
Synergon Informatika Nyrt. 2007. évben 327,79 millió forint mérleg sze-
rinti nyereséget ért el. Ez tény. „Jó évet zárt a Synergon”, „Látványos ered-
ményjavulás a Synergonnál”, „Jelentôs profit a Synergonnál” – ezek a
sajtóban megjelent címek.

Hogy mindezek mögött mennyi erôfeszítés, munka van, azt egyrészt a velem
készült interjú keretében próbáljuk összefoglalni, amelyben az eredményhez, ered-
ményességhez vezetô út lépéseibôl, feladataiból a legfontosabb tényezôket vesszük
számba, másrészt a Szinergia-hírek rovatunk is elsôsorban visszatekintés a tavalyi év
utolsó hónapjainak, a „nagy hajrának” az eseményeire.

Ugyanakkor olyan cikkeket, híreket, információkat is igyekeztünk összeválogatni,
amelyek már elôre mutatnak, ízelítôt adnak az idei évbôl, elképzeléseinkbôl, fel-
adatainkból mind az újabb üzletek, lehetôségek témakörében, mind belsô projekt-
jeinkrôl, fejlesztéseinkrôl, vagy akár technológiai újdonságokról.

Újabb Cisco-minôsítésünk például nemcsak azért fontos, mert az egyre népszerûbb
adatközponti igények színvonalas kielégítését teszi lehetôvé, hanem azért is, mert a
Synergon az ötödik cég a világon, akinek sikerült megszereznie ezt.

Honlapunk is megújult, s ennek a projektnek, interaktív megjelenésünk
fejlesztésének még koránt sincs vége. 

Az árampiaci liberalizációra készülô áramszolgáltatókat támogató informatikai
megoldásokban társaságunk már bizonyította tudását, errôl is olvashatnak a
Démássszal készült cikkben. Az EMC-vel elindult szoros együttmûködés keretében
közös célokat tûztünk ki a dokumentummenedzsment területén, ennek részleteivel is
megismertetjük az olvasókat ebben a lapszámban.

Bemutatjuk a vizuális szempontból is lenyûgözô, nagy teljesítményû Microsoft
Surface technológiát, mely oly módon valósítja meg a digitális tartalmak egyszerû
kezelését, hogy gyakorlatilag elmossa a fizikai és a virtuális világ közötti határvonalat.

Felmerülhet, hogy idei elsô lapszámunkban miért nem inkább a 2008-as esztendô
kihívásaira, kérdéseire koncentrálunk. A válasz kézenfekvô. A tavalyi év volt az elsô
esztendô a Synergon életében az új meghatározó tulajdonosi felügyelet, az új felsô
vezetés, a megújult stratégia és folyamatok keretein belül. Nagyon fontosnak tartjuk,
hogy mielôtt továbblép a sok szempontból megújult, de az értékeit, tradícióit tovább-
ra is szilárdan megtartó Synergon, azelôtt még egyszer visszatekintsünk arra az
idôszakra, ahonnan, reméljük, egy új idôszámítás kezdôdött el.
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Cisco-minôsítés: az elsô ötben a Synergon
A Synergon Informatika Nyrt. megszerezte a Cisco
Advanced Data Center Network Infrastructure
Specialization minôsítését is. 

Az Advanced Data Center Network Infrastructure spe-
cializáció a Synergon kompetenciáját tanúsítja az adat-
központok tervezése, megvalósítása és üzemeltetéstámo-
gatása terén. A minôsítés birtokában a Synergon bizonyí-
tottan képes a kis- és közép- valamint a nagyvállalati
adatközponti rendszerekkel kapcsolatos feladatok ellátá-
sára. Az adatközponti projektekben használt speciális tu-
dás kimerítô ismerete birtokában a Synergon a több te-
lephelyes és nagyobb területeket kiszolgáló központok
létrehozásában is közremûködhet. A Cisco több területen
és technológiában a jelen specializáció meglétéhez köti
bizonyos megoldások szállítását.

A Cisco Advanced Data Center Network Infrastructure
Specialization minôsítését a világon mindössze négy cég
kapta meg, a Synergon az ötödik, az Európai Unióban pe-
dig az elsô, kifejezetten rendszerintegrátori profillal ren-
delkezô vállalat, amely rendelkezik ezzel a specializáció-
val. A specializációt évente szükséges megújítani. A mi-
nôsítés egyik fontos feltétele volt, hogy a Synergon meg-
felelô számú Cisco-vizsgát tett szakemberrel rendelkez-
zen az adatközponti területen. 

A Synergon a magyar piacon egyre több adatközponti
igényt lát, így stratégiájával összhangban jelen minôsítés
megszerzésével bizonyítja, hogy képes a gyorsan változó
piac igényeihez alkalmazkodni, és a hálózatos piacon az
új technológiák megismerésében és elterjesztésében élen
jár. A megszerzett tudás jól kiegészíti a Synergon már
meglévô, az adatközpontok IP hálózaton kívül esô szak-
mai kompetenciáját (építészeti munkák, passzív hálózati
elemek, hûtés, tápellátás, túlfeszültség- és zavarvédelem,
tûzoltó rendszerek, biztonságtechnikai rendszerek), amit
több sikeres gépterem-építési referencia igazol.

Elismerés az SAP-tól
Február 18-án, az SAP Hungary Kft. évindító partnertalál-
kozóján, a SAP megoldásait értékesítô partnerhálózat
legeredményesebb tagjai két kategóriában vehették át a
partnerdíjakat, a 2007-es esztendôben nyújtott teljesít-
ményük alapján.

Az SAP Business All-in-One kategóriában, a legna-

gyobb indirekt szoftver bevételért elismerést és az ezt
szimbolizáló, különleges oklevelet a Synergon Informati-
ka Nyrt. vette át. A Synergon ilyen irányú értékesítései
közül külön ki kell emelni a tavalyi év végén az ISD
Dunaferr Zrt. részére szállított 300 db SAP licencet.

Rendszerüzemeltetés a dohánygyárban
A BAT Pécsi Dohánygyár Kft. és a SAO-Synergon Kft.
megállapodtak, hogy 2008-ban is cégünk látja el a BAT
rendszereinek üzemeltetését. A SAO és a BAT közötti kap-
csolat 2005-ben kezdôdött, amikor cégünk átvette a do-
hánygyár kulcsrendszereit, alkalmazásait futtató szerver-
park és az eddig is Synergon-égisz alatt felügyelt hálózati
eszközök üzemeltetését. 2006-tól már a teljes kliensinfra-
struktúra menedzsmentjével és a felhasználói problémák
kezelésével is cégünket bízták meg. Idén a felügyelt rend-
szerek körét bôvítettük. Jelenleg 3 szintû kompetenciával
szolgáljuk ki a BAT igényeit:

• Az elsô szintû támogatást a telefonos Service Desk
biztosítja.

• A távolról nem megoldható problémák esetében a
helyszínen dolgozó kollégák segítenek a hibák elhá-
rításában.

• A nagy bonyolultságú, speciális vizsgákat igénylô
rendszerek támogatásában a kompetenciaközpon-
tunk nyújt támogatást, biztosítja az esetleges hibák
elhárítását.

Elektronikus útdíjfizetés
A múlt esztendô egyik meghatározó projektje a Közleke-
désfejlesztési Koordinációs Központ által az „Úthaszná-
lattal arányos elektronikus díjfizetési rendszer” kiépítésé-
re és üzemeltetésére kiírt tárgyalásos közbeszerzési eljá-
rás volt. Több hónapos, megfeszített munka eredménye-
képp a Synergon nyolc pályázó közül került be abba az
elôkelô négyesbe, azaz a short-listbe, akiket a kiíró meg-
felelô ajánlattevônek minôsített. A Synergon a több eu-
rópai országra kiterjedô útdíjfizetési rendszer meghatá-
rozó és elismert szereplôjével, a francia SANEF céggel
konzorciumban olyan nagy nemzetközi pályázók között
tudott egyetlen magyar fôvállalkozóként eredményes
lenni, mint a Magyar Telekom–T-Systems, a Kapsch vagy
az Autostrade-Siemens. A jelentôs terjedelmû, igen
összetett pályázati anyag elkészítését a Synergon mint
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Új honlap
Új honlapunk 2008. már-

cius 10. óta érhetô el a
nagyközönség számára.
A fejlesztés elsô fázisá-

nak célja az volt, hogy az
érdeklôdôk megismerjék
azt az új, letisztult, mo-
dern megjelenést, átte-
kinthetô oldalképet és

tartalmi tagolást, mely a
jövôben egyre több in-
teraktív funkcióval fog

bôvülni, külön szolgálta-
tásokat és tartalmakat
nyújtva a különféle fel-

használói köröknek. 
Az elkövetkezendô hetek-

ben a honlap angol ver-
ziójának induló változa-

ta, majd – a magyar hon-
laptartalomtól kicsit el-

térô fókusszal, elsôsorban
a befektetôi, elemzôi kör,
valamint a stratégiai, üz-

leti kapcsolatokat kere-
sôk információigényét
kielégítendô – a teljes

felépítés elkészülte vár-
ható. Ezzel párhuzamo-
san indul el a funkciók

fejlesztése, így például a
sajtó részére a szokásos
sajtószoba kialakításon

túl az új tartalom feltöl-
tését jelzô ún. RSS feed.

Megkezdôdött kommuni-
kációs stratégiánk újra-

gondolása is, melynek vé-
geztével a honlapdesign

is finomodik még.



konzorciumvezetô irányította. A parlament döntése alap-
ján – a közbeszerzés tárgyának jelentôs változása miatt –
a kiíró az eljárást az ajánlattételi szakaszban eredmény-
telennek nyilvánította. 2008 elsô negyedévében várható,
hogy módosított tartalommal ismételten kiírásra kerül a
pályázat, melyen a Synergon-SANEF konzorcium a ko-
rábbi elôminôsítési eljárás sikeressége alapján várhatóan
ismételten alkalmas ajánlattevônek minôsül.

A konzorcium célkitûzése, hogy a magyar viszonyokhoz
maximálisan illeszkedô, rugalmas, ugyanakkor az EU által
megfogalmazott irányelveket figyelembe véve, az EU-tag-
országokban egységesen használható rendszer koncep-
cióját mutassa be a majdan beadásra kerülô tenderben.

MÁV Zrt.: automata töltôállomások
A Synergon Informatika Nyrt. a Hídépítô Zrt. fôvállalko-
zásában elnyerte 12 db automata gázolajtöltô-állomás
kivitelezési és üzemeltetési munkáit, mely a 2008-as év
folyamán kerül kivitelezésre.

A rendszer kialakítása és kiépítése 2002-ben indult, me-
lyet szintén a Synergon kezdett el a patinás társaságnál.
A 2002 és 2006 közötti idôszakban 33 db automata töl-
tôállomást épített ki a Synergon. Természetesen a teljes
idôszakra vonatkozóan ellátta az informatikai rendszer
üzemeltetését és támogatását.

A bevezetett, illetve bevezetésre kerülô rendszer segíti a
mozdonyok üzemanyagtöltésének gyors és automatikus
megoldását, melynek köszönhetôen a MÁV Zrt. gyorsab-
ban és hatékonyabban képes kiszolgálni ügyfeleit.

Az automata töltôállomás-rendszer vonatkozásában a
Synergon-csoport tagjaként a Synergon Retail Systems
Kft. végzi a kivitelezési, illetve üzemeltetési tevékenysé-
get, melyet kiemelt fontosságú projektként kezelnek.

Pénztárgépek a Postának
A Magyar Posta Zrt. által kiírt „Pénztárgépek szállítása,
üzembe helyezése, kezelôk oktatása” pályázatát a
Synergon Informatika Nyrt. nyerte el.

A pályázat keretében 3000 db elektromechanikus pénz-
tárgép kerül szállításra, illetve beüzemelésre a Magyar Pos-
tánál. A kivitelezés elsô ütemét még 1997 decemberében
teljesítette a Synergon, a további szállítások folyamatosan
a 2008-as, 2009-es évben kerülnek kivitelezésre. 

A Synergon-csoport kiemelt ügyfeleként kezeli a Ma-
gyar Posta Zrt.-t, és számos területen nyújt magas szin-
tû szolgáltatást, megoldásokat. 

Cisco Expo 2007
Az utolsó negyedévben fôleg specializált szakmai konfe-
renciákon vettünk részt elôadásokkal és kiállítóként. Ezek
közül kiemelkedett a Cisco Expo, ahol a különbözô
elôadások mellett az intelligens irodaház koncepció ke-
rült bemutatásra, valamint az E-Magyarország, e-kor-
mányzat konferencia és kiállítás, ahol aranyfokozatú tá-
mogatóként vettünk részt. Kiállítási standunkon bemu-
tattuk saját fejlesztésû iktatórendszerünket, mely a nagy
intézmények iratkezelési igényeinek kielégítése mellett a

minôsített iratok kezelését is megoldja, a vonatkozó sza-
bályozások figyelembevételével. A konferencián az Ál-
lamigazgatási és Önkormányzati kereskedelmi szektorunk
tartott elôadást, illetve vett részt az üzleti szektor és a
kormányzat alkotta kerekasztal-beszélgetésen.

A Synergon a novemberi Cisco Expo 2007 rendezvé-
nyen aranyfokozatú szponzorként vett részt. A konferen-
cián az Infrastruktúra Divízió Networking és Securtiy Üz-
letága, valamint a Bank és Államigazgatás kereskedelmi
szektorok színvonalas elôadást tartottak. A kiállításon
„Intelligens irodaház” koncepcióval jövôbemutató, háló-
zati kommunikációs megoldásokat mutattunk be az
Aspectis és P5 partnerek szakmai támogatásával. A
megújult és megerôsödött Cisco-Synergon partneri
együttmûködésének köszönhetôen a Synergon a rendez-
vényt záró Világháló Parti kizárólagos fôtámogatója volt.

Együttmûködés az önkormányzatokkal
Az önkormányzati és államigazgatási területünk több ki-
sebb konferencián jelent meg november hónapban szak-
mai elôadással, többek között a Kisvárosi Önkormányza-
tok Országos Szövetsége által megrendezett siófoki kon-
ferencián, illetve a Jegyzôk Országos Szövetségének
Kistérségi Konferenciáján, melyet Lillafüreden rendeztek
november közepén. Az elmúlt évekhez hasonlóan 2007-
ben ismét szponzorként és elôadóként jelentünk meg a
Ricomnet konferencián, mely elsôsorban felsôoktatási és
államigazgatási intézményeknek szól.

Világkupa és Woody Allen
Kiemelt ügyfeleinknek az éves együttmûködést két ren-
dezvényre való meghívással köszöntük meg. Az egyik de-
cember 7-9-e között rendezett, a 2007. év egyik különle-
gességének számító és hazánkban elôször megrendezett
Lovas Világkupa volt, mely rendezvény Nyugat-Európa
országaiban évek óta több tízezer nézô elôtt zajlik. Három
lovas szakág versenyeit tekinthettük meg egy helyen, a
díjlovaglást, a díjugratást és a fogathajtást, ezenkívül
gazdag lovas programokkal, bemutatókkal, show-mûso-
rokkal találkozhattak a meghívottaink. 

Másik exkluzív rendezvényünk az évbúcsúztató decem-
ber 27-i Woody Allen és jazz-zenekara koncertje volt. A
Synergon, mint a Woody Allen-koncert kizárólagos tá-
mogatója, az elôadást követôen fogadást adott egy kü-
lönteremben. A koncert visszhangja pozitív volt, a meg-
hívottak örömmel fogadták az eseményt, amely a vártnál
is különlegesebben alakult, hiszen a mûvész az eddigi
turnéi közül hazánkban keltette a legnagyobb érdeklô-
dést: a jellemzôen 2-3 ezres koncertek után a Budapest
Sportarénában közel 6000 ember elôtt játszott. 

Mikulás a Synergonban
A Synergon-dolgozók számára szerveztünk Mikulás-ün-
nepséget, illetve egy kellemes hangulatú évzáró karácso-
nyi partit, így búcsúztatva s megköszönve az egész éves
munkát.
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– Hogyan jellemezné a Synergon 2007-es évét?
– Igen nehéz év áll mögöttünk, hiszen olyan gazda-
sági helyzetben kellett helytállnunk, amely nem ked-
vezett a nagyszabású informatikai beruházásoknak.
Ráadásul több olyan halaszthatatlan, viszont az ár-
bevételt közvetlenül és azonnal nem befolyásoló
feladattal kellett szembenéznünk, melyek sok ener-
giát kötöttek le, ha úgy tetszik, vontak el a közvetlen
„üzlettôl”, de végül meghozták a várt eredményt.
Gondolok itt arra, hogy átvilágítottuk a cég mûködé-
si folyamatait, a pénzügyi és humánerôforrásokat,
racionalizáltuk termék- és szolgáltatásportfóliónkat,
rendeztük leányvállalataink helyzetét, hozzáfogtunk
partnerkapcsolataink újjáépítéséhez, és kijelöltük
azokat a csapásirányokat, amelyek fenntartható nö-
vekedési pályára állíthatják a Synergont.

Az, hogy a cégcsoport a gyenge elsô negyedév
után közel félmilliárd forintos nyereséggel zárhatta
az évet, elsôsorban annak köszönhetô, hogy tartot-
tuk magunkat 2007 tavaszán meghirdetett új stra-
tégiánk kulcseleméhez, és nagy hangsúlyt fektet-
tünk az értékesítés szolgáltatástartalmának növelé-

sére, így csökkenô árbevétel mellett is javítottunk
fôbb pénzügyi mutatóinkon.

Ehhez természetesen arra is szükség volt, hogy az
informatikai szektorban mindig erôs negyedik ne-
gyedévben utolsó erôtartalékainkat is mozgósítani
tudtuk, és mûködési költségeinket egész évben képe-
sek voltunk kordában tartani, illetve indokolt eset-
ben csökkenteni.

Fontosnak és a jövô szempontjából megnyugtató-
nak tartom, hogy a portfólió átvizsgálása után ren-

I N T E R J Ú

Fókuszban 
a stabilitás
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Az izgalmakkal, nehézségekkel és bravúrokkal 
tarkított tavalyi év után a Synergon idei célja nem 

lehet más, mint hogy stabilizálja 
eredményeit és árbevételét - véli Lazarovits Márk, 

a társaság vezérigazgatója.



dezôdött és megerôsödött a kapcsolat partnereink-
kel. A teljesség igénye nélkül, a Ciscóval folytatott
együttmûködés legújabb eredményeként a közel-
múltban például olyan minôsítéssel gazdagodtunk,
amelyet a Synergon elôtt mindössze négy cég ka-
pott meg az egész világon. Létrejött az elsô komo-
lyabb üzlet az Oracle-lel, s azóta is egyre több lehe-
tôségen dolgozunk együtt. Nem utolsósorban meg
kell említenem az elmúlt években háttérbe szorult
SAP üzletág látványos sikereit, amelyet maga az SAP
is elismert a nemrégiben átadott, a tavalyi év legna-
gyobb indirekt értékesítési szoftver bevételért járó
partnerdíjjal.

A Synergon-csoportban rejlô potenciált és a meg-
kezdett út helyességét igazolja az is, hogy 2007-
ben minden leányvállalatunk nyereséges évet tud-
hat maga mögött, erre pedig korábban nem volt
példa. A kezdeti nehézségek után a passzív hálóza-
ti eszközöket értékesítô Fibex 28 millió forintos
eredményt ért el. A korábban sok fejfájást okozó,
cseh Infinity pedig 35 milliós forintos adózás utáni
eredménnyel zárt, adósságait rendezte, és struktu-
rálisan is átalakult.

– Mi mondható el az egyes szektorok teljesítmé-
nyérôl, és mit vár 2008-ban?
– Noha állami megrendelések szempontjából a
Synergon talán fennállása legrosszabb évét zárta, az
NFT I.-es fejlesztéseknek köszönhetôen így is több
mint 2 milliárd forint értékû beruházásban tudtunk
szerepet vállalni, elsôsorban egészségügyi és önkor-
mányzati területen. A stabilitást szem elôtt tartva, a
2008-as pénzügyi tervünk fókuszában nem a nagy
állami megrendelések állnak, de természetesen bí-
zunk abban, hogy idén ebben a szegmensben is töb-
bet kamatoztathatjuk szakértelmünket. Valójában
nem az a kérdés, hogy az állam vásárol-e informati-
kai szolgáltatásokat, eszközöket, hiszen fejlesztenie
kell, hanem, hogy mikor és milyen módon lép a piac-
ra a megrendeléseivel.

Pénzügyi területen az utolsó negyedévben több
bank egyedi szoftverfejlesztési projektjét is lezártuk.
Úgy tûnik, hogy az alapinfrastruktúrákat érintô be-
ruházások befejezése után a pénzintézetek most a
szolgáltatások területén kezdenek fejlesztésekbe. Eb-
ben, ahogy tavaly, úgy idén is igyekszünk segítsé-
gükre lenni.

A némiképp lassuló távközlés és média szektorban
sem tétlenkedtünk, hiszen Magyarországon elsôként
vezettünk be IP-cím menedzsment technológiát.

Az ipar és szolgáltatók szektorban a regionális há-
lózati szolgáltatóknál hálózatrekonstrukciós projek-
teket hajtottunk végre, illetve elkészült saját fejlesz-
tésünk, a Mol Földgázszállító Zrt.-nél használt infor-
matikai platform. Bízunk abban, hogy a szerzett ta-
pasztalatok révén a terméket más gázszolgáltatók-
nál is bevezethetjük a közeljövôben.

– A Synergon a tulajdonosváltás óta az elsô teljes
pénzügyi éven van túl. Mik a tapasztalatok?
– A kezdeti idôszak törvényszerû bizonytalansága
után gyorsan kialakultak azok az irányvonalak, ame-
lyek mentén hozzáfogtunk a Synergon átalakításá-
hoz. Úgy gondolom, hogy jó úton haladunk, hiszen a

változások ellenére megmaradt a cég értékét jelentô
tudásbázis, amely a jelen és a jövô sikereinek záloga,
nem beszélve arról, hogy megrendelôi körünk, üzleti
partnereink sem fordultak el társaságunktól.

Tisztában vagyok azzal, hogy a meghatározó tulaj-
donosi kör változásakor sokan úgy gondolták, hogy
rövid távú befektetésrôl van szó, azonban, ahogy azt
az elmúlt idôszak fejlesztései is mutatják, a tervek
közép-, de inkább hosszú távra szólnak.

T. F. B.
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— Miért volt szükség az Infrastruktúra Divízió
létrehozására?
— Alapvetôen a nagyobb hatékonyság miatt. Ezt
megelôzôen más részleg foglalkozott a hardverrel,
más a szoftverrel, megint más a hálózati rendszerek-
kel és így tovább. Persze az egyes területeket nem le-
hetett mereven szétválasztani, ezért volt némi átfe-
dés a tevékenységekben. Kimondva vagy kimondat-
lanul, volt egyfajta verseny is közöttük, hiszen min-
denki abban volt érdekelt, hogy jól teljesítsen, de a
többiek sikere már nem volt olyan fontos számára.

Ez oda vezetett, hogy elôfordult: a nagy versengés-
ben végül a Synergon járt rosszul. Azzal, hogy létre-
jött az Infrastruktúra Divízió, megszûntek ezek a
problémák. Mindenki abban érdekelt, hogy a divízió
legyen sikeres, tehát ha kell, egy részterületen akár
veszteséget is vállalunk, ha máshol ez bôven megté-
rül, és a végeredmény pozitív lesz. 

— Mivel foglalkozik a divízió?
— Meglehetôsen szerteágazó a tevékenységünk.
Megtervezzük és kiépítjük a fizikai hálózatot, akár
hagyományos kábellel, üvegszállal, vagy vezeték
nélküli átvitellel. Szállítjuk a szükséges hardverele-
meket, és ezeket beüzemeljük, összehangoljuk. Te-
lepítjük a mûködtetô és a kiegészítô szoftvereket,
és végül az egészet a vevô igényeihez alakítjuk.
Részt veszünk a felhasználó betanításában, majd az
átadás után a megállapodásnak megfelelôen
felügyeljük, karbantartjuk a rendszert. Mivel mi jel-
lemzôen nagy, akár több száz vagy több ezer gépes
rendszereket szállítunk, és ezek több, egymástól
néha nagyon távoli telephelyeken üzemelnek, a
laikusok számára is érezhetô, hogy nagyon komoly
feladatról van szó. Nemcsak azt kell biztosítanunk,
hogy az adat- és hangforgalom zavartalan legyen,
hanem gondoskodnunk kell a biztonságról, a külsô
és belsô támadások kivédésérôl. Természetesen az
is igény, hogy a rendszer könnyen menedzselhetô
legyen. A divízióban tapasztalt, folyamatosan kép-

I N T E R J Ú

Optimista 
jövôkép

Eredeti végzettsége mérnök, de pályáját tanárként 

kezdte – informatikát tanított szülôvárosában, Baján. Bár

szerette ezt a munkát is, hiányzott az igazi szakmai kihívás.

Rendszermérnökként akart dolgozni, ezért Budapestre

költözött. A Synergonban hat éve dolgozik, és végigjárta 

a ranglétrát, mielôtt kinevezték az Infrastruktúra 

Divízió vezetôjének. Vida Szabolccsal munkájáról és ter-

veirôl beszélgettünk.
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zett kollégák dolgoznak, a széles portfólió és a kol-
légák közötti hatékony együttmûködés lehetôvé
teszi számunkra komplex rendszerek megvalósí-
tását.

— Milyen üzletágakból állt össze az Infrastruk-
túra Divízió?
— A divízió két támogató üzletággal rendelkezik, az
Értékesítéstámogatás, valamint a Projekt menedzs-
ment üzletágakkal. E két üzletágnak rendkívül fontos
szerepe van, hiszen segítségükkel a divízió képes a
projektek teljes életciklusát lefedni, általuk a teljes
presales és delivery folyamat kontrollálhatóvá válik.

Árbevétel és létszám alapján is legnagyobb szak-
mai terület a Networking üzletág, mely jól képzett,
tapasztalt szakemberállománnyal rendelkezik, va-
lamint sok területen egyedi, specifikus tudással bír.  
A divízió második legnagyobb üzletága a Rend-
szerintegráció üzletág, akik szoftver és hardver
megoldásokkal – jellemzôen komplex nagy rendsze-
rekkel – foglalkoznak. További üzletágaink az IBC és
Security területek. Az IBC a hálózat passzív oldalával
foglalkozik, valamint kábel tv hálózatok és gépterem
tervezésére, kivitelezésére fókuszál. A Security üzlet-
águnk pedig jellemzôen technológiai alapú bizton-
sági megoldásokkal foglalkozik, itt fô fókusz a háló-
zatbiztonság, valamint a komplexebb biztonsági
megoldások, mint például Identity Management,
kriptográfia stb.

— Melyek a divízió legfontosabb stratégiai irá-
nyai?
— Informatikai területen is megjelentek a vállalatve-
zetôk költségcsökkentô törekvései, melynek követ-
keztében elôtérbe kerültek a konszolidációs megol-
dások hálózat-, szerver- és kliensoldalon egyaránt,
valamint növekszik az igény a komplex menedzselô
rendszerek iránt is. Továbbiakban is fontos iránynak
tekintjük a telco-specifikus megoldásokat, hiszen
ezen a területen jelentôs tapasztalatokkal, valamint
referenciákkal rendelkezünk. Jelentôs húzóágazat-
nak tekintjük még a biztonsági területet, többek kö-
zött az identity management és incidens manage-
ment megoldásokkal. A helyzetünk alapvetôen sze-
rencsés, mert a felsorolt stratégiai területeken kiépí-
tett kompetenciákkal és jelentôs mennyiségû pro-
jekttapasztalattal rendelkezünk.

— Mekkora most a divízió?
— A divízió létszáma most 90 fô. Ez elég soknak tûn-
het, de komplex feladataink vannak, amelyekhez
több szakterület szoros együttmûködése szükséges.
Vannak munkáink, amelyekbe alvállalkozókat is al-
kalmazunk gazdaságossági vagy szakmai okok miatt.

— Mennyivel járul hozzá a divízió a Synergon
árbevételéhez?

— Divíziónk jelenleg az árbevétel mintegy 80 száza-
lékát produkálja. 

— Kik most az Infrastruktúra Divízió legnagyobb
partnerei?
— Szoros együttmûködésben dolgozunk a Ciscóval, a
HP Magyarországgal, a Sunnal, valamint a
Harmonic-kal.
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— Hogyan látja a divízió és a Synergon jövôjét
az elkövetkezô öt évben?
— Alapvetôen optimistán. Az informatika elképesztô
ütemben fejlôdik, új technológiák jelennek meg,

és ezeket egyre több helyen alkalmazzák majd.
A feladatok egyre összetettebbek lesznek, elvégzé-
sükhöz egyre nagyobb szakértelem és tôkeerô kell.
Ez azzal jár, hogy folytatódik a konszolidáció, keve-
sebb, de erôsebb cég versenyez majd a megrendelé-
sekért. Bízom benne, hogy a pénzügyi, üzleti szférá-

ban érezhetô bizonytalanságon sikerül túllendülni,
és növekedési pályára állni. Mivel a Synergon tôke-
erôs, és sok területen speciális, esetenként egyedül-
álló tudást halmozott fel, a jövôvel kapcsolatos kilá-
tásaink biztatóak. Tehát dinamikus növekedést, új
üzleti partnereket és változatos feladatokat várok a
következô évekre.

— Ön mennyire vesz részt a napi munkában?
— Természetesen irányítom a divíziót, részt veszek a
belsô egyeztetéseken, valamint az üzleti tárgyaláso-
kon partnereinkkel, ügyfeleinkkel. A vezetôi teendôk
mellett a technikai ismereteimet is igyekszem folya-
matosan bôvíteni, sajnos erre leginkább már csak az
esti órákban vagy hétvégén jut idôm.

— Mennyit kell dolgoznia egy divízióvezetônek?
— Maximalista vagyok, átlagosan napi 10-13 órát
dolgozom. De imádom a munkámat, tehát bár-
mennyit dolgozom, nem érzem, hogy fárasztana.
Emellett pedig menedzsmentismereteket tanulok a
Sheffieldi Egyetemen.

— Mit szól ehhez az igénybevételhez a család?
Jut idô a magánéletre is?
— Még a magam ura vagyok, de az biztos, hogy ilyen
munkatempót és idôbeosztást egy társ nagyon ne-
hezen viselne el. Most elsô a munka, a többit késôbb
meglátjuk.

— Ön már hat éve a Synergonnál dolgozik. Mit
csinált, mielôtt igazgató lett?
— Mérnök a végzettségem, de egy ideig informatikát
tanítottam a szülôvárosomban, Baján egy középis-
kolában. Nagyon szerettem tanítani, szakmailag
azonban nem találtam benne kellôen nagy kihívást.
Szerettem volna új technológiákat megismerni, nagy
rendszerek üzemeltetésében, tervezésében részt
venni. Ilyen lehetôséget egyedül Budapesten talál-
tam, ezért elôször a Citibankhoz, majd késôbb a
Synergonhoz kerültem mint rendszermérnök. Ké-
sôbbiekben elôléptettek üzletágvezetôvé, majd diví-
zióvezetôvé.

— Mit szeretne elérni a közeljövôben?
— Még a mainál is jobban mûködô szervezetet sze-
retnék kialakítani, ahol az ügyfelek kiszolgálásának
minôsége valamint a projektek kivitelezése pro-
fesszionális szintet ér el. Ha ez sikerül, akkor szinte
automatikusan teljesül a másik cél: az Infrastruktú-
ra Divízió növelje árbevételét és pénzügyi hatékony-
ságát. Továbbá szeretném, ha a Synergon egy haté-
konyan és stabilan mûködô, szakmailag elismert, fo-
lyamatos minôséget produkáló rendszerintegrátor
cég legyen a jövôben. Ezek nem könnyû célok, de
elérhetôk.

S. I.
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ársaságunk 12 évvel ezelôtt a francia
Lacoste ruházati termékek importjával
kezdte mûködését. A ma már több mint
160 alkalmazottat foglalkoztató Consule

cég számos világmárka – a Lacoste, a Calvin Klein
különbözô termékei, a Cacharel, a Juicy Couture és a
Sienna Miller által jegyzett Twenty8twelve – kiemelt
forgalmazója és licencbirtokosa Horvátországban és
a környezô országokban. Cégünk High Club néven
saját üzlethálózatot hozott létre e termékek forgal-
mazására. A Consule mára nemcsak a volt Jugoszlá-
via országaiban, hanem Albániától Magyarországig
terjeszkedik. Fô célunk, hogy a legkiemelkedôbb szál-
lítók legmagasabb színvonalú termékeit értékesítsük.
Biztosítani kívánjuk továbbá, hogy vásárlóink jól
érezzék magukat üzleteinkben, és minden elvárásuk
maradéktalanul teljesüljön. A legfontosabb szem-
pont számunkra az üzletvitelben maga az ember,
emiatt képezzük alkalmazottainkat, hiszen ôk terem-
tik meg a hibátlanul mûködô szervezet alapjait, va-
lamint ôk tesznek eleget a piac magas követelmé-
nyeinek.

— Mi vonzotta a Consule-t Magyarországra?
— A magyar piacra történô belépésünknek nem csu-
pán az ország vonzereje volt az oka. Elsôdleges cé-
lunk a közép-kelet-európai terjeszkedés. Elhatároz-
tuk, hogy elôször a Calvin Klein márkával lépünk a
magyar piacra. Egy gyönyörû helyen, a Haris közben,
a luxusszállodák és a híres Váci utca közelében nyi-
tottuk meg elsô „zászlóshajó” üzletünket. Úgy véltük,
hogy a Calvin Klein márka a legjobb választás, mert
ez a márka méltán ismert, s úgy gondoltuk, hogy Bu-
dapest hiányolta ezt a fiatal, magabiztos és sikeres,
továbbá divattudatos közönség számára kifejlesztett
márkát. A kiskereskedelmi üzlet mellett tovább kí-
vánjuk fejleszteni üzleti kapcsolatainkat a magyar
vállalkozásokkal a teljes értékesítési szektorban.

— Ön szerint mekkora lesz a magyarországi keres-
let a Consule által kínált termékek iránt?
— Büszkén mondhatjuk az elsô szezon után, hogy
tökéletesen elégedettek vagyunk a magyarországi
üzlettel. Kialakult sikeres helyi értékesítési csapa-
tunk, és a magyar közönség nagyon jól fogadta ter-
mékeinket. Vevôink között megtalálható a fiatal vá-
roslakó éppúgy, mint a némiképp idôsebb, többnyire
sikeres üzletasszony és üzletember.

— Miért éppen a Synergon Retail Systems Kft.-re
esett a választásuk, amikor magyarországi part-
nert kerestek? 
— Számos partner közül azért döntöttünk amellett,
hogy a Synergonnal fogunk dolgozni, mert megbíz-
ható, ugyanakkor egyszerû és minôségi IT-megoldást
kínáltak kiskereskedelmi üzletünk számára.

— Vannak további terveik is Magyarországon?
— Jelenleg is tárgyalunk további tekintélyes és híres
márkák forgalmazásáról, és biztosak vagyunk abban,
hogy ezek közül néhány abban a megtiszteltetésben
részesülhet, hogy bemutatkozhat a magyar közön-
ség elôtt, méghozzá sikeresen, különösen a
Synergon Retail Systems-szel együttmûködve.

MAJOR BEA

I N T E R J Ú

T Budapest szívében, a Haris közben tavaly nyílt meg egy 
igazán exkluzív üzlet, melyben a méltán kedvelt Calvin Klein 
márka darabjai csábítják a vevôket. A márka képviselôje 
a horvátországi Consule cég, amely hazai partnerére 
a Synergon Retail Systems Kft.-ben talált. De mi köze van 
a fehérnemûnek, farmernadrágnak az informatikához? 
A kérdésre Tonci Antunovic, a Consule cég kreatív marketing
menedzsere adta meg a választ.
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Synergon az elmúlt évben elemezte port-
fólióját, és fókuszterületeket jelölt ki, kik-
kel szeretne a jövôben is szorosan
együttmûködni. Az EMC egyértelmûen a

kiválasztottak közé került, jelen esetben a dokumen-
tummenedzsment megoldása miatt – kezdte a be-
szélgetést Deim László, a Synergon értékesítéstámo-
gatási igazgatója. Az EMC neve az informatikában
elsôsorban a nagyvállalati szegmensben ismert. Az
elmúlt években már másutt is gyakran lehet talál-
kozni termékeivel, megoldásaival, bár nem mindig
látszik, hogy az EMC áll a háttérben – veszi át a szót
Balogh Attila, az EMC magyarországi partnerkapcso-
lati igazgatója. 

– Cégünk amerikai vállalat, tárolóeszközök keres-
kedelmével kezdte tevékenységét, a termék- és
megoldásportfólió az évek során – elsôsorban felvá-
sárlásokkal – jelentôsen kibôvült. A vállalat ma az in-
formációmenedzsment vezetô cége a világon, töb-
bek között világelsô a külsô eladott tárolólemezek, il-
letve dokumentummenedzsment szoftverlicencek
terén, összességében is a 6. legnagyobb szoftver-
gyártó, szoftverforgalmazó IT-cég. 

Az évtizedek óta tartó töretlen siker a fókusznak és
a specializációnak köszönhetô: az adat mint üzleti
érték keletkezése, tárolása, védelme és az informá-
ciókból kinyerhetô tartalom köré építette fel a teljes
portfólióját, amelybôl a kis- és közepes vállalatoktól
egészen a nemzetközi holdingokig kiválasztható,
ami az egyes feladatokhoz, „témákhoz” kell. A külön-
bözô termékelemek közötti egységesítési szint folya-
matosan bôvül, amelynek legújabb elemei a tároló-
eszközök integrációja a felvásárolt RSA security és
többségi tulajdonban lévô VMware virtualizációs
megoldásokkal.

A Synergon a dokumentummenedzsment terüle-
tén az EMC megoldásait ajánlja – folytatja Deim
László. – Vevôink között megtalálható az államigaz-

gatás, a nagy iparvállalatok és a banki, pénzügyi
szektor cégei. A szoros partneri együttmûködésünk
kulcsa az EMC-vel a viszonteladói modellben, a ter-
mékfilozófiában és minôségben rejlik. A Docu-
mentum termékkör alapján kialakított  megoldáso-
kat a vevôk igényeinek és a feladatoknak megfele-
lôen testre kell szabni, ezt a munkát végezzük mi. Az
ország egyik legerôsebb, legfelkészültebb dokumen-
tummenedzsment csapata nálunk dolgozik, így min-
den kihívásnak meg tudunk felelni. 

Ez így igaz – erôsíti meg Balogh Attila. – Mi a ter-
mékeket és a szolgáltatásokat, köztük a dokumen-
tummenedzsment világszerte elismert rendszerét, a
Documentumot csak partnereinken keresztül értéke-
sítjük. Hosszú távú, közös terveink vannak a
Synergonnal. A Documentum egy platform, egy ke-
retrendszer, amire alapozva fel lehet építeni a fel-
használónak szükséges üzleti alkalmazásokat, hát-
térelemeket, megfelelôen robusztus és biztonságos
környezetben. Ehhez komoly szakértelem kell, és a
Synergonnál dolgozó vizsgát tett szakemberek fo-
lyamatos képzése, a közösen elôkészített projektek
biztos alapokat nyújtanak a sikeres közös munkához.
Tekintettel arra, hogy a Documentum az egyik leg-
többet használt tartalommenedzsment rendszer a
világon, Magyarországon is ennek van a legtöbb te-
lepítése, és az EU is ezt alkalmazza, ügyfeleinknek ál-
talában az EMC nevével fémjelzett eszközök által
nyújtott minôséghez hasonlítható elvárásai vannak,
amelyet, tekintettel arra, hogy szoftvertermékrôl van
szó, csakis megalapozott, jól mûködô szakértôi,
megvalósítói és támogatói rendszeren keresztül le-
het elérni. 

Magyarországon nagy szükség van a szakértelemre
– veszi át a szót Deim László –, mert ma még sokan
nincsenek tisztában a dokumentum- és tartalom-
kezelés fontosságával, hasznosságával. Általában
összekeverik az irattározással, ami természetesen a
Documentummal is megoldható, de tekintettel arra,

P  A  R  T  N  E  R  S  É  G
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hogy ez csak egy kis része a rendszernek, aránytalan
többletbefektetést és munkát igényel mind a megva-
lósító, mind a felhasználó részérôl. 

A cél egyértelmû: az információ megfelelô formá-
ban, ha kell, feldolgozva, mindig rendelkezésre álljon
ott, ahol kell ,és kizárólag azon alkalmazás vagy al-
kalmazott számára, amely vagy aki arra jogosult.
Ehhez a szakértôknek már a kezdettôl részt kell ven-
niük a projektben, segíteniük kell az ügyfelet a meg-
felelô célok kiválasztásában, alapvetôen az egész fo-
lyamatot együtt végzik 

Az EMC Documentum terméke két nagy alapfunk-
ciót és négy kulcsfontosságú üzleti eljárási alapot kí-
nál – avat be, természetesen csak nagy vonalakban,
a Documentum rejtelmeibe Balogh Attila. – Az egyik
alapfunkció az egységes tartalomtárolás, melynek
segítségével egy alkalmazásban tárolható az adott
cég összes meglévô és keletkezô adata, így egységes
módon egyszerûbb a kezelés és jelentôs költségmeg-
takarítás érhetô el. A másik alapfunkció biztonsági és
megfelelôségi platform biztosítása, az egységes
platformot könnyebb védeni a tiltott vagy nem kí-
vánt felhasználóktól, hozzáférésektôl, egyszerûbb az
adminisztrációja és ennek a lekövetése, amely így
megfelel azoknak az iratkezelési, titkossági, tárolási
és visszakereshetôségi szabványoknak, szabályok-
nak, amelyeket például az EU elôír. Ezekre épülnek
azok a felhasználói, kezelési rétegek, amelyek szaba-
don választhatók, kombinálhatóak. 

A tranzakcionális kezelés során a nagyrészt még
papíralapon beérkezô dokumentumok digitális for-
mátumba és indexálásra kerülnek, ezt az EMC
Captiva nevû szoftvermegoldása teszi lehetôvé, in-
nen kezdve egy adott eljárási rend szerint végig kö-
veti, de ezt nem a dokumentumtörzsben, hanem a
felsôbb rétegben lehet meghatározni, magához az
alapdokumentumhoz nem nyúlunk. 

Az interaktív kezelés az ügyfelekkel, partnerekkel
történô kommunikációt segíti elô. Ilyenkor minden-
honnan beérkeznek az adatok, azok bekerülnek a kö-
zös adatbázisba, és az e fölé definiált eljárási rend
szerint kerülnek feldolgozásra és például webes
megjelenítésre.

A következô elem a kollaborációs réteg. Munka-,
feladat- és erôforrás-megosztás esetén nyújt segít-
séget, ahol a munkahelyi csoportok térben és idôben
eltérô módon végzik a felosztott közös projekteket.
Hatalmas fájlok egymásnak történô küldözgetése he-
lyett minden adat a közös információtárban találha-
tó, és a felhasználói réteg juttatja el a szükséges ada-
tokat a csoportoknak, és tölti vissza a változtatáso-
kat. Ez sokkal olcsóbbá és gyorsabbá teszi a munkát.

Végül van az archiválási funkció. A beérkezett ada-
toknak van egy életciklusuk, mondjuk az öt évvel
ezelôtti leveleimet már nem akarom az aktív rend-
szerben látni, de lehet, hogy valamikor még szükség
lesz rájuk. A rendszer ezeket biztonságosan elrakja

valahová, a felhasználó nem is tudja, hová, de szá-
mára ez nem is fontos. Neki az a lényeges, hogy ha
egy vitás kérdés miatt kell, akkor akár évek múlva is
azonnal elôhívható. A Documentum képességeit jel-
zi, hogy mindenféle fájltípust képes kezelni: e-mail-
eket, ERP adatokat, rendszerjelentéseket, komplett
fájlrendszereket, képeket, külön említést érdemel az
SAP archiválási képessége.

Mint a vázlatos ismertetésbôl is látható,  bonyolult
rendszerrôl van szó, amelynek felépítése speciális
szakismeretet igényel. Ezen szakismerettel rendelke-
zik a Synergon. A munka kezdete a felhasználó igé-
nyek megismerése. Elôfordulhat, hogy az olcsóbb
irattározási rendszert felvázoló cég olyan funkciona-
litásokat szeretne látni, hogy a felmérés közben ki-
derül, jobban megfelel és akár már rövid távon is
jobban megtérül egy jól felépített dokumentum-

menedzsment rendszer bevezetése. A feladatok és
funkciók egyeztetése után születhet konkrét javaslat
a megvalósításra, a beruházási és megtérülési tervre.
Ha megszületett a döntés, jöhet a testre szabás,
programozás. A rendszer telepítése, átadása után
következik a betanítás, majd a felügyelet, tanács-
adás, és ha kérik, az üzemeltetés – ismerteti a
feladatokat Deim László. – Ennek az átfutási ideje a
döntéstôl számítva mintegy hat hónap.

A beszélgetés vége felé nem kerülhetô el a kérdés:
mekkora a Synergon Documentum kapacitása, és
mennyi egy-egy projekt hozzáadott értéke? Deim
László elmondta, hogy jelenleg Magyarországon egy
cégen belüli szakemberek számát tekintve a
Synergon egyedülálló, tizenhárom vizsgázott Docu-
mentum-szakemberrel rendelkezik, és figyelembe
véve egy-egy projekt elôkészítési idejét, konzultációs
erôforrásigényét és hozzáadott értékét, erre az évre
2-5 nagy projekt megvalósítása a kitûzött cél.
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száz százalékban a francia Électricité de
France (EDF) tulajdonában álló Dél-ma-
gyarországi Áramszolgáltató Zrt. (Dé-
mász) az ország mintegy 20 százalékát

látja el villamos árammal a déli régióban (a Dunántúl
kivételével). 
A korábbi monolit áramszolgáltató tevékenységeit a
törvénynek megfelelve szétválasztották az árampiaci
liberalizációra való felkészülés jegyében. 

Erre azért volt szükség, hogy világosan kiderüljön,
milyen költségek és árak társulnak az egyes tevé-
kenységekhez. A cég úgynevezett engedélyesekre ta-
golódott; az egyik szervezet a hálózati elosztásért és
szállításáért, a másik a szabadpiaci kereskedelemért,
a harmadik pedig az egyetemes (korábban közüzemi)
szolgáltatásért felel. Az egyes engedélyesek tevé-
kenységét a Magyar Energia Hivatal (MEH) szigo-
rúan ellenôrzi, évente végez költségfelülvizsgálatot. 

A cég jelenleg 760 ezer ügyféllel rendelkezik. Az el-
múlt évben közel 100 milliárd forint árbevételt elérô,
holdinggá alakult szervezetbe a leányvállalatokon
kívül többek között beletartozik az informatikai tá-
mogatás is mint belsô, központi szolgáltatás a cso-
port valamennyi érdekeltsége számára – magyaráz-
za Szécsényi Ferencné, az üzleti szolgáltatások köz-
pontjának vezetôje. 

Azonnali hat‡llyal 
A Démász szolgáltatási területén körülbelül 1400 in-
formatikai felhasználó tevékenykedik hozzávetôleg
20 telephelyen; ezeket bérelt vonal kapcsolja össze.
A szegedi központ és ottani telephelyei között a cég
saját optikai hálózatán folyik a kommunikáció. 

A régebben egységes cég szétválasztását az összes
mûködô informatikai rendszerben is el kellett végez-
ni, hiszen a hálózati engedélyesekkel kapcsolatban a
törvény olyan különbözô elvárásokat fogalmazott
meg, mint például a diszkriminációmentesség. A fo-

lyamatban a Démász négy fô rendszerre összponto-
sított az anyavállalat ajánlása alapján. Ezek a válla-
latirányítási (SAP), a hálózati munkát támogató (No-
vell), a belsô dokumentumkezelési és workflow
(Orchi), valamint a levelezô (Lotus Notes) rendszer. 

Mivel az informatika ma már szinte minden terüle-
tet áthat, nehézséget okozott a „szétcsomagolás-
ban”, hogy a törvényhozók nem voltak tekintettel az
informatikai felkészülés, átállás hosszabb átfutási
idejére, s a jogszabályok késôn jelentek meg, lénye-
gében azonnali hatállyal. Emiatt sok esetben átme-
neti megoldások születnek, minél kisebb mértékben
veszélyeztetve a biztonságos mûködést és a cég lik-
viditását. 

Nem beszélve arról, hogy ezeknek a tûzoltó megol-
dásoknak a késôbbi normálissá tétele adott esetben
többhavi pluszmunkát igényel – a pótlólagos erôfor-
rás-ráfordítás lehetôsége nélkül. 

SzŽtv‡laszt‡s jogosults‡g szerint 
Az elôírások alapján komolyan át kellett gondolni,
hogy egy hálózati vagy szabadpiaci tevékenység le-
választása milyen következményekkel járhat. Ezért a
Démász – az új rendszerek tervezésében és a fizikai
infokommunikációs hálózatok kiépítésében segítsé-
get nyújtó Synergonnal karöltve – megvalósítható-
sági tanulmányt készített arról, hogy milyen megol-
dások születhetnek. Végignézve a társvállalatok te-
vékenységét, bebizonyosodott, hogy a szervezetek
széles palettán értelmezték az energiatörvényt. 

A jogszabály szerint a hálózati engedélyesnek
egyenrangúan kell kezelnie minden kereskedôt és
ezek adatait. A vállalatcsoporthoz tartozó keres-
kedôk és elosztók között viszont korábban nagyon
erôs informatikai kapcsolatok alakultak ki, ezért
nagy kérdés volt, miként lehet ezeket a kapcsolato-
kat egyik pillanatról a másikra elvágni, s megoldani
azt, hogy az egyes adatcsomagok csak oda kerülje-
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nek, ahová kerülhetnek – vázolta a nehézségeket
Szécsényi Ferencné. 

Bonyolította a helyzetet, hogy a piacnyitási elvárá-
sok és a villamosenergia-törvény több helyen ütkö-
zött egymással – folytatja Móczár Zoltán informati-
kai vezetô. Például a törvény kimondja, hogy a lehetô
legolcsóbban kell elvégezni a szétválasztást, ám ha a
fizikai szeparálás mellett döntünk, ez a legdrágább
megoldás. Ez azt jelentette volna, hogy minden en-
gedélyes külön géptermet és külön munkaerôt kap. 

Végül sikerült kompromisszumot elérni: a meglévô
rendszerek jogosultsági és védelmi megoldásai ele-
gendô garanciát nyújtottak arra, hogy a szeparálás
auditálhatóan mehessen végbe, s mindenki csak a
számára engedélyezett adatokhoz férhessen hozzá.
Ez olyan magasabb szintû hálózatbiztonsági intézke-
dések bevezetéséhez is vezetett, hogy a két engedé-
lyeshez tartozó, de egy épületben dolgozó munkatár-
sak egymás számára láthatatlanok a hálózaton. 

Az elvárások más hálózatbiztonsági fejlesztéseket
is szükségessé tettek. Ilyen például a „barát-ellen-
ség” megkülönböztetés; ha egy külsô szakértô saját
gépével felcsatlakozik egy végpontra, ne kapjon au-
tomatikusan hozzáférést.

Ezeknek a Synergon számára nem kis feladatot je-
lentô fejlesztéseknek az elvégzéséhez „kapóra jött”,
hogy a Démász korábbi rendszereinek élettartama le-
járt, az eszközök háttértámogatása megszûnôben
volt, vagy éppen meg is szûnt. Az eszközpark cseréjét
közös felmérés elôzte meg az elmúlt évben, s ennek
keretében meghatározták a hálózati infrastruktúra
fejlesztési irányát. A rekonstrukció keretében beszer-
zett új eszközök és a kapcsolódó szolgáltatások – ne-
vezetesen a Cisco hálózati eszközei és megoldásai –
jó alapot teremtenek a fentebb vázolt és a jövôbeni
elvárások teljesítéséhez. A homogén rendszer köny-
nyebbé teszi a kommunikációt az EDF-fel is. A rend-
szer védelmi intézkedéseinek egyénre szabhatóságán
túl további biztonsági intézkedésként a Démász ter-
vezi a vékonyklienstechnológia elterjesztését is. En-
nek köszönhetôen bizalmas adatok nem keletkeznek
és nem is tárolódnak a terminálokon.

Meg kellett oldani továbbá a távoli bejelentkezések
koordinálását is. Ehhez fokozott autentikációs eljá-
rást alkalmaztak token beiktatásával, illetve szigo-
rúbb szabályrendszer bevezetésével.

Szabad v‡laszt‡s, egysŽges adatcsere 
Hosszabb távon az a megoldandó kérdés, hogy a
Démász informatikája mennyire tud majd rugalma-
san reagálni a már piacon mûködô szervezetek üzle-
ti elvárásaira. Ennek megfelelôen kell átalakítani a
kapacitásokat és a belsô szervezetet, és szükséges a
kultúraváltás is, hiszen korábban az informatika mo-
nopolhelyzetben lévô szervezetet szolgált ki.

A váltás foganatosítása érdekében már tavaly
elkezdôdött a dolgozók oktatása a szolgáltatói gon-

dolkodásmód erôsítése érdekében. Fontos feltérké-
pezni azt is, hogy még milyen tartalékok rejlenek a
belsô folyamatokban a késôbbi változások támoga-
tásához.

A szabad szolgáltatóválasztás felveti a szolgáltatók
közötti adatcsere kérdését is, hiszen ha egy ügyfél
mástól akar áramot venni, adatait értelemszerûen át
kell adni. Noha erre vonatkozóan nem voltak ajánlá-
sok, a Démász számára ez a problematika már a libe-
ralizáció kezdeteitôl alapvetô kérdés – olyannyira,
hogy megoldására külön, országos projektet indított.
Ennek során egységes adat- és üzenetszabványokat
alakítottak ki. Az erôfeszítések eredményeként az
E.ON-nal már ki is alakult az adatcsere lehetôsége, s
a cég bízik benne, hogy fejlesztése országosan elfo-
gadottá válik. Ennek azért sem lenne akadálya, mert
lényegében az összes hazai szolgáltató – beleértve a
gázszolgáltatókat is – SAP-t használ.

A Démász egyébként 2000-ben indította elsô háló-
zatrekonstrukciós projektjét. A telefónia megújításá-
val együtt kiírt tender gyôztese a Synergon lett. 

Ez a cég implementálta 2002-ben az eszközöket és
a teljesen homogén ip-telefonrendszert. A technoló-
gia az azóta eltelt idôszakban mind pénzügyileg,
mind használhatóságát tekintve igazolta érettségét,
létjogosultságát, hiszen a következô években ennek
révén a telekommunikációs költségek 30 százalékát
takarította meg az áramszolgáltató – mutat rá 
Szécsényi Ferencné.

Rejtett h‡l—zat, stabil mžkšdŽs
A 2006-ban indult második hálózatrekonstrukció-
ban már nem a technológia mûködôképessége, ha-
nem a törvényi szabályoknak és az új biztonsági el-
várásoknak való megfelelés jelentett kihívást. Az inf-
rastruktúra tervezése tehát már mindezek figyelem-
bevételével történt – a Synergon ismételt és hatha-
tós közremûködésével. A tervezést követôen kis pi-
lotprogramot végeztek, majd 2007 végén megtör-
tént a bevezetés egy részterületre. Jelenleg a hálózat
50-60 százalékán már az új eszközök üzemelnek –
egyelôre a régiekkel együtt. Ha majd homogén lesz
az eszközpark, akkor lehet csak az alapvédettséget
biztosító Cisco-szolgáltatásokat is implementálni.
Ennek keretében a cég többek között wifi rendszert
tesztel nagyobb telephelyein.

Mindehhez a Synergon megfelelô szolgáltatási
szintet (sla) garantál, ami lehetôvé teszi a folyama-
tos üzemelést. Ennek olyan észrevétlen módon kell
megtörténnie, hogy a felhasználó ne is érzékelje,
hogy valamilyen hálózaton dolgozik.

A projekt sikeréhez az is hozzájárult, hogy az infor-
matikának sikerült meggyôznie a menedzsmentet:
jelentôs megtakarítást lehet elérni a technológia be-
vezetésével. A beruházás teljes megtérülése 6-7 év
elteltével várható. 
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legfontosabb tényezô a költözésnél, hogy
mennyi idôt érdemes rászánni az ingat-
lankeresésre. A keresést a beköltözés elôtt
minimálisan fél évvel ideális megkezdeni,

tekintettel arra, hogy a lehetôségek felkutatása (6-8
hét) és a kiválasztást követôen a szerzôdés letárgya-
lása (6-8 hét), majd a testre szabott bérleménykiala-
kítás (6-8 hét) is idôt vesz igénybe. A költözés során
a fenti fázisok egyenkénti idôigénye ugyan csök-
kenthetô, de az ügyfél preferenciáinak módosulása
miatt a folyamat el is húzódhat.

Azonban a költözés lebonyolítására szánt idô szá-
mos egyéb tényezôtôl függ, szerepet játszik a cég
mérete, tevékenysége is. Nagyobb cégek esetén,
esetleg „build-to-suit” megoldásoknál pedig szinte
minden esetben elérheti a 18-24 hónapot is, fôleg
ha a bérlôi igények még az építési engedélyt is rész-
legesen módosítják. 

A kšltšzŽs el™kŽsz’tŽse
Fontos számba venni a keresés elején, hogy a költö-
zés kapcsán milyen szolgáltatókkal kell felvenni a
kapcsolatot, külön tekintettel arra, hogy igénybe ve-
szünk-e külsô szakmai segítséget, ingatlanügynök-
séget, bérlôképviselôt vagy sem. Ha az önálló keresés
mellett döntünk, saját idônkbôl kell az adott ügyre
áldozni, és így a piaci ismeretek hiányában a költö-
zési idô megnôhet.

Hogy ez mégis hatékonyan történhessen, manap-
ság már az internet célszerû szakmai adatbázisokkal
szolgál, mint a www.iroda.hu rendszere. Az ilyen jel-
legû portálok mögött szakértôk dolgoznak, ezáltal
naprakész irodai ajánlatokkal, friss piaci trendekkel,
hasznos tanácsokkal és kiegészítô szolgáltatásokkal

segítenek a bérlôknek. Azonban nagyobb cégek ese-
tén ajánlatos az ingatlanügynökség munkájának
igénybevétele, akár az internetes segítségnyújtás
mellett is, hiszen itt az ügynökség által képviselt
szakmai tudás mindenféleképpen kifizetôdôvé válhat.

Egy költözési projektben érdemes egyéb szolgálta-
tók, például jogi tanácsadó segítségét igénybe venni.
Ha már új irodába költözünk, fontos az új ingatlan
belsô kialakítása, megjelenése, ezért a költözô cégek
egyre gyakrabban kérik ki belsôépítész tanácsát. Cél-
szerû még az ingatlan kiválasztása elôtt kiírni az iro-
dabútoros, illetve a költöztetô cégekre vonatkozó
tendert is, mert ezek lebonyolítása hosszabb idôt ve-
het igénybe. Amikor már csak 2-3 potenciális ingat-
lan van listánkon (short list), érdemes elkezdeni az
egyeztetést a belsôépítésszel a terek optimális ki-
használtságával, válaszfalazással kapcsolatban, illet-
ve a legjobb két irodabútoros ajánlattevôvel már eb-
ben a fázisban elrendezési terveket kérni a bútorok-
kal kapcsolatban (space planning).

Még az aláírás elôtti szakaszban el lehet kezdeni a
területen tevékenykedô internetszolgáltatók keresé-
sét, strukturált kábel kivitelezô céget, takarítócéget,
illetve igény szerint kertészt.

A dšntŽs
Az irodakereséssel foglalkozó személy legtöbb eset-
ben nem egyezik meg a döntéshozó személlyel, aki
általában csak a végsô stádiumnál, a kiválasztási, il-
letve döntési folyamatnál csatlakozik a projekthez.
A kezdeti kiválasztási folyamatban többnyire az iro-
davezetô vagy az ügyvezetô asszisztense kerül be-
vonásra. A költözés azonban hosszú távra szóló és
jelentôs invesztíciót igénylô beruházás, ezért a dön-
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téshozó az ügyvezetô igazgató, akit szakmaspecifi-
kus tanácsokkal támogat a menedzsment többi tag-
ja. A pénzügyi vezetô gazdasági szempontból vizs-
gálja a projektet, költségelemzéseket végez, összeha-
sonlító táblákat készít, és manapság egyre gyakrab-
ban az ügynökségi bérlôképviselô közremûködésével
segít a kedvezmények, díjcsökkentések elérésében.
Az IT-vezetô feladata a számítástechnikai környezet
felmérése, a technikai háttér kivitelezhetôségének
megállapítása. A HR-vezetô kulcsszerepet játszik a
folyamat egészében, hiszen rálátása van a különbö-
zô divíziókra, azok optimális elhelyezkedésére, illetve
a csapat egészére. A nagyobb cégeknél az ingatlan-
üzemeltetési igazgató az említett feladatok mind-
egyikét egy személyben látja el, természetesen kon-
zultálva a szakértôkkel.

Elsô és legfontosabb döntés a kiválasztott ingat-
lannal kapcsolatos bérleti szerzôdés kondícióinak
véglegesítése és a szerzôdés aláírása, hiszen az
összes többi szolgáltatóval kötendô megegyezés en-
nek függvénye. A bérleti szerzôdés aláírása, illetve az
esetek zömében a bérleti szerzôdésben rögzített
pénzügyi garancia (kaució) folyósítása azért is fon-
tos, mert a kivitelezô csak ettôl az idôponttól kap
bérbeadói felhatalmazást az irodaterület kialakításá-
ra, mely akár 6-8 hétig is eltarthat.

Ezután vagy akár ezzel egy idôben az irodabútoros
céggel is érdemes megegyezni, mert a bútorok szál-
lítási határideje akár 3-5 hét is lehet, attól függôen,
hogy melyik gyártótól rendeljük meg, vagy melyik
országból érkezik.

Az IT-kábelezés általában a bérlô feladata, ez nincs
benne a bérleti díjban, viszont legtöbb esetben a tu-
lajdonos tud ajánlani olyan szolgáltatót, aki az épü-
letben több irodában kialakította már a rendszert,
így ha megfelelô a szolgáltató, ez nem igényel túl
sok utánajárást.

A költöztetô céggel akkor fontos felvenni a kapcso-
latot, ha már megvan a költözés idôpontja, a költö-
zés volumene, hiszen ennek függvényében tudnak
árajánlatot adni. Manapság a költöztetô tenderek
kiírásánál egyre gyakrabban elôtérbe kerülnek a köl-
töztetô által végzett egyéb szolgáltatások, mint pél-
dául bútorszerelés, számítógép-szerelés, vagy az
újabban igényelt elektronikus leltár szoftvere.

J‡rulŽkos feladatok
A bérlemény kialakítása a leghosszadalmasabb fela-
dat a költözésnél, ez magában foglalja a válaszfala-
zást, padlószônyeg lefektetését, festést, új irodaépü-
let esetében a gépészeti rendszerek kialakítását, a
kulcsrakész átadást.

Az IT-kábelezés a bérlemény kialakításával egy idô-
ben is történhet, hiszen ez is egy elég idôigényes fo-
lyamat. Az irodabútorok szállítása, mely a szállított
mennyiségtôl függôen 1-5 napig is eltarthat, termé-
szetesen csak a padlószônyeg lefektetése után indul-

hat. Ezt követôen lép be a képbe a költöztetô cég, aki
a személyes holmik átköltöztetésén kívül elvégzi a ré-
gi irodabútor szét- és összeszerelését is igény szerint.

A költözés befejeztével még koránt sincs vége a
teendôknek, hiszen számtalan olyan feladat vár még
ránk, amely a címváltozással kapcsolatos: pl. névjegy-
kártyák, szórólapok, brosúrák, elektronikus tartalmak,
címek megváltoztatása, melyeknek nyomdaköltségét
még az elején érdemes beépíteni a büdzsébe.

Az új irodát – természetesen profilunk függvényé-
ben – érdemes meghirdetni, esetleg nyílt napot tar-
tani a vevôknek, partnereknek, beszállítóknak, egy-
részt, hogy tudatosítsuk bennük a címváltozást,
másrészt hogy ôk is részesei legyenek a fejlôdésnek,
amin cégünk keresztülmegy.

Nem mellékes az sem, hogy a költözés alatt lehetô-
ség van kismértékû bevételhez jutni, pl. a régi búto-
rok értékesítésével, de sajnos ez a másodlagos piac
még eléggé gyermekcipôben jár, bár folyamatosan
fejlôdik köszönhetôen az internet térnyerésének.

KALM`R ZOLT`N

WWW.IRODA.HU
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Egy kis tšrtŽnelem
Az EDI nem új találmány. Hasonló rendszert már a
második világháború végén is használtak az ameri-
kaiak a Kelet- és Nyugat-Berlin közötti áruforgalom
követésére. Az elsô szabványos elektronikus üzene-
teket az 1960-as években alakították ki az USA-ban,
amelyeket telexen továbbítottak, majd papírszalagra
lyukasztva vittek be a számítógépbe. Az EDI kommu-
nikáció elsôsorban az élelmiszeriparban (FMCG szek-
tor) és az autóiparban terjedt el. Az 1980-as évek
elején az olyan nagy cégek, mint a Ford vagy a
General Motors, már megkövetelték a beszállítóiktól
az EDI használatát.

Az EDI rendszerek kialakulásakor még nem álltak
rendelkezésre olyan fejlett eszközök, kommunikációs
lehetôségek, mint napjainkban, ezért a szabványok
kialakításánál fontos szempont volt az üzleti doku-
mentumok lehetô legtömörebb formában való elôál-
lítása. Az adatok továbbítása szinte kizárólag tele-
fonvonalon keresztül, modemek segítségével tör-
tént, ahol fontos szempont volt az adatátvitel ideje.

A két legelterjedtebb EDI-szabványkészlet a fôleg
Amerikában használt X.12, és az Európában elterjedt
EDIFACT (Electronic Data Interchange For
Administration, Commerce and Transport). Ezeket a
szabványokat ágazatfüggetlen felhasználásra dol-
gozták ki, és a mai napig is fejlesztik. Léteznek ipar-
ági szabványok is, ilyen például az autóiparban hasz-
nált ODETTE (Organisation for Data Exchange by
Tele-Transmission in Europe).

A szabványok leírják, hogyan kell egy EDI üzenet-
nek felépülnie, tartalmazzák az üzleti dokumentum
(pl. megrendelés) adattartalmának valamennyi le-
hetséges elemét, az elemek pontos felépítését, az
egyes mezôk típusát, méretét stb. Az üzleti partne-
rek ebbôl a halmazból választják ki azt az elemkész-
letet, amit az EDI kommunikáció során használni
fognak. Az egyes rekordok felépítése pontosan defi-
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Electronic Data 
Interchange (EDI)

Az EDI (Electronic Data Interchange – elektronikus adatcsere)
szabványos formátumú üzleti dokumentumok számító-

gépek közötti, elektronikus úton való küldését, cseréjét jelenti. 
Napjainkban már a kisebb cégek is valamilyen vállalatirányí-

tási (ERP) rendszerben készítik üzleti dokumentumaikat
(megrendeléseket, számlákat, szállítóleveleket stb.), amelye-

ket az EDI segítségével közvetlenül eljuttathatnak 
a partnerek számítógépes rendszereibe. Az adatcsere szabvá-

nyok alapján történik, az üzleti dokumentumok 
közvetlenül a számítógép által feldolgozható formátumban

állnak rendelkezésre. 
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niált, de az üzenet felépítése mindig az adatcseré-
ben részt vevô partnerek megegyezésétôl függ.

Az EDI folyamatmodell
Hogyan épül fel és hogyan mûködik egy EDI kom-
munikációra alapozott rendszer?

A folyamat modelljét egy „megrendelés” típusú
üzeneten keresztül szemléltetjük.
1. A vevô alkalmazási rendszerében (pl. ERP rend-

szer) a beszerzô létrehoz egy megrendelést,
amelynek adattartalma megjelenik az alkalmazá-
si szoftverhez integrált EDI rendszerben.

2. Az EDI rendszerben megjelent ún. belsô formátu-
mú megrendelést egy fordító (Translator) prog-
ram dolgozza fel, amely a használt X.12 vagy EDI-
FACT szabványnak megfelelôen EDI dokumen-
tummá alakítja át az adatokat.

3. A létrejött EDI üzenetet az EDI rendszer kommu-
nikációs modulja a kapcsolatnak megfelelô kom-
munikációs protokollal – általában egy modem
segítségével normál telefonvonalon keresztül –
elküldi a partner felé.

4. Az elküldött megrendelést a partner EDI rendsze-
re fogadja és dolgozza fel. Ez a rendszer az EDI
üzenetet a saját belsô adatformátumra konver-
tálja, majd egy interfészprogram segítségével
megjeleníti a saját alkalmazásban. A legtöbb EDI-
konverter képes a bejövô EDI üzenetek megjelení-
tésére is, így azok kinyomtathatók és manuálisan
is feldolgozhatók.

A partnerek közötti kapcsolat lehet közvetlen, vagy
egy szolgáltató által biztosított értéknövelt VAN
(Value Added Network) hálózat.

Közvetlen kapcsolat esetén az üzleti partnereknél
lévô EDI rendszerek közvetlenül egymással lépnek
kapcsolatba. Napjainkban a gyors ISDN vonalak
miatt ez a módszer kezd inkább elterjedni.

Az értéknövelt hálózatok legfôbb jellemzôje az EDI
„postaláda” szolgáltatás, amelynek lényege, hogy a
szolgáltatást igénybe vevô cégek mindegyikének
csak a saját postaládájával kell kommunikálni, ahol
megtalálhatók az általuk és feléjük elküldött EDI
üzenetek. A VAN szolgáltató vállalja, hogy a külön-
bözô postaládák közötti kommunikációt biztosítja,
azaz a cégek saját postaládájukba letett üzenetei
mindig automatikusan eljutnak a címzetthez. Ezért a
szolgáltatásért természetesen fizetni kell, a díj álta-
lában egy állandó elôfizetési díjból és egy forgalom-
tól függô összegbôl áll.

EDI rendszerek haszn‡lata
Az EDI rendszereket a beszállítók általában valame-
lyik fontos megrendelôjük elvárásának megfelelve
alkalmazzák . Ebben az esetben többnyire nincs nagy
EDI forgalom a beszállítók felé, ezért az egyszerû és
olcsó EDI megoldást keresik. Sok esetben nincs igény

és lehetôség az integrációra, és az EDI konverter egy
nyomtatványt állít elô az üzenetbôl, amelyet ki-
nyomtatás után manuálisan dolgoznak fel.

Nagyvállalatok esetén az EDI rendszer bevezetése
sokszor a további növekedés, a kereskedelmi pozíció
megerôsítésének eszköze. Az EDI technológia alkal-
mazása révén elérhetô üzleti elônyök közül a legfon-
tosabbak a piacra jutás gyorsítása, a költségek csök-
kentése, a minôség és az üzleti kapcsolatok javítása.

Az EDI elterjedésének két jelentôs akadálya alakult
ki a múltban. Egyrészt az EDI drága, speciális szak-
tudást igénylô technológia, másrészt magasak a
kommunikációs (VAN) költségek. Az elsô nehézség
az összes nagyvállalati alkalmazás jellemzôje, ezért
ez igazából csak partneri oldalon jelent problémát.

Az EDI folyamatmodellt VAN szolgáltatást hasz-
náló partnerek esetén az alábbi ábra szemlélteti:

A kommunikációs költségek az ISDN-alapú közvet-
len kapcsolattal, illetve az egyre népszerûbb WEB-
EDI és Internet-EDI megoldásokkal csökkenthetôk. A
WEB-EDI technológia lényege, hogy az EDI rendszert
üzemeltetô megrendelôk partnercégekre vonatkozó
dokumentumai böngészô segítségével érhetôk el,
azaz az EDI használatának a beszállítói oldalon nincs
vagy minimális a beruházási költsége. Ez a szempont
pedig alapvetôen fontos ahhoz, hogy például a ke-
reskedelemben használt akár 4–500 beszállítóból ál-
ló hálózatot fel lehessen építeni, ami egyben a haté-
kony mûködés alapvetô kritériuma is.

Az újabb megoldások közé tartoznak az olyan
értéknövelt hálózatok, szolgáltatások, amelyeknél a
megrendelôi oldalon sincs szükség EDI rendszer
használatára. Ezeken a hálózatokon üzleti közösségek
létesíthetôk, ahol mindenki webes eszközökkel éri el a
szolgáltatást, és csak a tranzakciók díját fizeti.

Az EDI Magyarorsz‡gon
Az EDI gyakorlatilag bármilyen iparágban, szektor-
ban alkalmazható, ahol nagy mennyiségû dokumen-
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tum forgalma bonyolódik. Magyarországon elsôsor-
ban az alábbi területeken használják:

Autóipar
Az EDI alkalmazása elôször az autóiparban indult el,
és Magyarországon is az elsô felhasználók a nagy
nemzetközi autógyártók (Opel, Volvo, Rover, Suzuki
stb.) hazai beszállítói közül kerültek ki. A nagy nem-
zetközi autógyártók már számos hazai autóipari be-
szállító céggel alakítottak ki EDI kapcsolatot, és vár-
hatóan a jövôben tovább folytatódik ez a tendencia. 

Államigazgatás
Az államigazgatás nemzetközileg is intenzív EDI fel-
használó. Magyarországon számos kezdeményezés
indult, amelyek közül a legfontosabbak az APEH, a
KSH és a VPOP EDI projektjei. Ezenfelül több száz cég
használja az adatszolgáltatásnak ezt a módját.

Ipar és kereskedelem
Az ipar és kereskedelem területén hazánkban az EDI
kommunikáció az 1997-es év során kezdett igazán
elterjedni a Márkás Termékeket Gyártók Országos
Szövetsége kezdeményezésére megalakult nemzeti
ECR Boardhoz (Efficient Consumer Response) csat-
lakozó kiskereskedô cégek és beszállítóik tevékeny-
sége nyomán. Azóta egyre több cég használ EDI-t a
partnereivel való napi üzleti kommunikációban. Vár-
hatóan a közeljövôben további cégek fogják a be-
szállítóikkal a napi üzleti kommunikációt EDI-ben
bonyolítani.

A Synergon Informatika Nyrt. 
EDI megold‡sai 
A Synergon az EDI megoldások hazai elterjedésének
kezdetén jelen volt megoldásaival a piacon. A cég
idejében felismerte, hogy a strukturált dokumen-
tumcsere olyan üzleti lehetôségekkel kecsegtet, ami-
re egy önálló üzletágat érdemes építenie. Így jött lét-
re egy kicsiny, de lelkes csapat, akik elkezdték a pro-
fesszionális rendszerekkel kapcsolatos komplex szol-
gáltatások bevezetését több hazai nagyvállalatnál
(Suzuki, Matáv stb.). 

A Synergon megoldásai ekkor alapvetôen a Matáv
által üzemeltetett rEDInet szolgáltatáshoz kapcso-
lódtak, és az EDI–ERP integráció bonyolult problé-
máját is felvállalták. 

„A Synergon egyik szülôje, a Rolitron Informatika
Rt. már 1991 óta foglalkozik ERP rendszerek forgal-
mazásával és bevezetésével. A cég Vállalatirányítási
Rendszerek Divíziója jelenleg két terméket képvisel
Magyarországon … (ezek) föl vannak készítve EDI-
vel való integrációra, valamint Internetes Elektroni-
kus Kereskedelmi megoldások kialakítására” (Kor-
mány P.(1997): Az elektronikus kereskedelem és az
integráció, Magyar Távközlés, 1997, 8. évf, 9. szám,
24. oldal)

Az alábbiakban a Synergon legnagyobb EDI pro-
jektjei, illetve ma elérhetô szolgáltatásai kerülnek is-
mertetésre.

Ipari EDI megold‡sok
a Synergon portf—li—j‡ban
A Synergon elsô EDI megoldásai a Harbinger (ma
Inovis) cég Trusted Link termékcsaládjára épültek.
Ezek a szoftverek több magyar nagyvállalatnál 
(Suzuki, Matáv, ZF Hungaria) kerültek telepítésre, de
a PC-s kisebb teljesítményû megoldást is több cég
választotta.

Az Atos Origin magyarországi leányvállalatának
megvásárlásával új EDI termék került a Synergon
portfólióba. Az ACTIS Integration Manager elsôsorban
az autóiparban elterjedt rendszer. Többek között a
BMW, a Renault, a Toyota és a VW is ezt a terméket
alkalmazza. EDI rendszerének korszerûsítésekor a GM
európai központja is az ACTIS-t választotta, és ezen
alapuló EDI szolgáltatását a közelmúltban indította el.

Az ACTIS EDImanager egy korszerû EDI megoldás,
amely támogatja a cégek közötti üzleti adatok cseré-
jét. A továbbítandó adatok formája az egyszerû szö-
veges állományoktól a strukturált üzenetekig terjed-
het. Több EDI szabványt támogat, az EDIFACT, ANSI
X.12 mellett kezeli az autóiparban elterjedt ODETTE
és VDA formátumokat is.

Moduláris felépítésû, komponensei lehetôvé teszik
a különféle ügyféligényeket kielégítô testre szabott
rendszerek kialakítását.

Legfontosabb része a „Transformator” elnevezésû
konverziós modul, amely a különféle belsô fájlfor-
mátumokat az EDI szabványoknak megfelelô formá-
ba, illetve a kapott EDI üzeneteket az alkalmazói
rendszernek megfelelô fájlformátumba konvertálja. 

A nyílt rendszereken alapuló, moduláris felépítésû,
központilag adminisztrálható szoftver alkalmazások-
kal könnyen integrálható. Támogatja az ismert EDI
kommunikációs protokollokat (TCP/IP, OFTP via ISDN,
X.25, Internet stb.), és lehetôvé teszi az EDI üzenetek
partnerek között történô közvetlen (pont-pont), vagy
értéknövelt hálózaton (VAN) keresztüli továbbítását.

A Synergon szolgáltatásai között a rendszer telepí-
tésén kívül a belsô rendszerrel történô integráció, a
partnerkapcsolatok beállítása, a belsô adatok és az
EDI szabvány szerinti üzenetek közötti leképzések el-
készítése, a kommunikáció felépítése és a felhaszná-
lók oktatása szerepel.

A referenciák közül megemlítenénk a Magyar Su-
zuki Rt.-t, ahol a Synergon 1999-ben vezette be az
elsô EDI rendszert. A korábbi rendszere már nem fe-
lelt meg a jelenlegi elvárásoknak, ezért a Suzuki a
rendszer frissítése helyett az ACTIS bevezetése mel-
lett döntött.

A Videoton Autoelektronika Kft. is az ACTIS EDI
szoftvert és a Synergon szolgáltatásait választotta.
A termék bevezetése a befejezés elôtt áll. 
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ACTIS rendszert használ a Cascade Engineering
Europe Kft. és a LEAR Corporation Hungary Kft. is.
Ezen cégeknél a Synergon rendszer-üzemeltetési
szolgáltatásokat biztosít, illetve a rendszerrel kap-
csolatos kisebb módosítási igényeket elégíti ki.

Kereskedelmi EDI megold‡sok a XXI.
sz‡zadban
Annak ellenére, hogy az ipari alkalmazások már
1997-tôl terjedni kezdtek, a kereskedelemben hasz-
nálatos megoldások igazán jóval késôbb jelentek
meg, elsôsorban a fent említett drága szolgáltatási
díjak miatt. A piac eleinte idegenkedett a megoldás-
tól, hiszen a beszállítók számossága egy nagy ma-
gyarországi kereskedelmi áruházlánc esetén elérheti
a 4-500-at, de a környezô országokban találunk
olyan kereskedelmi láncot is, melynek beszállítói bá-
zisa megközelíti az 1000-et.

A klasszikus EDI rendszerek mind architektúrájukat,
mind üzleti modelljüket tekintve nem voltak megfe-
lelôek ezen szektornak. A kezdeti fellendülést, amely
során a legnagyobb és legfontosabb beszállítók át-
tértek az EDI használatára, kisebb visszaesés követte. 

Párhuzamosan megjelentek azok a belsô EDI rend-
szerek, melyeket az adott nemzetközi áruházlánc kö-
telezô érvénnyel ír elô a beszállítóinak. Ezek teljesen
saját fejlesztéssel készülnek, és tökéletesen alkal-
mazkodnak a felhasználó kereskedelmi módszerei-
hez, belsô logikájához. Döntô többségében itt is a
Matáv rEDInet az EDI szolgáltató, és e köré épül a sa-
ját EDI rendszer. Más esetben nemzetközi szolgálta-
tó egy külföldi központon keresztül valósítja meg
ugyanezt.

Ezen szakmai tapasztalatokra épültek fel az új év-
ezred kiskereskedelmi áruházláncokra optimalizált
EDI megoldásai. Egy sikeres EDI rendszer alapvetô
komponensei: 
1. A kiskereskedelmi áruházláncok több száz beszál-

lítójának testre szabott megoldásokra van szük-
sége. Csak így biztosítható az, hogy végsô soron
közel az összes beszállítójukat egységes rendszer-
be lehessen integrálni. Akkor válik hatékonnyá a
rendszer alkalmazása, ha „tömeges” a rendszerbe
belépôk száma, és ez a „tömeg” belátható idôn
belül köthetô be a hálózatba. Ez hatalmas admi-
nisztrációs terhet róna az adott kiskereskedelmi
áruházláncra, amely inkább visszatartó erô, sem-
mint hogy elôsegítené a rendszer bevezetését. Az
EDI rendszer szolgáltatójának feladata kibôvül: a
klasszikus szolgáltatásokon felül meg kell szer-
veznie a beszállítók beléptetését a rendszerbe:
technikailag alkalmassá kell ôket tenni. Ezenfelül
fel kell állítani a „HelpDesk” csapatot, amely kö-
veti a felmerülô igényeket és túllendíti a kezdeti
nehézségeken a felhasználót.

2. Az alkalmazandó technológiának skálázhatónak
kell lenni ahhoz, hogy egy rendszert különbözô

felhasználói szinteken lehessen használni. A be-
szállítók többsége kis tôkeerôvel rendelkezik,
amelyek számára a megoldás egy PC üzemelteté-
se lehet internet-hozzáféréssel együtt. Tehát a
szolgáltatónak webes felületet kell biztosítani,
ahol a beszállító az összes dokumentumokra vo-
natkozó feladatát meg tudja oldani. Természete-
sen a komplexebb feladatokat teljesítô beszállí-
tók esetén már egy saját informatikai rendszeren
futtatott EDI alkalmazás lényegesen célraveze-

tôbb megoldás, míg az a beszállítói szint, amely
stratégiai alapon kíván az EDI-vel foglalkozni,
még komolyabb informatikai rendszerhez tudjon
jutni igényei kielégítésére. 

3. Mindezek mellett az EDI megoldást nyújtó cég
üzleti modelljei jelenthetik a kulcsot, hogy a „tö-
meges” csatlakozás meg is tudjon valósulni. Az
elszigetelt, 10-20 beszállítót tartalmazó „pilot”
projekt legfeljebb a mûködés problémamentessé-
gét tudja bizonyítani, de igazi hatása még nincs
a vállalat gazdálkodására. A szolgáltatónak vi-
szont már itt is olyan alacsony árat kell felszámí-
tani a szolgáltatásért (forgalmi díj a havi doku-
mentumforgalom alapján), mintha több száz be-
szállító lenne a rendszerben. Lehetôség van arra,
hogy az adott kiskereskedelmi áruházlánc maga
szabja meg és szedje a szolgáltatás díját a beszál-
lítóktól, míg az EDI rendszert szolgáltató cég csak
a standard forgalmi díjakat szedi. Lehetôség van
arra is, hogy mindent a külsô szolgáltató intéz a
beszállítókkal, és az áruházlánc tulajdonképpen
csak a szolgáltatás elônyeit élvezi, minden továb-
bi költség nélkül.

STEINBINDER ROMULUS
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Digital Signage
A Digital Signage eredetileg azért jött létre, hogy a
papíralapú hírdetéseket, reklámtáblákat lecserélje egy
annál sokkal dinamikusabban változó, célközönséget
vonzó felületre. Késôbb, amikor ezeket a felületeket
egymással összekötötték, lehetôvé vált olyan adatok
megjelenítése, amelyek tényleges, azonnali informá-
ciókat tartalmaztak a minket körülvevô világról. Ma
már ott tartunk, fôleg a kapcsolódó hardver termékek
árának csökkenésének köszönhetôen, hogy egy ilyen
felület kialakításának és fenntartásának költsége ke-
vesebb mint két év alatt megtérül az azonos méretû,
hetenként változó tartalommal megjelenô, papírala-
pú hirdetésekkel szemben. A Cisco Digital Signage
rendszere a ma már mindenhol jelen lévô IP hálóza-
tot használja fel a digitális videotartalmak eljuttatá-
sára, amelyet a Cisco Digital Media Manager (DMM)

T E C H N O L Ó G I A
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Cisco 
Digital Media System

A Cisco Digital Media Systemet (DMS) jelenleg két nagy 
alkalmazási területre bonthatjuk, az egyik 

a Digital Signage, míg a másik a Video Portal. A DMS képes
együttmûködni a Cisco ACNS és a Cisco WAE 

rendszerekkel, és ezzel csökkenteni az alkalmazások terhelé-
sét a hálózatra, növelni a felhasználói élményt.



segítségével vezérelhetünk. A rendszer a Cisco több
évtizedes tapasztalatát felhasználva képes a tartal-
mat egyszerûen és hatékonyan eljuttatni a hálózat
bármely pontján található végberendezéshez.

A Cisco Digital Signage esetében ez a végberende-
zés egy Cisco Digital Media Player (DMP-4305G),
amely lehetôvé teszi nemcsak digitális videók, de Flash
és/vagy Java alkalmazások lejátszását, dinamikusan
változó szövegek és képek megjelenítését akár egymás
mellett, egy megosztott felületen. A DMP egy ala-
csony fogyasztású, kompakt kialakítású, alacsony zaj-
szinten mûködô RCA video, S-video, HDMI kimenettel,
2 GB tárhellyel rendelkezô berendezés, amely segítsé-
gével akár a hozzá kapcsolt távoli megjelenítô vezér-
lését is elvégezhetjük egy webfelületen keresztül.

A DMM egy Cisco Media Convergence Serveren
(MCS) futó szoftveralkalmazás, amelyhez különbözô
licencek vehetôk attól függôen, hogy Digital Signage
és/vagy Video Portal menedzselésére akarjuk hasz-
nálni. A megjelenítendô felület kialakítása és vezér-
lése a DMM webfelületén egyszerûen megvalósítha-
tó, nem igényel különösebb szaktudást. A DMM se-
gítségével a végberendezéseket kategóriákba és cso-
portokba rendezhetjük, és e csoportok szerint külön
menedzselhetjük ôket.

A Cisco Digital Signage segítségével:
• Termékeket és szolgáltatásokat reklámozhatunk

az éppen boltban lévô vevôk számára.
• Szórakoztathatjuk és információval láthatjuk el a

kiszolgálásra várakozókat, ezzel csökkentve az
érzékelt várakozási idôt.

• Valós idejû elôadást, oktatást sugározhatunk
nagy és/vagy földrajzilag szétszórt közönség
számára.

• Megoszthatjuk a legfrissebb híreket, információ-
kat pont ott, ahol leginkább szükség van rá.

• Eladhatjuk a megjelenítési idôt harmadik fél szá-
mára.

Video Portal
A Cisco Video Portal szintén egy Cisco Media
Convergence Serveren (MCS) futó szoftveralkalma-
zás. A Cisco Video Portal a Digital Signage-dzsel el-
lentétben a szabványos webtechnológiát használja
fel arra, hogy eljuttassa a célközönséghez az élô és az
on-demand videókat. A Video Portal könnyen illesz-
kedik a szervezetek már meglévô IT-infrastruktúrájá-
ba, és támogatja az olyan elfogadott és szabványos
videoformátumokat, mint a Windows Media, Real,
Flash és QuickTime. A felhasználói felület lehetôvé
teszi az interaktív böngészést, kulcsszavak alapján
történô keresést és a tartalom megnézését. A webfe-
lületen a felhasználónak a megfelelô autentikáció
után lehetôsége van az adminisztrátor által készített
kategóriákban található videók lejátszására, vezérlé-
sére, teljes képernyôn való megjelenítésére.
A felhasználók saját listát is létrehozhatnak a

kiválasztott videókról, amelyek akár a hozzá kapcsolt
intro vagy leírás megtekintése után kerültek a listára.
A Video Portal szintén a DMM segítségével könnyen
menedzselhetô. Dinamikusan változtatható a megje-
lenítendô tartalom és a kezelôi felület.

A Cisco Video Portal segítségével:
• Eljuttathatjuk a felhasználó számítógépéhez a

kívánt tartalmat.
• Lehetôvé tesszük a videók kategorizálását és

könnyû megtalálását a weboldalunkon.
• Valós idejû elôadást, oktatást sugározhatunk

földrajzilag szétszórt közönség számára.
• Interaktív távoktatást tarthatunk földrajzilag

szétszórt közönség számára. (Amikor a hallgatók
is élôben kérdéseket, észrevételeket tehetnek a
webfelületen keresztül az oktatónak.)

BERKI D`NIEL
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A Norvég Lottó elsôként
kezdte alkalmazni a Cisco
Digital Media System-et 
a fogadó-helyeken.

A DMS egyszerû, 
áttekinthetô webes felületen
keresztül vezérelhetô.



ezdjük az elején, az üzleti intelligencia
definíciójával. Howard Dresdner 1989-es
meghatározása szerint: „Az üzleti intelli-
gencia olyan módszerek, fogalmak hal-

maza, melyek a döntéshozás folyamatát ún. tényala-
pú rendszerek használatával javítják.”

Tényalapú rendszerek:
• Vezetôi információs rendszerek (VIR, EIS,

Executive Information System)
• Döntéstámogató rendszerek (DSS, Decision

Support Systems)
• On Line Analytical Processing (OLAP) rendszerek
• Adat- és szövegbányászat
• Geográfiai Információs rendszerek (GIS)

Az üzleti intelligencia eszközei a fenti rendszerek kié-
pítéséhez szükséges szoftvercsomagok és eszközök. 

Adott vállalat mûködése során rengeteg adat hal-
mozódhat fel, elektronikus formában, papíron, gyak-
ran sokféle, inkonzisztens tárolási módszerek szerint
tárolva. Ezért gyakori, hogy sokszor adattárházra
épülnek az üzleti intelligencia rendszerek.

Adattárháznak a vezetôi döntések támogatására
hivatott, számszerû és nem számszerû információ-
kat is kezelô számítógépes rendszert nevezzük. 

Speciális adattárháztípusok:
• Data Mart (adatpiac), 

lokális, szûk felhasználói kör, konkrét feladatok,
kis adatfeldolgozó és analizáló egység adattár-
ház funkciókkal

• Operational Data Store (ODS)
adatok gyûjtésére használt adatbázis, teljes rész-
letezettségû operációs adatokkal

T E C H N O L Ó G I A

Az adattárház-megoldások 
második reneszánsza
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• Virtu‡lis adatt‡rh‡z 
Itt nem épül külön rendszer az adattárház ada-
tainak számára, azt az OLTP rendszer keretein
belül valósítják meg

Az üzleti intelligencia eszközök három fô te-
rületen kerülnek elôtérbe manapság: 

• az üzleti elemzések összeállításánál, 
• a kész jelentések és egyéb információk szállítá-

sában és szolgáltatásában, 
• illetve a vállalati integráció kialakításában.

Mivel az üzleti élet felgyorsult, ezért a változások mos-
tani sebessége mellett egy klasszikus adattárház-beve-
zetési projekt kudarcra lenne ítélve. Az új generációs be-
vezetésekre jellemzô, hogy gyorsabban mutatnak ripor-
tokat közvetlenül a forrásrendszerekhez csatlakozva,
majd a gyakorlatban is kipróbált és bevált riportstruktú-
rákhoz készítik el az adattárházat és adatpiacokat. 

Másik tendencia, hogy csökkent a döntéshozatalra
szánt idô, és több döntésjogkör átkerült az opera-
tív(közép)vezetéshez. Ebbôl következik, hogy a mai
megoldásokra már egy jóval szélesebb rétegnek van
szüksége, nemcsak a közvetlen döntéshozóknak, ha-
nem a folyamatvezérlést végzô középvezetôk mun-
káját is információkkal kell segíteni. Ez is az oka an-
nak, hogy az adatminôségi, adathasználhatósági
kérdések kifejezetten elôtérbe kerültek manapság,
mivel az új döntéshozatali mechanizmusokban
kulcskérdés az információ frissessége, megbízható-
sága és a hozzáférési idô.

A következô részben egy magyarországi középvál-
lalat riporting megoldásának bevezetési tapasztala-
tait ismertetjük esettanulmány-szerûen.

FRUNZA ZSOLT

Az adattárházra és

üzleti intelligenciá-

ra épülô projektek

második reneszán-

szát éljük. 
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tuk, hogy az üzleti
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mány-szerû fel-
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gével közelebb

hozzuk a témát 

az olvasóinkhoz.
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zen célok elérése nem egyszerû feladat, és
a fejlesztések több területen párhuzamo-
san folynak nem kis feladatot adva a ban-
ki szakemberek számára.

A folyamatok racionalizálása elsôsorban a kereske-
delmi (értékesítési), másodsorban pedig a feldolgo-
zási területen összpontosul, figyelembe véve, hogy
az egységes banki mûködés biztosítása érdekében a
folyamatokat egységes módon kell kezelni. A támo-
gató rendszerek sokasága nem teszi lehetôvé jelen cik-
künkben az összes megoldás felsorolását, azonban
kiemelnénk néhány lehetôséget, melyek a bankokat
élénken foglalkoztatják és melyeknek bevezetésére
számtalan példát látunk a pénzügyi szektorban.

EgysŽges Front End
A Front End rendszerek szerepe, hogy a felhasználók
számára egységes keretbe foglalja a különbözô tech-
nológiával készült és sokféle funkcióval ellátott in-
formatikai rendszereket, és biztosítsa egy adott fel-
adat ellátásához szükséges és elégséges információ-
kat. A Front End rendszerek kialakítása során óhatat-
lanul felmerül a megfelelô architektúra kérdése is,
mely napjainkban egyre inkább a SOA alapú archi-
tektúra kialakítása felé tolódik el. A SOA alapú archi-
tektúra biztosítja az ügyviteli folyamatok rugalmas-
ságát, és a szükséges informatikai fejlesztések költ-
ségei is jelentôsen csökkenthetôk.

CRM (Customer Relationship
Management)
Az analitikus CRM megoldások az ügyfél teljes élet-
ciklusára becsülnek meg ügyfélpotenciált. Az analiti-
kus CRM magába foglalja az integrált adatbázist és
az azokból nyerhetô, az adott ügyféltípusra vonat-
koztatott riportokat, elemzéseket. Az operatív CRM
alapvetôen az analitikus CRM-re épül, és magában
foglalja a tényleges ügyfélkapcsolatot elôsegítô ope-
ratív folyamatokat és a támogató eszközöket.

Dokumentummenedzsment 
A dokumentumok elektronikus kezelése, szemben a
papíralapú mûködési modellel, napjainkban a ban-
kok egyik legnagyobb kihívása. Nemcsak egy infor-
matikai kihívásról van szó, hanem a „papíralapú vi-
lágnézetünk” megváltoztatásáról is. A dokumen-
tummenedzsment rendszer egyrészt lehetôséget
biztosít az összes releváns dokumentum elektroni-
kus formában történô hozzáféréséhez – esetenként
iktató- és irattározási rendszer kiegészítésével –,
másrészt pedig az egyes munkafolyamatok során
biztosítja a dokumentumok elektronikus formában
történô küldését, verzió követését a munkacsopor-
tok tagjai számára, és mindenki által jól követhetô
mûködési modellt biztosít, például a hitelezési fo-
lyamatok (jóváhagyások) esetében.

Work-flow
A munkafolyamatokat irányító rendszerek célja az,
hogy az egyes ügyviteli folyamatokat automati-
zálttá, szabályozottá tegye, ezzel segítve a banki
szakembereket munkájuk elvégzésében és egyben
átlátható mûködést biztosítson nemcsak a bank
vezetése számára, hanem az ügyfelekkel való kap-
csolattartásban is.

Összefoglalásként elmondhatjuk, hogy a banki fo-
lyamatok optimalizálására rengeteg informatikai,
illetve folyamatszervezési eszköz van a piacon,
azonban ahhoz, hogy elérjük a kívánt célt, mindig
figyelembe kell vennünk az adott bank stratégiáját,
célját, a belsô mûködési mechanizmusát és a ren-
delkezésre álló belsô emberi erôforrás készletét. Az
egyes feladatokat egységes rendszerben kell kezel-
ni, ezzel elôsegítve azt, hogy végül egy jól, optima-
lizáltan, költséghatékonyan és átlátható módon
mûködô pénzügyi szervezetet kapjunk.

B`RDOS L`SZLÓ

Banki 
folyamattámogatás

A banki folyamatok
racionalizálása és
támogatása egyre
több banki fejlesztés
célja. Míg korábban a
projektek elsôsorban
a banki mûködés
hatékonyságának
javítására irányultak,
addig napjainkban
egyre fontosabb a
meglévô ügyfelek
megtartása, illetve 
az új ügyfelek
megszerzése. Ennek
érdekében a folya-
matok egyszerû-
sítése, az ügyintézés
gyorsaságának
növelése a cél, és az,
hogy az ügyfelek
minél több csatornán
tudjanak kapcsolatot
létesíteni a bankkal.
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HŽtf™: MegŽrkezŽs
Alitalia-géppel megyünk, oda is, vissza is, mindkét-
szer milánói átszállással. Leszállás után furcsa han-
gok az olasz repülôgépen… mintha akkor fûrészel-
nék rá a kijáratot. 

Milánóban nagy vágta, mert késett a gép. A cso-
magok nem is bírták a tempót, ott maradtak. Hat ár-
va fiatalember kókadozott fonnyadtan a csomag-
kiadó konvejor mellett Barcelonában.

Reklamáció. Röpke másfél óra papírmunka után
szabadultunk. A csomagok vagy megjönnek 24 órán
belül, vagy nem. Szerencsére engem Nej felkészített:
„Milánó? Akkor legalább egy váltás ruha a kézi-
poggyászban.” Tapasztalt leányzó.

Regisztráció. Illetve… Mivel nem kaptam meg pos-
tán a badge-t, így elôször azért kellett küzdenem.
Szerencsére külön ablak volt azoknak, akik nem kap-
ták meg. Ugye, mediterránék legalább ismerik ma-
gukat.

Aztán patthelyzet. A leányzó ugyanis visszakérdezett:
– Eszéjó?
– Micsoda? – estem ki a szerepembôl.
– Eszéjó? – ismételte meg udvariasan.

– Sorry, én lenni zokni – csóváltam a fejem.
– Your company? – kezdte elveszíteni a türelmét.
– Ja, SAO! – örültem meg. – Yes, of course.
A nyitóbeszédet kihagytuk, mivel pont akkor érkez-

tünk meg, amikor kezdték. Ehelyett inkább be-
csekkoltunk a szállodákban, ebédeltünk. Már csak a
késô délutáni elôadásra tudtam benézni. Nagyon
nagy név, Mark Minasi. Nos, láthattam egy pályát
tévesztett embert: a fazon akkora komikus tehetség-
gel bír, mint ide Lacháza – és ez most nem kis távol-
ság. Csak hát ez nem kabaré, hanem technikai fó-
rum. Az elôadás technikai szintje alulról nyaldosta a
150-es értéket. Már ha egy szint egyáltalán képes
nyaldosni.

Kedd: el™ad‡sok hosszœ tšmštt sorban
7.30-kor ébresztô, 8.05-kor már a konferencia-
központban voltam, túl a reggelin. Hja, ha az ember-
nek nem kell arra pazarolnia az idejét, hogy a tükör
elôtt töpreng, mit vegyen fel.

Ôrült nagyok a méretek: két sátor az udvaron – és
ezek nem négyszemélyes kempingsátrak, hanem ha-
talmas szétszedhetô épületek. Az auditóriumba bele-
férne egy magyar focimeccs összes szurkolója. Hülye
vagyok, a teljes NB I. Magát a meccset meg le lehet-
ne nyomni az ebédlôben.

Reggel 45 perc ment el azzal, hogy mindent elren-
dezzek: be tudjak lépni egy publikus gépbe – nem
volt olyan egyszerû –, aztán találjak egy vécét, végül
levadásszam, hol lesznek a mai elôadások. A kávét
már futva dobtam be. Az elsô szünet félórája azzal
telt, hogy megpróbáltam legalább a szakmai részrôl
szóló írásokat postázni. Nem jött össze. A kávé sem.
Futás közben egy muffint dobtam be.

Félóra szünet, de semmire sem elég. A tömegben
éppen el tudok jutni a gépekig, már indulhatok is
vissza, nem beszélve olyanokról, hogy vécé vagy ká-
vé. Iszonyúan megszenvedem a laptop hiányát – az
egyik gépem két héttel ezelôtt, a másik az indulás
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Spanyolországból 
jöttem…

IT Forum; Barcelona.
A Microsoft össze-

vonta a nagy 
európai konferen-
ciát; immár 3 éve

Barcelonában 
rendeznek egy egy-

hetes fejtágítót 
a fejlesztôknek és

egy másikat az 
IT-üzemeltetôknek.

Én az utóbbin 
vettem részt,

november közepén.
Most az errôl szóló

beszámoló elsô
részét olvashatják.
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elôtti napon ment tönkre, a PDA-ról pedig szombat
óta nem tudok szöveget feltölteni. A szálláson kábel
van vagy internet a tévérôl, marha drágán, borzasz-
tó billentyûzettel. Még e-mail kezelésre sem jó. Így
marad a szünetekben a rohangálás.

Egész alakos fekete férfikontúr tábla, ráírva: „Heroes
happen here”. Mindez a klotyi mellé támasztva.

De mi is tšrtŽnt az el™ad—termekben?
Kora reggel egy másik nagy bálvány, Scott Schnoll.
Tegnap – Minasi miatt – kihagytam az elôadását. Ma
viszont a tegnapi elôadás kérdés/felelet szekcióját
már nem.

Bementem. Az elsô két sor üres volt, de rosszat sej-
tettem, nem mertem odaülni. Be is jött. Senki nem
akart kérdezni. 40 lurker az interaktiv sessionben.
Scott meg is jegyezte, hogy „hey guyes, this is the
interactive session!” (Mondjuk kérdésem az lett vol-
na, hiszen éppen most élvezem testközelbôl egy
Exchange2007 mixed organizáció kiépítését – de az
elôadás címe az volt, hogy „plan to deploy”, nem pe-
dig az, hogy „go on and see why doesn’t work”.) Vé-
gül Scott kiszúrt valakit az elsô sorban, hogy „ha
nem kérdez, akkor miért jött?”. Az illetô sértôdötten
kérdezett valamit. „Great question!” lelkendezett
Scottie. És beindultak a kérdések, de olyan tempó-
ban, hogy én sorra sem kerültem.

Érdekességek:
• Mi volt az elôfeltétele az Exchange STM állomá-

nyok kinyírásának? Az, hogy az Exchange 2007
Client Access szerver elôzetes adatkonverziót vé-
gezzen, így a Mailbox szerverre már homogén
adatformátum kerüljön. 

• Best practice különbözô telephelyeken lévô
Cluster Continouos Replication megvalósításá-
hoz: fel kell venni egy CNAME rekordot a
FileShare Witness számára. Így ha ledôl az a te-
lephely, ahol az aktív node és az FSW is volt, ak-
kor a passzív telephelyen egy DNS bejegyzés
átírásával új FSW aktiválható. 

Második elôadás, megint Mark Minasi. Névfeloldás
Windows2008 szerverben. Ez már jó lenne 180-as
szintû elôadásnak is, de ugyanaz a stílus. És itt már
rá is jöttem, mi a bajom: Márkust utolérte a meg-
mondósság csapdája. (Imádom a képzavarokat, kép-
zeljük el, hogy sétál a fazon az erdôben, mögötte
meg a cserjésben csattcsattcsatt aprókat szökellve
lopakodik egy csapda.) Egész konkrétan azt értem ez
alatt, amikor valaki nem azért ad elô, hogy meg-
mondja a frankót; hanem azért, hogy lenyûgözze a
közönségét. Ráadásul ilyenkor könnyen át lehet
csúszni a sötét oldalra.

Harmadik (fél) elôadás: Jason Langridge demózik
egyet arról, mit tud a Windows Mobile6 OCS-sel és
Exchange 2007 szerverrel megtámogatva. Mindez

ebédszünet helyett. Kár volt. A nagy ívû cím ellenére
alig láttunk valamit.

Negyedik elôadás: Jeffrey Snower beszél a
Powershellrôl és adminisztrációs feladatokról.

Váratlan, de kellemes meglepetés: egyszer csak fel-
hívta a színpadra Dmitrij Sotnikovot, hogy beszéljen
pár szót. Lassan össze kell számolnom, hány kedvenc
bloggeremet nem láttam még élôben.

Töredékek az elôadásról. Mankó az induláshoz:
• wildcard is your friend: get-help about-s* vagy

get-help kiskutyafule* 
• get-command: minden a fájlról, illetve a pa-

rancsról 
• get-member: mit lehet kezdeni egy objektummal 
• get-psdrive: milyen névtereink vannak éppen 
Sajnos nagyon pörög a keze: emiatt lesz a techni-

kai elôadásból inkább marketing – azaz nem az a lé-
nyeg, hogyan tudja a termék, hanem az, hogy mit.

Éppen gépelgettem, amikor rám csörgött Lepenye
Tamás a Microsofttól.

– Jössz a Riley elôadására?
– Mirôl fog beszélni?
– Nem tudom.
– ?
– Foglalok helyet, ha úgy döntesz, gyere.
Megnéztem a naptáramat, az volt beírva erre az

idôpontra, hogy „Alkalmazás- és prezentációvirtuali-
záció”. Elgondolkodtam. Tamásnak valószínûleg már
pólyában is az lehetett az elsô szava, hogy alkal-
mazásvirtualizáció. Ha mégsem arra az elôadásra
megy, annak oka lehet. Gyorsan kiléptem a gépbôl,
és elrohantam én is.

Biztons‡g, Žs az ‡ra
Alapvetôen nem bántam meg. A fickó úgy általában
beszélt a biztonságról, azon belül az IT-biztonságról.
Konkrétumot nyilván nem tudok mondani, hiszen
leginkább szemléletrôl volt benne szó. Inkább csak
egy gondolat, mely elôadás közben merült fel ben-
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nem, amikor a védekezés költségeirôl volt szó: nem
egy vitát olvastam már Magyarországon arról, hogy
jó dolog vagy rossz az, ha egy csomóan betörési
pontokat keresnek az egyes cégek informatikai rend-
szerébe. Az egyik oldal azt állítja, hogy jó, persze,
hogy jó, hiszen ezzel kényszerítik ôket, hogy bizton-
ságos legyen a hálózatuk. A másik oldal meg azt
mondja, hogy az a fajta rákészülés, mely minden le-
hetséges támadást mindig kivéd, annyira drága,
hogy a cég egyéb fejlesztésekre felhasználható erô-
forrásait rabolja el, nem is kicsit. Szóval errôl jutott
eszembe, hogy belegondolt-e már valaki, mennyi idô
alatt épült volna fel Amerikában a kelet–nyugati
vasútvonal, ha az indiánok mellett fehér hekkerek is
azzal szórakoztak volna, hogy váratlanul felszedik
itt-ott a síneket, tesztelve, hogy vajon a vasútépítôk
tényleg gondoskodtak-e minden 50 méteren három
mûszakban dolgozó biztonsági ôrökrôl?

És ezzel még nem volt vége mára az IT-hôsöknek.
Az utolsó elôadás az Exchange Management Shell-
rôl szólt, nagy kedvencem, Evan Dodds elôadásában.

Innen is egy-két érdekesség:
• ./out-ie: Internet Explorer, mint html kimeneti tí-

pus; azaz ha ebbe csövezem bele a szkript kime-
netelét, akkor az a böngészôben jelenik meg
mint weblap. 

• Ugyanez mûködik közvetlenül grafikába is,
ráadásul fejlécmegadási lehetôséggel: pl. ./out-
chart name count

• Nekem újdonság volt: lehet függvényt is csinál-
ni powershellben: function pampam {} 

• $mbx.identity: az identity végül is egy tulajdon-
ság, úgy is lehet rá hivatkozni. 

• Egy jópofa példa a demóban, hogy miért lassabb
a szerveroldali search, mint a kliensoldali. Bár
mintha errôl olvastam volna már valahol egy
részletes cikket Evantôl. 

• Pipe, mennyire intelligens. Eléggé. Bizarr csöve-
zéseknél is ki tudja választani, melyik tulajdonsá-
gaira lehet értelmezni a második cmdletet. Ha
mégsem, akkor kell használni a foreach-et. (Na
meg a -whatif kapcsolót.) 

• Hoppá. Foreach elôtt felsorolás helyett interval-
lum: 1..5 | foreach 

• Végül egy böszme hosszú listát belecsövez az
nslookupba.  Taps.

Este vacsora. A pincér, mondhatni szokványosan
nem beszél angolul. Érdekes tengeri kaják, de én ma-
radtam a borjúsztéknél, fekete borssal. Már minden-
kinek kihozta, amit kért, amikor közölte, hogy az
enyém elfogyott. Kértem helyette valami birkát, de
aztán mégis találtak borjút. Mindenki boldog lett, a
pincér briganti büszkén veregette a hátam, felváltva
ordítoztuk, hogy gracies. Aztán az elsô bevágásnál
derült ki, hogy a pincér által „not finished” állapot

gyakorlatilag azt jelenti, hogy el se kezdték sütni a
borjút. A szélsô két millimétertôl eltekintve tiszta vé-
res húst kaptam. A felét valahogy betermeltem, de
aztán feladtam. Hogy a francba bírták ezt az ôsem-
berek? Az égegyadta világon semmi értékelhetô íze
nem volt, csak az a puha, rágós valami.

A szállodában végre jó hír fogadott, a csomagom
ott várt a szobámban. Nem kell fehérnemût mos-
nom. Egy járatot késett le, mégis több mint egy nap
kellett neki, hogy ideérjen.

Mondjuk még nem néztem át a címkéket, merre járt.

Szerda; az el™ad‡sdšmping folytat—dik
Az óra megbízhatóan csörgött fél nyolckor. Megnéz-
tem a naptáramat, 200-as szintû elôadás, telefónia-
alapok, ip, voip. Nélkülem… döntöttem pillanatok
alatt. Valószínûleg a fél hármas lefekvés is belejátszott.

Fél kilenckor zuhany, reggeli, majd bôsz levélírás a
konferenciaközpontban. Persze ez is futva, mert
nemsokára kezdôdik az elôadás… sprint közben fel-
kaptam egy csokis kroászont az asztalról, 100 mé-
terrel arrébb meg egy narancslét. Mint a biciklisek.
Végül is… ezt a tempót is meg lehet szokni.

SMS-váltás Gál Tamással. Még a szállodában blo-
gol. Gyûlölöm. Fotelben ülve, kényelmesen… én meg
fogcsikorgatva harcolok az idôvel, a tömeggel, az is-
meretlen gépekkel. De már egyre többet fertôztem
meg magyar billentyûzetkiosztással.

Aztán összefutunk Stephanie Cheung elôadásán az
auditóriumban. A Windows 2008 címtár újdonságai.
Elméletileg 300-as szint, de szerintem maximum
200. Becsületesen végigmentünk azokon az újdon-
ságokon, melyeket anno már Tamás is elmondott
egyszer a pesti Technet-elôadáson. Igaz, ô nem volt
ennyire csinos.

Ebéd. Ma már nemcsak köret jutott, kaptam hagy-
más virslit is. Ellenben fantasztikus a saláta, van
benne egy csomó ismeretlen zöld levél, meg a lé-
nyeg: szeletelt földieper. Próbáljuk meg elképzelni a
harmóniát: salátalevelek, káposzta, sóska, eper, ezer-
sziget öntet, grillezett zöldség, sült krumpli, hagy-
más virsli.

Essen pár szó a többi elôadásról is.
Délutáni elôadás. Becky Benfield: High availability

in Exchange 2007 Sp1 Server
Végre, elôször pontosan érkeztem. Valószínûleg jó

helyen járok, mert Scott Schnoll is itt ül, kettôvel
mellettem, mint nézô. De lehet, hogy a leányzó a fô-
nöke. (Egyébként nem elôször találkozom vele, a ta-
vaszi MVP Global Summiton már beszélt az E14 új-
donságairól.)

Szakmai érdekesség: SCR aktiválás: setup /m:reco-
verserver v. /recovercms (cluster) – azaz disaster-
recovery jellegû telepítés, csak éppen az adatbázis és
a logok már ott vannak, értelemszerûen ugyanolyan
útvonalon. Hirtelen kerek lett a kép az SCR-rel kap-
csolatban.
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Aztán szegény nagyon csúnyán belesült az elsô de-
móba, pedig egy txt fájlban voltak a parancsok, csak
át kellett volna másolnia... Viszont az elôre beírt pa-
rancsok szintaktikailag hibásak voltak, Becky meg
nem vette észre. Scott szólt be a nézôtérrôl. Hmm,
mégsem lehet a fônöke. A leányzót szemmel látha-
tóan megviselte az eset, az elôadás szétcsúszott,
kezdett átalakulni felolvasásba. Utána jött a második
demó, az se sikerült. Innentôl már a slide felolvasás
is szétcsúszott.

Kár érte, mert a téma megért volna egy jó elôadást.

P—l— Žs gasztron—mia
Hivatalosan egy óra fosztogatási szünet jött. De alig
osztogattak valamit a pavilonoknál. Tamás javasla-
tára én is lenyúltam egy L-es pólót, valami System
Center. Gyereknek jó lesz. Viszont egy csomó ember
járkál fel-alá rénszarvasszarvakkal. Mázlisták.

Gondolkodtam, hogy erre az egy órára hazamegyek,
de ismerem magam, biztos nem jönnék vissza a kö-
vetkezô elôadásra, pedig egy újabb félistent lehet
majd bálványimádni. Ananth Sundarajról van szó,
akinek a nevével már összefutottam a Unified
Communication témával kapcsolatban. Ô fogja tarta-
ni az UM elôadás kérdezz-felelek szekcióját.

Csak még ki kell találnom legalább egy jó kérdést.
Miért nincs faxküldés? Elviccelték. Hogy legyen va-

lami újdonság a következô Exchange-ben is. Milye-
nek a tapasztalatok a nyelvi csomagokkal? A vála-
szolók visszakérdeznek: van olasz a teremben? Van,
egy jelentkezik. Iszonyúan keverve az olasz és angol
kifejezéseket elmagyarázza, hogy az olasz verziójú
UM iszonyúan keveri az olasz és angol kifejezéseket.
Elfogytak a kérdések, ezért újra lenyomták a slide-
okat, hátha errôl eszébe jut még valakinek valami.
Egyébként baromi nehéz követni, a kérdések halkak,
a válaszok szintén. Ebben a teremben még nem ta-
lálták fel a mikrofont. Mintha direkt csinálnák: a
kérdezô szerelmesen suttog valamit, a válaszoló áb-
rándosan visszasuttog, én meg nem hallok semmit,
mert az egészet elnyomja a padlószônyeg szôrszálai-
nak visszaegyenesedésekor keletkezô moraj.

Sokan le is lépnek. Valószínûleg hiba volt erre a
sessionre 75 percet tervezni, ennyi nincs a közön-
ségben.

Utolsó elôadás, megint Steve Riley. Most éppen
adataink biztonságáért aggódik, a szokásos vehe-
menciával. Adat nem marad érintetlen. Mögöttünk
három pacák Steve minden gesztusán harsányan rö-
hög. Az elôttünk ülô meg ilyenkor szemrehányóan
hátranéz. Ránk. Baromi jó a hangulat.

Riley elôadásának 18.46-kor volt vége, legalább 5
perc, mire kiértem a folyosóra. A busz indul a közös
vacsorára 19.00-kor. A közös számítógéphálót zárják
19.00-kor. Eldönthettem, mit csinálok: elrohanok el-
küldeni a napi adagot, vagy elmegyek végre vécére.
Naná, hogy a blogolást választottam. A rendszergaz-

da már tépte ki a falból a kábeleket, amikor tovább-
rohantam. A telefon ugyan folyamatosan csörgött,
de vannak helyek, ahol az ember nem veszi fel. Vé-
gül elértem a második buszt. 

Az étterem… szintén élmény volt. Ez ugyanis egy
olyan étterem volt. Az a fajta, ahol esztétikus tálalás-
ban gyönyörû és finom ételeket kapunk: baromi
nagy tányéron néhány mütyür középen. Szóval egy
gourmand étterem. Szerencsére ravaszul több kört is
kértünk az elôételbôl, így nem sokkolt minket pad-
lóig, amikor megláttuk a fôételt. (Valami kacsa ha-
saalja, sült krumpli, füge és egy barna jellegû már-
tás.) Nekem nagyon ízlett, de nem mindenkinek jött
be ennyire. Mellé riojai bort iszogattam – egy kicsit
talán túl savas volt, de itatta magát. Desszertként
vékonyra szeletelt ananászt kaptunk reszelt na-
rancshéjjal. Azt a reszelôt szívesen hazavinném sze-
letelônek, tíz deka párizsi egy hónapig kitartana.
Szerintem a hatvanvalahány fôs csoport desszertje
kijött egy ananászkarikából. De nagyon finom volt ez
is, és bármilyen furcsa, de a végén jól is laktunk.
Pont. Nem volt az a megülôs, eltespedôs jóllakott-
ság, de jóllakottság volt.

PETRÉNYI JÓZSEF
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Microsoft Surface egy vizuális szempont-
ból is lenyûgözô, nagy teljesítményû tech-
nológia. A „felület” maga egy vízszintesen
elfektetett, asztal méretû kijelzô, amely

újszerû, dinamikus módon közvetíti a hálózaton elér-
hetô szórakoztató és digitális tartalmakat a felhasz-
náló felé. Újszerûsége, hogy a kívánt információk
megszerzése érdekében a felhasználó „saját kezûleg”
léphet interakcióba a digitális tartalommal. A felüle-
ten egyszerûen, természetes gesztusokkal, érintéssel
és fizikai objektumok segítségével lehet kommunikál-
ni. Mivel a felület mindig az asztallapba épül, az
egyén vagy a csoport a szokásos módon, az asztal
köré gyûlve használhatja azt – így hatékonyabbá és
élvezetesebbé válik az együttmûködés. 

A Microsoft a közelmúltban számos innovatív ter-
mékkel jelent meg a piacon: közéjük tartozik az
Xbox, az IPTV vagy a Zune. Az E&D (Entertainment
and Devices) üzletág célja az ún. Connected
Entertainment élményét elhozni a zene- és videole-
játszás, az online kommunikáció és a játékfuttatás
hardver- és szoftvermegoldásainak világába.

A Surface technológia a digitális tartalom kezelésé-
nek egyszerû és rugalmas módja. Elmossa a fizikai és
a virtuális világ közötti határvonalat. A felhasználó
kezét vagy valamely mindennapi használati tárgyat –
pl. az üzletben egy terméket vagy éppen egy ecsetet
– a felületre helyezve a kommunikáció, az informá-
ciómegosztás és az együttmûködés soha nem látott
lehetôségeit tapasztalhatjuk meg.

J   Ö   V   O�   K   É   P

Asztal és 
képernyô
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A Surface technológia mint innováció, óriási ha-
tással lesz a jövô számitástechnikai alkalmazásaira.
Olyan jelentôs fejlesztés, mint pl. a DOS-ról [Disk
Operating System] a grafikus felhasználói felületre
[GUI, Graphic User Interface] történô átállás. A fe-
lületi számítástechnika oly módon változtatja meg
a mindennapi életet, mint ahogy az ATM-ek elter-
jedése megváltoztatta a pénzfelvételi szokásokat.
A felületen rengeteg információt lehet kézzel szer-
keszteni, így tényleg a tartalom alkalmazkodik a
felhasználóhoz, és nem fordítva. A Surface térkép-
alkalmazásával például szerkeszthetô, mozgatható,
kicsinyíthetô a térkép, sôt személyes adatokat is
hozzá lehet rendelni a térképen szereplô helyekhez,
helyszínekhez és nevezetességekhez. Ma ugyan-
ezen információk megkereséséhez és összegyûjté-

séhez papíralapú térképre, könyvekre, emberi köz-
remûködésre, sôt akár egy egész könyvesboltra is
szükség lehet. A Surface fotóalkalmazásával a fel-
használó rendszerezheti képeit, kiválaszthatja a
megosztani kívánt fotókat, és a zoomolási jellem-
zôvel közelebbrôl is szemügyre veheti a felvétele-
ket. A Surface segít felszabadítani a tartalmat: gaz-
dagabbá, szórakoztatóbbá teszi azt, és egyszerûsíti
használatát. 

A Surface elsô bevezetôi a Harrah’s Entertainment,
a Starwood Hotels & Resorts Worldwide, a T-Mobile
USA és az International Game Technology (IGT)
disztribútorcég. 

A Surface jövôbeni változatai rendkívül sokrétû
eszközszinkronizációs jellemzôkkel fognak rendel-

kezni. Például a felülethez csatlakoztatott digitális
fényképezôgép vagy mobiltelefon képeit is képesek
lesznek megjeleníteni az asztallapon. 

Ahogy világunkat még jobban áthatja majd a ze-
nétôl a fotókon át a játékokig terjedô digitális tar-
talom, a felületi számítógépek felhasználói urai ma-
radhatnak a helyzetnek, mivel ezekkel az eszközök-
kel egyszerûen és természetesen kommunikálhat-
nak a digitális világgal. Arra számítunk, hogy idôvel
sokféle Surface Computing technológiára épülô fe-
lület jelenik majd meg a világban, és meggyôzôdé-
sünk, hogy ez az innováció az otthoni környezetben
és azon kívül is széles körben el fog terjedni.

�
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hogy kilépünk a repülôtérrôl, azonnal
megcsap bennünket a trópusok 32 fokos
lehelete. Pedig most tél van, hûvös az idô,
legalábbis a nyárhoz viszonyítva, amikor

éjszaka sem hûl harminc fok alá. Budapesti hideghez
szokott szervezetünk azonnal reagál, néhány lépés a
buszig, és mindenkirôl folyik a víz. A buszban viszont
úgy érezzük, az Északi-sarkra kerültünk. Késôbb
megszoktuk, hogy szinte minden zárt helyen teljes
erôvel mûködik a légkondicionáló. 

A Bangkok Palace Hotelben már rutinosan viszo-
noztuk a mosolyt, és köszönésképpen összetettük
két tenyerünket, enyhén meghajoltunk, így köszön-
tük meg a virágfüzért és a koktélt. De nem sokáig él-
veztük a szálloda kényelmét, mert várt bennünket a
piac és a bangkoki éjszaka.

Aki még nem látott thaiföldi piacot, az nagyon ne-
hezen tudja elképzelni. Legjobban talán a kínai piac-
hoz hasonlít, csak sokkal színesebb, szélesebb a vá-
laszték, jobb a minôség és hihetetlenül kedvesek az
eladók. Alkudni kötelezô, és érdemes is, mert némi
ügyességgel és kitartással a negyedére lehet le-
nyomni az árakat. Amelyeket egyébként ránézésre
állapítanak meg, mármint a vevôre néznek rá, és
megsaccolják, mennyit néznek ki belôle. Különösen a
testesebbek vigyázzanak, mert Thaiföldön a túlsúly a
gazdagság jele.

Estére már azt is értjük, miért a „Mosoly országa”
Thaiföld. Bárhová megyünk, bárkivel beszélünk, min-
denki mindig mosolyog. És ez nem kényszeredett vi-
gyorgás, ez szívbôl jön. Talán a génjeikben van, talán
a buddhizmus teszi, nem tudom, de mindegy is. És ez
ránk és a többi külföldire is átragad. Mosolyogj, és
érezd jól magad Thaiföldön!

Már jóval elmúlt éjfél, amikor visszaindulunk a
szállodába. A jármû nem kérdés: tuk-tuk. Nevüket az
állandó dudálásról kapták ezek a motorbicikli és a
kisteherautó keresztezésébôl létrejött jármûvek.
A platóra szerelt padon két ember kényelmesen elfér,
de általában hárman szoronganak. A tuk-tukon
nincs mérôóra, indulás elôtt kell megalkudni a vitel-
díjról, és ha ez megvan, indulhat az ágyúgolyófutam.
A vezetôk ugyanis nemcsak a dudát nyomják, hanem
a gázt is! 

Másnap repülôgéppel mentünk Tratra. A végsô cél
Koh Chang, azaz Koh sziget, de ott nincs repülôtér.

u   T   A   Z   `   S

A mosoly 
országa

Thaiföld az a hely, ahová visszavágyik az utazó. Kellemes idô-
járás, szép tájak, jó szállodák, remek ételek, és ami a legfon-
tosabb: mosolygó emberek mindenütt. Mosolyognak, ha vá-

sárolunk, de akkor is, ha nem jön létre az üzlet. Mosolyognak
a rendôrök, a pincérnôk, a taxisok és mindenki, akihez fordu-
lunk. És ez a derûs jókedv ránk is átragad. Elfelejtjük az ott-

honi problémákat, és egyszerûen csak jól érezzük magunkat.

A
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Ezért Tratról komppal megyünk át, az út alig húsz
perc. Koh Chang egyszerûen gyönyörû. Néhány éve
még csak halászok lakták, idegenforgalom csak
azóta van, hogy felépült a repülôtér Traton. De a ha-
tóságok nagyon vigyáznak, hogy az idegenforgalom
a szükségesnél jobban ne zavarja a sziget évezredes
békéjét. Szigorú elôírás például, hogy az épületek
nem nôhetnek a pálmák fölé, ezért legfeljebb két-
emeletesek lehetnek. A szállodákhoz kötelezô a nagy
park, és ahol lehet, érintetlenül hagyják a természe-
tet. Már csak azért is, mert a sziget nagy része ter-
mészetvédelmi terület.

Amikor megérkeztünk szálláshelyünkre, az Amari
Emerald Cove Resort-ba, leesett az állunk. Az épüle-
teket víz veszi körül, a vízben színes halak, a felszí-
nen trópusi virágok úsznak. Az erkélyrôl a pálmafák
között a végtelen óceánt látjuk, a szobában pedig
egy gyümölcstál várja, hogy felfrissítsük magunkat.

De nem csak pihenni lehet Koh Changon. A szige-
ten jó néhány látnivaló akad. Thaiföld lakossága
buddhista, az országban harminckétezer templom
van, és nekünk sem kellett messze mennünk, hogy
találjunk egy templomot. Megnéztünk egy gumifa-
ültetvényt is, megmutatták, hogyan szüretelik a
nyersgumit, és láttuk azt is, hogyan él az ott dolgo-
zó család. Maradjunk annyiban: szerényen.

Felmásztunk a Klong Plu vízeséshez, amely a sziget
egyik fô nevezetessége. A visszaúton nem hagyhat-
tuk ki a friss kókusztejet, amelyet közvetlenül a jég-
ben hûtött dióból ihattunk meg. De a nap fénypont-
ja egy halászfalu meglátogatása volt. Bang Bao a
tengerben épült, cölöpökre. Itt aztán nem kellett
megkérdezni, hogy friss-e a hal, garantáltan a napi
fogásból készült az étel.

Phuket önmagában is érdekes, de a szigetrôl kiin-
dulva remek kirándulásokat tehetünk. Ki is próbál-
tunk kettôt: meglátogattuk a James Bond-szigetet
és speedboattal elmentünk Phi-Phi-re.

A James Bond-sziget valójában Ko Phing Kan, de
itt forgatták 1973-ban a „The Man with the Golden
Gun”-t Sean Conneryvel, és azóta felvette a 007-es
ügynök nevét. A szigettôl pár méterre egy magányos
kôoszlop tör az ég felé, nem meglepô módon ez a
James Bond-szikla.

Visszaúton a hajó horgonyt vetett egy szikla köze-
lében. Elôkerültek a gumicsónakok, és elindultunk
velük a szikla felé. Már majdnem odaértünk, amikor
észrevettünk egy nyílást, amely egy barlangba veze-
tett. Csak a zseblámpák világították meg a falakat,
amelyek néha annyira összeszûkültek, hogy csaknem
beszorult a csónak. Aztán a mennyezet ereszkedett
ránk, csak hanyatt fekve fértünk át alatta. Egyszer
csak világosodni kezdett, és egy gyönyörû, zárt, ha-
talmas sziklafalakkal körülvett kis tóban találtuk ma-
gunkat. Furcsa, sokgyökerû fák nôttek ki a vízbôl, a
felszín alatt színes halak cikáztak, kár lett volna ki-
hagyni ezt a csodát.

Phi-Phi szigetet is elérte a szökôár, de a tragikus
eseményre már csak a felállított táblák emlékeztet-
nek, amelyek a menekülési útvonalakat mutatják.
Kellemes, nyugodt pihenést kínáló szállodák és olcsó
bungalók várják a turistákat. Alig akartuk elhinni,
hogy forintra átszámítva már napi hatezer forintért
kapható egy négyszemélyes szálláshely. Ez persze
nem luxus, de a tenger ugyanolyan.

Nyálcsorgatásul megnéztük az igazi luxust is, az
Evason Phuket Resort Hotelt. Az Evason többször
lett a világ legjobb wellness-szállodája, egy rövid sé-
ta arról gyôzött meg bennünket, hogy nem alaptala-
nul. Akkora parkban fekszik, hogy a vendégek
busszal mennek reggelizni, minket is ezzel vittek kör-
be. Erdei séta, masszázs, relaxálás, a sportok széles
választéka és a kristálytiszta tengervíz szolgálja a ki-
kapcsolódást. A legolcsóbb szoba egy éjszakára sze-
mélyenként 28 ezer forint, de ha egy medencéset
választunk, azért száznyolcvanezret kell leszurkol-
nunk. És ezért még reggeli sem jár, mindenért külön
kell fizetni. Az Evason a Sixsenses lánc része, és aki-
nek ez nem elég elôkelô, talál olyat is, ahol tízezer
dollár egy éjszaka.

Búcsúzóul ismét Bangkok. Most nappal nézzük
meg a várost. Megcsodáljuk a hat tonna aranyból
készült Buddhát, amelyet sokáig agyagba rejtve véd-
tek a hódítóktól, akik végül is sohasem foglalták el
Thaiföldet. De arról, hogy mit rejt az agyag, minden-
ki elfeledkezett, és csak akkor jöttek rá, amikor egy
renoválás miatt odébb akarták tenni a szobrot.
A lánc nem bírta az arany súlyát, elszakadt, és a le-
zuhanó szoborról letört a burok. A több mint hat-
vanméteres fekvô Buddha csak aranyozott, de kidol-
gozása fantasztikus. A Grand Palace épületeit, temp-
lomait nem nagyon lehet leírni, ezt látni kell.

Mint ahogy látni kell Bangkok másik arcát is. 
A nyolcmilliós fôvárosban még ma is rengeteg csa-
torna található, amelyek partján vagy vizére épített
úszó házakban százezrek élnek. Hosszú, keskeny mo-
torcsónakkal jártuk végig a vízi világot, ahol nem az
utcán fociznak, bicikliznek a gyerekek, hanem fürdô-
zéssel múlatják az idôt.

LÓNYAI L`SZLÓ
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James Bond-sziget valójában
Ko Phing Kan

Fekvô Buddha Királyi palota



1. Lenne-e megint gyerek? 
Persze!
2. Ezt szeretik bennem: 
Általában nagyon jó kedvû ember vagyok, társaság-
ban szeretek középpontban lenni. Felelôse vagyok a
jó hangulatnak!
3. Ezt nem szeretik bennem:
Ha nem vagyok jó hangulatban.

4. Kedvenc vicc vagy mondás? 
Kettô is van: Ha minden szabályt betartasz, minden
jóból kimaradsz. A másik: a sikert meg lehet vásárol-
ni, de az irigységet ki kell érdemelni!!!
5. Stréber vagy balhés tag? (Milyen tanuló volt
diákkorában?) 
Sajnos nagyon balhés, de ezt ellensúlyozta a stréber-
ségem!
6. Szôke vagy barna? 
Szôkésbarna.
7. Porsche vagy Ferrari? 
Ez eldôlt kb. 5-6 évvel ezelôtt: Ferrari. Most beérem
egy Porschéval (comfortline)!
8. Porszívó vagy focimeccs? (Szokott-e házi-
munkát végezni?) 
Furcsa, de inkább a porszívó. Rendmániás vagyok,
bár ez a Synergonban az asztalomon nem látszik.
9. Sör vagy bor? 
Csakis bor. Egriek és szekszárdiak, valamint a bada-
csonyi szürkék elônyben!
10. Kedvenc étel? 
Mexikói, japán és a magyar konyha remekei.
11. Ha több szabadideje lenne, mivel töltené? 
Többet motoroznék, és indulnék a Porsche kupán,
valamint a Ferrari bajnokságban.
12. Mi van a halál után? 
Biztos túlvilág, nyugalom, pihenés.
13. Három kívánság az aranyhaltól…
Az alapdolgok: egészség, világbéke, világi nagy buli.
+1. Létezik-e a Synergonon kívül élet? 
Nem hiszem, bár sokan mondták, hogy van.
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Polgár Roland

1973-ban születtem Szombathelyen, és 26 éves koromig 
itt is éltem. Az elsô fôiskolai tanulmányaimat 

is itt végeztem el a Berzsenyi Dániel Fôiskolán. Amire nagyon 
büszke vagyok, hogy közel tíz évig táncoltam 

a Savaria Táncklubban. Ennek köszönhetôen 1993-ban 
latin kategóriában egyéni országos bajnok lettem!

2003-ban elvégeztem a Budapesti Gazdasági Fôiskola
kereskedelmi marketing közgazdász 

szakát is. A Synergonban 2003 szeptemberétôl 
dolgozom, elôször mint major account 

manager, 2007-tôl pedig a New Business, majd az Ipar 
és Szolgáltatók szektor vezetôjeként. Egyelôre 

nôtlen vagyok, de ez az állapot lehet, hogy változni fog.
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