Hoszt ¢s

kvartély

,Nem kell megvenni
az egeész tehenet,
ahhoz hogy tejet igyunk.”

A ,szolgaltatasként nyujtott szoftver” (software as a service, SaaS) az elsé olyan, kis- és nagyvdllalatok sza-

madra egyarant ajanlott kihelyezett levelezési és biztonsagi mentési megoldds Kozép-Eurépaban, amely

a régié minden orszagdban egységesen elérhetd, vagy elérhetd lesz. A felhasznaldk koltséget takarithat-

nak meg, egyszeriisithetik IT-dontéshozatali folyamataikat, csokkenthetik dltalanos IT-kéltségeiket és mé-

ret-rugalmas, biztonsdgos IT-kdrnyezetre tehetnek szert, raadasul elére meghatarozhaté havidijas konst-

rukciok keretében. Az SaaS modellt els6ként a Central Europe On-Demand (CEOD) vezette be a régioban.

CEOD-t 2008 augusztusaban
Akét fiatal, de nagy tapasztalatd

telekommunikaciés szakember
alapitotta, és mindossze fél év alatt az el-
sodleges Microsoft partnerré nétte ki
magat a Saa$ szolgaltatok kozott Kozép-
Euarépaban. A CEOD a kozelmultban el-
nyerte a 2010-es Microsoft Country
Partner of the Year, valamint a 2010-es
Microsoft Central and Eastern Europe
Partner of the Year dijakat. Korabban a
CEOD kapta meg a 2009-es ¢év Europai
Vallalati Dijat a Frost & Sullivan-t6l (a
kelet-kozép-eurdpai régio vezetd piacku-
tato cégétdl) a felhg-alapt egységesitett
kommunikacios szolgaltatasok piacan
(2009 European  Entreprencurial
Company of the Year Award in Cloud-
Based Unified Communications Services
Market).

Budafoki Robert a CEOD egyik tar-
salapitoja és tigyvezetd igazgatdja korab-
ban az Elender, az els6 magyarorszagi
internet szolgaltatd egyik alapitoja is
volt. 1995-ben hozta létre a Cisco ma-

gyarorszagi leanyvallalatat, amelyet 11
éven 4t tgyvezetd igazgatoként ird-
nyitott. Legutobb a kelet-kozép-eurdpai
régioban a Cisco kis- és kozépvallalati
marketing, valamint otthoni halozati
eszkozoket forgalmazo divizioit vezette.

- A hosztolt szolgaltatasokra még ma-
napsag is gyakran kétkedve tekinte-
nek, mivel sokan gondolkodnak ugy,
hogy ,az az enyém, ami nalam van.”

- Valoban nehéz feliilirni ezt az altalanos
kozvélekedést, ugyanakkor azt tapasz-
taljuk, hogy a piac lassan, de valtozik. Az
aszemlélet, hogy az emberek azt tekintik
sajatjuknak, amit fizikailag birtokolnak
is, nem csak magyar sajatossag. Akarcsak
Nyugat-Europaban, a régionkban is
evangelizalni kellett a piacot arra, hogy
egy kiilsé partner altal nytjtott felhs-
szolgaltatasok sokkal koltséghatéko-
nyabban és biztonsagosabban tudjanak
miikodni. Gondoljuk csak arra, hogy a
legkorszertibb fejlesztésekkel lépést tar-
tani, és egy valoban hatékony biztonsagi
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rendszert kiépiteni folyamatos és igen-
csak koltséges beruhazasok sorat jelenti,
ami bizony sok cég anyagi lehetdségeit
meghaladja. Rdadasul egy kis cég nem
engedheti meg maganak példaul azt sem,
hogy bizonyos adatkezelési standardok-
nak megfeleljen, mig nalunk alapvetd
kaovetelmény volt az ISO 27001-es szab-
vanynak valo megfelelés. gy az, hogy mi
rendelkeziink az Information Security
Management tantsitvinnyal, abszolut
garanciat jelent az tigyfeleink szamara is,
mivel jelen pillanatban ez az egyetlen
szabvany létezik ma Eurépaban, ami
meghatdrozza a cégek adatkezelési és
adatbiztonsagi politikajat.

- Nem tul nagy falat egy frissen alapi-
tott cég tevékenysegét mindjart egy
egesz régiora kiterjeszteni?

- Nem, sét, ebbdl valojaban csak eld-
nytink szarmazott. Mivel a szolgaltata-
sunk itthoni bevezetése eléggé rogosnek
tnt, ezért jelentiink meg a hazai beveze-
téssel egy id6ben kalfldon is. Alapstra-
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tégiank része, hogy nem csak Magyaror-
szagra fokuszalunk, hanem a teljes régio-
ra. Ennek a diverzifikacionak koszon-
hetden mar a kezdetektdl kiegyensulyo-
zottan tudtunk mtkodni. Ha az egyik
piacon kissé nehézkesebben docogott a
szekér, akkor egy masik piacon volt Iehe-
toségiink arra, hogy egy kis szerencsével,
és persze sok munkaval gyorsabban sze-
rezziink izleteket. Jelenleg 8 orszighan

.

4

vannak tgyfeleink és partnereink. Len-
gyelorszaghan van egy leanyvillalata a
magyar anyacégnek, mig Csehorszag-
ban, Szlovakiaban, Romaniaban ¢és Bul-
garidban kereskedelmi kirendeltségeink
mikodnek. Emellett Szerbiaban, To-
rokorszagban ¢s Cipruson is vannak
partnereink, akiken keresztil kiszolgal-
juk az tigyfeleket. A hazai forgalom az
osszforgalmunknak most csak alig 30
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szazalékat teszi ki, ami érthet6 is, ha a
GDP ardnyos szamadatokat nézziik a ré-
gi6 orszdgainak vasarloerejét osszeha-
sonlitva. lgazdbol Magyarorszag sza-
munkra az inkubator orszag volt, hiszen
itt rendelkeztimk a legnagyobb helyis-
merettel, és nagyon sok kezdeményezés
is innen indult el. Mdra viszont mar elju-
tottunk oda, hogy nagyon sokat tudunk
tanulni a mas orszagokban szerzett ta-



pasztalatainkbol, ahol mar elérébb jutot-
tunk bizonyos stratégiai irdnyokban, igy
a sikeres mikodés receptjét tovabb tud-
juk adni a tobbi orszagban is. Ez a szép-
sége annak, hogy sikeriilt a piacunkat
nemzetkozileg is diverzifikalnunk, hi-
szen igy nem kell minden egyes csapda-
ba egyenként belelépniink.

- A felhé-szolgaltatasok is tipikusan
egy olyan agazat, ahol a személyes
kapcsolatok nagyon sokat nyomnak a
latban az tizletszerzéskor. Hogyan tud
ez kulfoldon miikodni?

- A masik tarsalapitoval, Kovacs Viktor-
ral korabban évekig tobb informatikai
multinal is dolgoztunk regionilis vezet6i
pozicioban, igy a mar kialakult kapcso-
latrendszeriinkre tudunk épiteni. Masfe-
161 pedig tudjuk, hogy kik azok, akikkel a
Kapcsolatot fel lehet venni. Miutan meg-
jelentiink ,faltors kosként” ezeken a pia-
cokon, kovetkezé Iépésként felvettiink
olyan helyi munkatarsakat, akikkel mar
amultban valamikor egyiitt dolgoztunk.
A személyes ismeretségnek nagy a koh¢-
zios ereje a cégen belil, ami - f6leg a ke-
reskedelemben - szintén nagy elonyt je-
lent a szamunkra.

- Van-e kiilonbség az egyes orszagok
kozott abban, hogy mit és mennyire
hasznalnak?

- Nincsen. A Kkozép-eurdpai régioban
meglehetdsen hasonloan miikodé orsza-
gokrol van sz0. Az egyes cégeknél mar
van kiillonbség abban, hogy ki mit hasz-
ndl, ki mivel indul el eldszor. Még az
olyan multinacionalis cégeknél is, ame-
lyek tobb orszagban is tigyfeleink, van-
nak kiilénbségek. De a piac egészét te-
kintve nincsenek kilonbségek a régio
orszdgai kozott, inkabb csak idérendi el-
tolodasok vannak. Stratégiai szempont-
bol Lengyelorszagban, Magyarorszagon
¢s Romdnidban vagyunk a legerdsebb
pozicioban, mivel itt mind a szolgalta-
tok, mind az tigyfelek nyitottabbak az 1j
megoldasok irant. Ennek részben az is az
oka, hogy ezek az orszigok magasabb
fejlettségi szinten vannak, igy a techno-
logiai fejlédésben is elorébb tartanak,
mint mondjuk Szerbia, vagy Bulgaria.
Persze a kevésbé fejlett orszagokban is
van érdeklodés a szolgaltatasaink irant,
csak egyelére még nem ugyanakkora
mértékben.

- A CEOD egy viszonylag kis cég, a
nagy versenytarsak nem jelentenek tal
nagy konkurenciat?

- Valéjaban még elonytink is szarmazik
beléle, hiszen egy kis cég, mint a miénk is
nem tudnd olyan hatékonyan evangeli-
zdIni a piacot, mint egy akkora marke-
tinggépezet, amivel példaul a Microsoft,
vagy a Google is rendelkezik, ezért 6k el-
végzik ezt a feladatot helyettiink. Mi vi-
szont a nagyokkal szemben sokkal flexi-
bilisebb portféliot tudunk nyujtani az
tgyfeleinknek. Ugyanakkor foként az
amerikai multiknak, a kozép-eurdpi piac
nehezen értelmezhetd. Ezért talaltunk a
Microsoftban egy nagyon jo stratégiai
partnerre, mivel nekik is elonyiik szar-
mazik abbol, hogy a szamukra kis régiot
mi egyben tudjuk kezelni, igy egytitt egy-
séges stratégiat tudunk kialakitani. Iga-
z4bdl a régio piacan leginkabb helyi ver-
senytarsaink vannak, nincs egyetlen
olyan versenytarsunk sem, amelyik a tel-
jes régio piacat globalisan tudna kezelni.
Egyetlen kivétel a Microsoft, ami viszont
a stratégiai partnertink, ez azt jelenti,
hogy nem egyszerti viszonteladoként
mtikodink, hanem a Microsoft és a sajat
szolgaltatasainkat integraltan visszik a
piacra. Gyakorlatilag elmondhatjuk,
hogy a szamitastechnikai felhé teriileten
Kozép-Eurépaban mi vagyunk az egyet-
len globalis szolgaltato cég.

- Hamar a Google-t emlitette, az 6 ha-
sonlo szolgaltatasuk ingyenes, igy az
ugyfeleknek miért éri meg barmeny-
nyit is fizetni onoknek ugyanazért?

— Azért azzal tisztaban van mindenki,
hogy semmit nem adnak ingyen, igy a
Google esetében sem, csak mads izleti
modellre épitenek. A kéltségeket nem a
felhasznalok, hanem a reklamozo cégek
fizetik meg, ezért azoknak, akik igénybe
veszik a szolgdltatasaikat, kéretlendl is
folyamatosan reklamokat kell néznitik,
tehat a szolgaltatasnak itt is 4ra van, csak
egy masik csatornan kertl be a finanszi-
rozasi rendszerbe. Ez az tizleti felhaszna-
lIoknal nem feltétlentil elény. Viszont
van az a pénz, amiért mentesiilnek a fel-
hasznalok a kéretlen reklamok hadatol,
ha pedig mar fizetni kell érte, akkor
egydltalain nem mindegy, hogy mit ka-
punk a pénziinkért. Kétségtelen tény — és
énmagaért beszél -, hogy az tzleti fel-
hasznalok 95 szazaléka Microsoftot
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hasznal, a maradék pedig gondolkodik
rajta, hogy mikor valtson at.

- A CEOD rendszerére valo attéréshez
nyilvan szitkségeltetik némi szakmai
segitség is, van elég munkatarsa a ceég-
nek ahhoz, hogy minden ugyfélnek
ezt biztositani tudja?

- A mi iizleti modelliink a partnereinkre
is ¢pil, akiken keresztill a szolgaltata-
sainkat eljuttatjuk az tgyfeleinkhez.
Ezek a partnerek minden orszagban egy-
részt nagy telekommunikacios szolgalta-
to cégek, amelyeken keresztiil elsésorban
a kozmiiszolgaltatiasokat nyujtjuk, mas-
részt pedig informatikai viszonteladok.
Az informatikai viszonteladoi agunk
most megerdsodik, foleg azért, mert
CRM fronton is elindultunk. Nem va-
gyunk CRM konzultansok és nem is aka-
runk azok lenni, viszont a CRM piacon
nagyon fontos, hogy az tgyfél az alap
infrastruktrajat elérhetd aron megkap-
ja, mivel egy CRM rendszernek nagyja-
b6l 50 szazalékat teszi ki a konzultacid, a
testre szabas, a masik 50% az infrastruk-
tura. A cégeknél altalaban bevett szokas,
hogy a rendelkezésre allo koltségkeret
mindig kevesebb, mint amit el szeretné-
nek érni, igy azaltal, hogy mi az infra-
strukturalis részét havidijas konstrukcio-
ban biztositani tudjuk a CRM partnerek-
nek, a beruhazas egyik fele felszabadul,
tehat a teljes rendszer kiépitése mar bele
tud férni a rendelkezésiikre allo koltség-
keretiikbe, vagy akar még kevesebbdl is
megvalosithat. Ami nyilvan fontos
szempont ¢s nagy elényt jelent minden
cégnek. Masrészt ennek készonhetéen
mar lényegesen kisebb vallaltoknak is
elérhet6vé valt egy CRM rendszer kiépi-
tése, amelyet eddig a magas koltségek
miatt nem engedhettek meg maguknak.
Ezért manapsag nalunk mar nem ritkak
az 5-10 felhasznalés CRM tgyfelek sem.

- Melyik a legsikeresebb szolgaltata-
suk?

- Ha a darabszamot vessziik, a portfo-
lionk alfdja az e-mail szolgaltatas, ami az
iizleti életben ma mar nélkilozhetetlen.
Nyilvanvaléan ,lényegesen tobb zoknit
fogunk eladni, mint Kkalapot”, hiszen
zoknit mindenki hord, mig kalapot keve-
sebben. igy az egyéb kollaboraciés, szo-
fisztikaltabb szolgaltatisainkat — mint
példaul a web-videokonferencia - ma



még kevesebben hasznaljak. Ugyanakkor
egy webkonferencia szolgaltatas ma mar
valoban néhany ezer forintért elérhetd,
ami jelentds koltségmegtakaritdst ered-
ményezhet - elég, ha csak a benzinkolt-
ségre gondolunk. Persze egy web-
videokonferencia nyilvian nem tudja, és
nem fogja a személyes kapcsolatokat he-
lyettesiteni, de egy alternativat kinal, ami
a mai idéhidnyos viligunkban igencsak
elény. Ennek a kulturdlis transzformécio-
nak mindenképpen a menedzsment feldl
kell kiindulnia. Az altalunk nyujtott szol-
galtatasok hasznalata viszonylag egysze-
riien elsajatithato, de a vezetés feladata a
munkatdrsaikkal valé elfogadtatasuk,
hogy valoban a mindennapi munkame-
netbe szervesen integralddjanak.

- Minden jel arra mutat, hogy a jové a
mobilkommunikacio¢, ez megmutat-
kozik mar az 6nok szolgaltatasi terii-
letén is?

— Abszolit mértékben. A legnagyobb
partnereink a mobil operatorok, mivel
szamukra a minél integraltabb szolgalta-
tasok nytujtasa jelenti a jovoL. Hiszen a
hangforgalom mar nem névelhetd to-
vabb, az drak pedig csokkennek, igy a be-
vételeik szinten tartasihoz, vagy noveke-
déséhez ma mar értéktobbletet jelentd
szolgaltatasok kellenek. Ehhez a mobil-
szolgaltatoknal a kovetkezd 1épés az
adatforgalom, azaz hogy internetezze-
nek a felhasznalok a mobilon keresztiil.
Itt f6leg az tizleti alkalmazasokra gondo-
lok - a mi korosztalyunk mar kinétt a
twitterezéshal vagy facebookoldsbol. fgy
elotérbe keriilnek az e-mail-, vagy a nap-
tar-szinkronizacios alkalmazasok, ami a
stratégianknak is fontos eleme. Tulaj-
donképpen azt mondhatjuk, hogy a r¢-
gionkban ezt a piacot a partner mobil-
cégeinkkel mi evangelizaljuk.

Persze a vezetékes szolgaltatoknak is
ugyanigy megvannak ezek a lehetdségei.
Minden szolgaltatd szeretne tj piacokra
belépni, és azt latni kell, hogy ennek az
egyik mddja az, hogy valamilyen infor-
matikai szolgaltatassal bovitik a kinalatu-
kat. Ezt meg lehet valositani gy is, hogy
felvasarolnak cégeket és rendszerintegra-
torra valnak — erre lattunk példakat Ma-
gyarorszigon és a régioban is. Es vannak
ovatosabb vallalatok is, akik azt mondjak,
hogy ha tejet akarunk inni, ahhoz nem
biztos, hogy az egész tehenet meg kell va-
sarolni — itt Iéphetiink be mi a képbe.

De a mi szolgaltatasaink integracidja
abszolit operator-fiiggetlen, igy barki
szamara igénybe vehetdk, és nem kell,

hogy az a szolgaltato, akinél a vezetékes,
a mobil vagy internet el6lizetése van, a
partneriink legyen.

- A meéretgazdasagossagot tekintve,
mi az als6 hatar, amitél mar érdemes
a szolgaltatasukat igénybe venni?

- Az alsé mérethatart a legkisebb cégek
legnagyobb megtakaritasa jelenti. Mig az
500-1000 (s nagyvallatoknal jelentke-
z6 megtakaritdst elsésorban az ered-
ményezi, hogy az informatikai vezetd
erdforrast tud felszabaditani a kozm-
jellegii szolgaltatisok tizemeltetésrdl az
tzletkritikus alkalmazasok fejlesztésére.
Hiszen a f6 kérdés mindig az, hogyan
lehet a kevesebbdl tobbet kihozni, és ho-
gyan tudnak megfelelni a rajuk varo ki-
hivasoknak és az elvégzendé feladatok-
nak. Azért persze azt is latni kell, hogy az
a modell, amit mi kinalunk nem egy
mindenki szdmara hasznalhato altalanos
gyogyszer, viszont nagy tomegeket ké-
pes gyogyitani. Ugyanakkor mindenkép-
pen pozitiv tendencia - éppen a mar em-
litett evangelizacionak koszonheten -,
hogy a potenciilis felhasznaloink kore
folyamatosan tagul. Azok kozil, akik
masfél-két éve még igencsak szkeptiku-
san alltak a hosztolt szolgaltatasokhoz,
mara sokan megértették, hogy mar eddig
is szamos software as a service (SaaS)
szolgaltatasokat vettek igénybe, hiszen
akik mobiltelefont kezdtek hasznalni,
azok sem épitettek maguknak mobil-
halozatot, hanem egy kiilsé szolgaltatot
vettek igénybe. De ugyanez igaz a veze-
tékes telefonokra, vagy akar a kabeltele-
viziokra is. Be kell latni, hogy vannak
olyan dolgok, aminek az elgallitasa csak
akkor lehet koltséghatékony, ha nem
magunk csindljuk. Ez az Saa$ szolgalta-
Lasra is igaz.

- Az allamigazgatas teriiletén mennyire
nyitottak a felhé-szolgaltatasok irant?
— Akarcsak az tizleti élethen a vallalatok,
az orszagok vezetése is koltségoptimali-
zalasra torekszik. Ezért abszolat van ér-
deklodés az allamigazgatas oldalarol is.
Bar kétségtelen tény, hogy a felhg-szol-
galtatdsok igénybe vétele a koltségopti-
malizalasnak csupdn egy sziik szegmen-
se, de még ez a sziik szegmens is stlyos,
milliardos  megtakaritdsokat —eredmé-
nyezhet az dllamkasszdk —szdmdra.
Olyannyira, hogy az USA-ban mar spe-
cidlis allamigazgatasi felhdket is hoznak
létre. fgy az allamigazgatasi szektor ter-
mészetesen szamunkra is az egyik straté-
giai célesoport az egész régioban.
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- Hogyan latjak a jovét, merre tart ez
az agazat?
- Egyre tobb alkalmazas keriil be a fel-
hdébe, mert a gyartok ezt tekintik a kito-
rési lehetdségnek, de az tgyfelek és a
piac ebbe az irdnyba nyomja oket. A jo-
vG tehat nagyon igéretes, a fejlédésnek
nem csak mi, hanem az egész iparag
még az elején van.

L.L.



