégáim addig értékelnek, amíg valami több-
letet tudok adni az ő gondolkodásukhoz, és ezt el is vár-
ják. Ugyanezt kérem én is a munkatársaimtól, így tulaj-
donképpen egymás gondolatát formáljuk. Ezáltal korsze-
rűbb lesz az egész cég, mind a gondolkodásunk, mind a 
lehetőségeink bővülnek, és nem utolsó sorban a piacon is 
sikeresen helytállunk. Mi magyarok meg akartuk mutatni a 
világnak, ha lehetőséget kapunk, akkor azzal jól fogunk 
sáfárkodni és behozzuk lemaradásunkat a mobil távkö-
zlésben. Ez egy nagyon fontos kérdés volt számunkra. 

Jelentős kihívást is jelentett és egy nagy adag magya-
ros kurázsi is kellett ahhoz, hogy tíz év alatt ezt véghez-
vigyük. Ehhez persze a cégen belüli egyetértésre is szük-
ség volt és a tulajdonosi támogatást is megkaptuk. 

• Észrevehetően óvatos volt a készenléti rendszerek 
létesítésével kapcsolatban. Ennek üzleti, politikai vagy stra-
tégiai okai voltak? 

Megtanultuk, hogy a távközlés nagyon beruházás igé-
nyes ágazat. A 70-es években már próbálkoztam egyetlen 
egységes diszpécser rendszert létrehozni. De már akkor is 
minden tárcának különböző elképzelése volt a rendszerrel 
kapcsolatban. Más a honvédségé, a tűzoltóságé, így nem 
lett volna lehetséges egységes digitális készenléti rend-
szert kiépíteni. Az igények mindig igen szerteágazóak. Ez 
persze most is fellelhető... 

Gazdaságos lehet-e egy országos szolgáltatás 35 
ezer ügyféllel? Meg lehet csinálni, persze ha valaki szán 
erre elegendő pénzt, de működő üzleti modellt még nem 
láttam, hiszen ezek a hálózatok nem 35 ezer felhasználó 
számára készülnek. Ahogy látjuk a mobilok is milliós ügy-
félkörrel rendelkeznek, és akkor kezd nyereségesen mű-

ködni. 35 ezer ügyfélnél csak drágán lehet szolgáltatni. 
Én valóban nem vagyok lelkes, de vannak konstruk-

ciók, amiben el tudom képzelni a továbblépés lehetősé-

gét. Ha esetleg a három mobilszolgáltató összefogna és 
cserébe megkapná a UMTS licencet. Ebben az esetben 
maga a kezdeti beruházás kvázi kikerülne a modellből, és 
rögtön csökkenne a pénzügyi teher, amely lehetővé ten-
né, hogy a szolgáltatás ára olcsóbb legyen. 

A másik kérdés, hogy milyen minőségű, milyen feltétel-
rendszerű szolgáltatást kell nyújtanunk. Nem lövünk-e túl 
az igények oldalán akkor, amikor tudjuk, hogy a mentő-
autó fél nap alatt megy ki a beteghez, akkor nem nagyon 
számít, hogy hány másodperc alatt értesítettük. 

A meglévő hálózatokkal is megoldhatónak látszik a fel-
adat. Egyre inkább érezhető, hogy a Nokia ki fog hozni 
egy olyan zártláncú megoldást a meglévő GSM hálóza-
ton, mint annak idején az Ericsson — a GSM PRO-val —
ami nagyon jól vizsgázott. Az árvízi védelemnél ezzel a 
rendszerrel 16 készülék tudott egymással kapcsolatot tar-
tani. És nagy szerepe volt a szolgáltatásnak abban, hogy 
a töltéseket meg lehetett óvni az átszakadástól. 

Ebben a kérdésben majd a kormány fog dönteni. 

• A 450-es „kis" Westel egy darabig önállóan üzemelt. 
Ma már nem is hallani róla. Vannak-e még előfizetők a 60-
as élő hívószámon, tervez-e ezen a frekvenciasávon és 
ezen a hívószámon valamilyen új, a közvélemény előtt nem 
is ismeretes szolgáltatást bevezetni? 

Fájdalmas nézni, hogy milyen rövid a 06-60-as cég élet-
ciklusa. Hihetetlen mennyit invesztáltunk a hálózatba és 
13 év után itt állunk, elhaladt mellettünk a GSM gyors-
vonat és elvitte az ügyfeleket. A 06-60 a kiürülés előtt áll. 
Nagyon örülünk, hogy egyáltalán eddig kitartott. 

Nyugat Európában az is világrekordnak számít, hogy 
rendszerünk egyáltalán még működik, mert ők már rég be-
szüntették ezeket a szolgáltatásokat. 15-18 ezer ügyféllel 
ezt már nem lehet gazdaságosan üzemeltetni. Ahhoz, 
hogy fenntartsuk évek óta pénzt kell belepumpálni. Az 
előfizetők száma havonta több ezer ügyféllel csökken, de 
természetesen szívesen látjuk őket a 30-as hálózatban. 

• Hogyan látja az újabb generációs rendszerek jövőjét? 
Az első generációs rendszerek után a második ge-

neráció olcsóbban többlet értéket hozott. Ezek után senki 
sem magyarázta el, ezért senki sem értette világosan, 
hogy a második és a harmadik generáció között, mivel di-
gitális rendszerek nincs akkora különbség. A 3. generáci-
ós rendszerek adatátviteli sebessége figyelemreméltóan 
magas, így ezek a rendszerek képzik a mobil Internet 
infrastruktúráját. 

• Lesz-e valaha 4G vagy 5G, és az milyen frekvencia-
sávban fog működni? 

Ezeknél a rendszereknél az egyre nagyobb adatátvi-
teli sebesség a döntő. Többletértéket csak az átviteli se-
besség hordoz magában. És ehhez járulhat az egyre gaz-
dagabb tartalom, valamint a legkülönfélébb üzleti alkal-
mazhatóság. 

Mi Magyarországon a második generációs GPRS-szel 
már elértük azt, hogy egy 40-50 kbit/sec sebességgel tu-
dunk adatokat letölteni. Ezzel elértük, hogy az ügyfél ér-
deklődni kezdet a WAP iránt, amit mi már rég eltemettünk. 
Mert a WAP szolgáltatás két évvel ezelőtt is jó volt, csak a 
sebesség nem volt kielégítő. Amikor a 777 mobil portált 
bevezettük, egyszerre mindenki föléledt, ezzel a WAP rene-
szánszát hoztuk létre nagy sikerrel. 

• Sok esetben az előfizetők lemondják a fix állomáso-
kat, mert nyaralókban, üdülőhelyeken nem érdemes 12 
hónapig alapdíjat fizetni. Ez jelentheti-e azt, hogy a mobil-
szolgáltatóknak az eddiginél lényegesen nagyobb forga-
lomra kell felkészülniük? 

A tarifaverseny miatt változik az ügyfél szokása, és ez 
a verseny kiterjed a vezetékes rendszerre, de a mobilra is 
egyaránt. Olyanverseny ez, ahol igyekszünk egyre jobb 
ajánlatokat adni. A mobil nagyon kényelmes eszköz de 
néhány nagysebességű szolgáltatáshoz elengedhetetlen 
a vezetékes kapcsolat. 

• A piacon jelenleg három cég van, melyek közül a 
Vodafone meglepő tarifapolitikával igyekszik utolérni a két 
vezető vállalkozást. 
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