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mi tulajdon (iparjogvédelmi jogi és szerzői jog) jogi oltalom alatt áll. Az AmCham ezen szellemi tulaj-
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Az Amerikai Kereskedelmi Kamara (AmCham) ezúton fejezi ki köszö-
netét azoknak a személyeknek és szervezeteknek, akiknek kitartó és 
lelkiismeretes munkája hozzájárult a Vállalkozni Jó! kiadvány össze-
állításához.

A kiadvány létrehozásáért külön köszönet illeti Czirják Lászlót és 
Benkő Vilmost, akik a magyarországi vállalkozói szellem elterjedésé-
nek elkötelezett képviselői. 

A Szerkesztő Bizottság további tagjai dr. Kazár Péter, Kozáry 
Vilmos, Székely Ádám és Zempléni Dóra, akik a többi önkéntessel 
együtt, 2012 óta dolgoznak a kiadvány létrehozásán, szakmai mun-
kájukért külön köszönet és elismerés illeti őket.

Köszönet illeti a Társaságirányítási és Átláthatósági Bizottság, 
valamint a Kamara további tagjait, akik aktívan közreműködtek és 
segítséget nyújtottak az interjúk elkészítésében és a kiadvány össze-
állításában: dr. Budai Juditot, dr. Garancsi Pétert, dr. Hanák Andrást, 
dr. Jádi Németh Andreát, dr. Kecskés Andrást, dr. Kőhegyi Dávidot, 
dr. Marosi Zoltánt, Laurent Niddamot, Pintér Ibolyát, Solti Elődöt, 
Takács Zsuzsannát, dr. Tóth Jánost, és David Youngot.

Köszönjük a Bizottság munkáját szakmailag támogató szerve-
zet, a Magyar Kockázati- és Magántőke Egyesület (HVCA) munkáját. 

Köszönjük a Bizottság munkáját évek óta akadémiai partnerként tá-
mogató CEU Business School-nak és képviselőinek a segítséget. Kö-
szönet jár dr. Bacher Gusztávnak a jogi kérdésekben nyújtott támo-
gatásáért. Köszönjük a Bizottság koordinátorának, Szilágyi Juditnak 
és kollégáinak, Gál Józsefnek és Juhász Zsófiának a munkáját. 

Ezúton köszönjük a kiadvány akadémiai partnerének, a Buda-
pesti Corvinus Egyetem Kisvállalkozás-fejlesztési Központjának, dr. 
Petheő Attila István egyetemi adjunktusnak és dr. Vecsenyi János 
professor emeritusnak az együttműködést.

Az Amerikai Kereskedelmi Kamara külön köszöni a kiadványban 
megjelenő interjúkat elkészítő önkénteseknek, egyetemi hallgatók-
nak a munkáját, akiknek együttműködése nélkül nem születhetett 
volna meg a kiadvány. Önkénteseink voltak:  Király Annamária és 
Bodor Adrienn; valamit a Budapesti Corvinus Egyetem vállalkozó 
szellemű hallgatói: Beke Zoltán, Fodor Tamás, Junek Mihály Tamás, 
Kisházi Kitty, Kovács Domonkos, Kovács Jessica, Kovács Péter,  
Molnár Enikő, Pintér Kamilla, Porcher Áron, Simon Zsófia, Szabó 
András és Szabó Zsuzsa.

 
Köszönjük Rubik Ernő úrnak és a Rubik’s Brand Limited-nek, 

hogy hozzájárultak kiadványunk borítóján az egyik legsikeresebb 
magyar innováció, a bűvös kocka felhasználásához. 
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Az Amerikai Kereskedelmi Kamara (AmCham) legújabb kiadványá-
ban tizennégy lelkes „entrepreneur”, azaz vállalkozó történetét mu-
tatjuk be. Noha számos akadályt kellett leküzdeniük, mindegyikük 
sikeres lett. Miért? Szerintünk azért, mert megvolt bennük az a tűz, 
az az elszántság, ami végül a kitűzött célig, a sikerig hajtotta őket. 
Személyiségük közös vonása az optimizmus. Az ő poharuk félig tele 
van. 

Vállalkozni jó és izgalmas dolog! Nem egyszerű, nem való min-
denkinek, de azok számára, akikben megvan a kockázatvállalás ké-
pessége, a vállalkozás egy valódi és előremutató alternatíva lehet a 
munkavállalói léttel szemben.

Ugyanakkor a vállalkozási kultúra fejlesztése nemzeti ügy is. 
A vállalkozás a gazdasági élet motorja, az újszerű és hatékonyabb 
üzleti, technológiai, vagy akár társadalmi megoldások születésének 
helyszíne.  

És mindez miért fontos az Amerikai Kereskedelmi Kamarának? 
Azért, mert tevékenységünk célja, hogy elősegítsük a magyar gaz-
daság versenyképességét. Véleményünk szerint a kiegyensúlyozott 
gazdasági fejlődés egyik feltétele a vállalkozások számának növeke-
dése, és azok globális piacra való lépése. Kiadványunkkal a vállalko-
zói kedv felpezsdítéséhez szeretnénk hozzájárulni, mert tudjuk, hogy 
a vállalkozás elindítása nemcsak a megélhetést biztosíthatja sokak-
nak, hanem az egyén kiteljesedését is szolgálja. 

A kiadvány létrejöttében a motor a Kamara 2005-ben létreho-
zott Társaságirányítási és Átláthatósági Bizottsága volt. Ugyanakkor 
a kötet igazi csapatmunka eredménye: közel ötven önkéntes két évig 
tartó munkája révén született meg. Egyúttal köszönjük az interjú-
kötetben szereplő vállalkozóknak, hogy megosztották gondolataikat 
velünk és az olvasókkal.

A Bizottság tevékenységének célja a magyar vállalkozói szektor 
sikerességének, valamint a magyar gazdaság átláthatóságának és 
versenyképességének növelése. Hisszük, hogy minél többen ötvö-
zik sikeresen a felelős és etikus vállalatirányítás legjobb gyakorla-
tát a vállalkozói szemlélettel és elhivatottsággal saját vállalkozásuk 
irányításában, annál inkább érezhető lesz a pozitív hatás az egész 
nemzetgazdaságra.

Kiadványunkban tizennégy sikeres magyar vállalkozó történetét 
mutatjuk be. Mellettük sok más magyar vállalkozóra lehetünk büsz-
kék, akikkel szívesen készítettünk volna interjút, és akiknek törté-
netei csak az idő és erőforrásaink korlátai miatt nem szerepelnek 
ebben a kötetben. Szeretnénk, ha az interjúkban megfogalmazott 
gondolatokból sokan erőt merítenének, és a példaképek sikerein 
felbuzdulva mind többen elindulnának „saját útjukon”, vállalkozást 
alapítanának és érnének el hasonló sikereket.  A pohár félig tele van 
– legyünk pozitívak és merjünk „entrepreneur”-ré, vállalkozóvá válni! 

TISZTELT OLVASÓK!

Benkő Vilmos	 Czirják László 
Elnök	 Elnök
AmCham	 AmCham Társaságirányítási 
	 és Átláthatósági Bizottság
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Kiadványunk fő célja, hogy sikeres magyar vállalkozók történeteinek 
bemutatásával hozzájáruljunk az angolszász kultúrákban sokkal ter-
mészetesebb „I can!”, azaz „Képes vagyok rá!” hozzáállás elterjedésé-
hez  a magyar társadalomban. 

A bemutatott vállalkozói történetek több mindenkinek szólnak. 
Szólnak a pályaválasztás előtt álló diákoknak. Szólnak a többre vá-
gyó, de hezitáló munkavállalóknak. Szólnak minden inspirációt ke-
reső, vállalkozó szellemű ifjúnak és érett felnőttnek. De hasznosak 
lehetnek a praktizáló vállalkozóknak is, akik a történetekből analó-
giákon keresztül tanulhatnak, fejlődhetnek. Végül szólnak az oktatási 
rendszer szereplőinek is. Reményeink szerint a kiadvány tudatosítani 
fogja a vállalkozói attitűd minél korábbi elültetésének és gondozásá-
nak a jelentőségét. Emellett az esettanulmányok hasznos kiegészítők 
lehetnek vállalkozási témájú tantárgyak oktatásához.

A fókuszban mindig a vállalkozó, és nem az általa felépített vállal-
kozás áll. Igyekeztünk az egyéni motivációkat, személyes dilemmákat, 
döntéseket és azok eredményét bemutatni. Fő célunk az volt, hogy 
az olvasó bizonyos pontokon azonosulni tudjon a történet főszerep-
lőjével, és saját maga számára vonhasson le fontos tanulságokat. A 
kontextus megértését ugyanakkor segítik a vállalkozók életpályájáról 
és az általuk felépített vállalatokról szóló rövid összefoglalók. A törté-
netek bemutatásánál az interjúalanyok egyéni stílusának megőrzése 
mellett törekedtünk az egységes szerkezetre is, így minden történet 
három fő kérdésre keresi a választ:

I.    Mi adta a vállalkozás alapötletét; hogyan jutott el az interjúalany 
a kezdetektől a sikeres vállalkozásig?

II.  Mitől sikeres a vállalkozás; melyek voltak azok a nehézségek, ku-
darcélmények, amelyek megoldása később a vállalkozás haszná-
ra válhatott?

III. Mit javasol az interjúalany egy kezdő vállalkozónak?

A történetek kiválasztásánál törekedtünk olyan transzparens, pi-
aci alapokon felépített vállalkozások mögött álló sikeres magyar vál-
lalkozókat bemutatni, akik mindenki számára példaként szolgálhat-
nak. A bemutatott cégvezetők, alapítók sikerei „reprodukálhatóak”, 
ugyanis szándékosan olyan eseteket választottunk, amelyek nem pri-
vatizációkra, állami megrendelésekre vagy támogatásokra épültek, 
azaz nem igényeltek olyan versenyelőnyt, amelyre joggal mondhatná 
az olvasó, hogy csak kiváltsággal lehet hozzáférni.

Kiadványunkban ugyanúgy megtalálható a legfrissebb magyar 
technológiai világsiker (Prezi), mint a ma már klasszikusnak számító 
GRAPHISOFT sztori. Van köztük „high tech” (ComGenex), de építőipar 
(Masterplast) és munkaerő-közvetítés (ProfiPower) is. Egyes történe-

tek a New York-i Tőzsdén végződtek (EPAM), mások világcégek általi 
felvásárlásban (IndexTools, evopro), és van olyan is, aminek a követ-
kező mérföldkövével kapcsolatos fordulatait a kiadvány készítése 
közben élhetjük meg (Wizz Air). Olvashatunk három generációs csalá-
di vállalkozásról (Ziegler), de néhány év alatt felépített és értékesített 
startupról is (StockXpert). Van olyan történet, melynek terméke része 
mindennapjainknak (Fornetti, NNG), és olyan is, amit egyébként csak 
a technológiai szektor iránt fogékonyak ismerhetnek jól (Ustream).

A kiadványból megtudhatjuk, mi a „kék óceán stratégia”, miért jó a 
„hustling” típusú nyomulás, megérthetjük a csapatmunka és az összefo-
gás jelentőségét. Olvashatunk arról, hogy általában érdemesebb tőkét 
befogadni és gyorsan növekedni, mint a kontrollhoz mindenáron ragasz-
kodni. Megtanulhatjuk, hogy engedni kell kibontakozni a munkavállalóin-
kat, és az sem őrültség, ha erős versenytársakra vágyunk. Kiderül, hogy 
a multiknál töltött évek kifejezetten hasznosak is lehetnek a vállalkozás
indítás szempontjából. Arra is fény derül, hogy az illúziókat félre kell 
tenni: a vállalkozás verítékes műfaj, áldozatokkal jár! Pesszimisták ne is 
próbálkozzanak: merni kell fejest ugrani az ismeretlenbe! Ugyanakkor fel 
kell ismerni, hogy nem lehet mindent itthonról megérteni. Ha világraszó-
ló termékünk van, közel kell menni a célpiachoz vagy szerezni kell valakit, 
akiben megbízunk és ismeri azt. Itthonról könnyen alulárazhatjuk a szol-
gáltatásunkat és máris feleztük a cégértéket. Viszont jó hír, hogy az indu-
láshoz nem feltétlenül kell pénz: kereskedőként nagyra lehet nőni egy jó 
beszállítói megállapodással is. Emellett érdemes folyamatosan figyelni 
az értékláncot is, amiben működünk. Ha egy jó megoldással hatékonyan 
ki tudjuk szolgálni, robbanásszerű növekedést is elérhetünk. 

De a legfontosabb üzenet egészen bizonyosan az, hogy merni kell 
előre menni és adott esetben hibázni is! Mindig van következő esély, 
és a hibáinkon keresztül mindig érettebbé és tapasztaltabbá válunk. 
Aki nem mer hibázni, az nem fog fejlődni és egyről a kettőre jutni!
Kellemes böngészést, sikeres vállalkozásindítást kívánunk minden 
kedves olvasónknak!

Kozáry Vilmos 	 Székely Ádám 
Főszerkesztő	 Főszerkesztő

BEVEZETŐ



8

TERJESZTÉSBEN EGYÜTTMŰKÖDŐ PARTNEREK

Budapesti Műszaki és 
Gazdaságtudományi 

Egyetem (BME)

Budapesti Corvinus Egyetem  
Kisvállalkozás-fejlesztési Központ

CEU Business School

BME, Hallgatói  
Innovációs Központ

Budapesti Corvinus Egyetem, 
Befektetések és Vállalati  

Pénzügy Tanszék

Debreceni Egyetem  
Technológia- és  

Tudástranszfer Központ

Demola Budapest

Budapesti Corvinus Egyetem, 
Heller Farkas Szakkollégium

Design Terminál,  
Nemzeti Kreatívipari 

Központ

Műegyetemi Technológia 
és Tudástranszfer Iroda

Eszterházy Károly Főiskola,  
Matematikai és Informatikai Intézet

Budapesti Gazdasági 
Főiskola (BGF) 

Budapesti Kereskedelmi 
és Iparkamara (BKIK)
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Hungarian Business 
Leaders Forum

Magyar Kockázati- 
és Magántőke 

Egyesület (HVCA)

Pécsi Tudományegyetem,  
Kutatáshasznosítási és  

Technológia-transzfer Központ

Joint Venture 
Szövetség

Német-Magyar 
Ipari és  

Kereskedelmi 
Kamara

Svéd Kereskedelmi  
Kamara  

Magyarországon

Junior Achievement 
Magyarország

Óbudai Egyetem

Széchenyi István 
Egyetem

Kairos Society 
Hungary

Pécsi Tudomány
egyetem,  
Állam- és  

Jogtudományi Kar

Szegedi  
Tudományegyetem

Magyar Európai  
Üzleti Tanács 

(HEBC)

Pécsi Tudomány-
egyetem, Simonyi 

Üzleti és Gazdaság-
fejlesztési Központ 

Fiatal Vállalkozók  
Országos Szövetsé-

ge (FIVOSZ)

Szent István  
Egyetem, GTK,  
MBA Központ

A jövő vezetői
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„Az első pillanattól kezdve világpiacra szántuk 

a Prezit. Szükség volt arra, hogy tűzközelben 

legyünk, azon a helyen, ahol a startup élet 

pezseg: a Silicon Valleyben.”

Halácsy Péter, Árvai Péter, Somlai-Fischer Ádám

Az interjút 2012-ben Király Annamária készítette.



Mi adta a vállalkozás alapötletét, ho-
gyan jutottatok el a kezdetektől a jele-
nig, a sikeres vállalkozásig?

Somlai-Fischer Ádám: Minden úgy kez-
dődött, hogy magamnak csináltam egy 
eszközt. Építészként és médiaművészként 
jártam a világot, és erre a felületre dobtam 
be képeket, szövegeket, amiket forgatni lehetett, amikbe be lehe-
tett közelíteni vagy távolítani a prezentáció közben. De ezt minden 
prezentáció előtt újra kellett csinálni. Ez volt az, ami HP-t (Halácsy 
Pétert) rendkívül idegesítette: minden változtatáshoz kellett egy 
programozó. Az akkor frissen alakult Kitchen Budapest berkein be-
lül nyílt lehetőségünk arra, hogy ezzel az eszközzel kísérletezzünk, 
ekkor kezdtük el termékként definiálni. Az első cél az volt, hogy egy 
olyan szerkesztőfelületet hozzunk létre, amely bárki számára lehe-
tővé teszi az eszköz használatát. A Telekom vezérigazgatója, Chris 
Mattheisen is látta ezt az eszközt. A 2008-as évindító előadását eb-

ben prezentálta, majd úgy döntött, hogy támogatni szeretné a pro-
jektet. Ekkor még csak barátkoztunk az üzleti életben használatos 
kifejezésekkel. Szerencsénkre találkoztunk Árvai Péterrel, aki akkor 
Svédországban lakott és egy új projektjébe invitálta Halácsyt, ám 
máshogy alakult a történet.

Árvai Péter: Hazalátogattam a nagybátyámhoz Magyarországra, és 
beszálltam egy taxiba. Sokan ismerjük a Ferihegy-Budapest utat, 
ami alatt a nagybátyám végig panaszkodott Magyarországra,  ami-
nek körülbelül annyi volt a lényege, hogy itthon minden borzasztó. 
Bár én sem itthon töltöttem akkor az időm nagy részét, sőt a saját 

Interjú Halácsy Péterrel, Árvai Péterrel, 
és Somlai-Fischer Ádámmal, a Prezi alapítóival

A Prezi az egyik legismertebb „kortárs” startup sikersztori Magyarországon. Példája jól mu-
tatja a csapatmunka jelentőségét. A művész, a technológus és az üzletember összefogása 
világszínvonalú terméket eredményezett. Külön-külön valószínűleg a töredékét sem érték 
volna el sikereiknek. Mi magyarok hajlamosak vagyunk magányos farkasként törekedni előre. 
Reméljük, példájuk sok követőre talál! 
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vállalkozásom Svédországban sikeres volt, annyira felbosszantott 
ez az élmény, hogy be akartam bizonyítani az ellenkezőjét, hogy 
igen is van potenciál ebben a kis országban. A ZUI-ban – avagy a 
zoomable interface-ben, ami az eszköz neve volt még mielőtt Pre-
zinek keresztelték volna – megláttam a lehetőséget. Végül nem én 
győzködtem a többieket, hanem ők engem. A termékről azonnal 
látszott, hogy sok energiát fog kérni, de majd meg is hálálja. Hát ez 
lett belőle.

Halácsy Péter: Röviden összefoglalva: Ádámnak volt egy jó ötlete, én 
úgy láttam, hogy ebből terméket lehet és kell is építeni, majd Árvai 
lépett be a képbe és céget épített erre az egészre. Ez a három lépés 
indította útjára a Prezit.
 

Mitől vagytok sikeresek? Melyek voltak azok a nehézségek, 
kudarcélmények, amelyek megoldása később a vállalkozás 
hasznára válhatott? 

Somlai-Fischer Ádám: A Prezi, mint termék, 2009 áprilisában jelent 
meg, addig csak mi és az ismerőseink használtuk. Nem dobtunk ki 
próbaverziót, hanem amint elkészültünk, élesben teszteltük, hogy 
kell-e az embereknek, szeretik-e a felhasználók. Azonnal volt fizetős 
és ingyenes verziója is a Prezinek: ez a freemium modell azóta is jól 
működik. Mi azt gondoljuk ugyanis, hogy a Prezivel jobban meg le-
het osztani az ötleteket. Az ötletek, a tudás megosztása pedig jobbá 
teszik a világot. Ezért arra gondoltunk, hogy aki hajlandó másokkal 
megosztani az ötleteit, azaz nyilvánosak a prezentációi, attól mi sem 
kérünk pénzt. 
Ma már több mint 40 millió ember használja a Prezit. Naponta 55 
ezer új felhasználónk van a világ minden országából. A budapesti 

irodánkban körülbelül 160-an, a San Fran-
ciscó-iban pedig 60-an dolgoznak, így össze-
sen 220-nál több ember dolgozik a Prezin.

Halácsy Péter: Nagy lendületet adott, hogy 
sikerült megnyernünk a TED-et. Árvai úgy 
gondolta, teljesen logikusan, hogy ha van 
olyan fórum a világon, ahol a Prezi igazán 
robbanni tud, akkor az a TED. Be is jutott 
Chris Andersonhoz és 20 perc alatt meg- 
győzte, hogy fektessen be a termékbe. 

Somlai-Fischer Ádám: Ez volt 2009. Jött a 
befektetés a Sunstone Capitaltől, amerikai céget alapítottunk, nyi-
tottunk egy irodát San Franciscóban. 

Árvai Péter: Az első pillanattól kezdve világpiacra szántuk a Prezit, 
és ahhoz, hogy igazán érvényesülni tudjunk, szükség volt arra, hogy 
„tűzközelben” legyünk. Azon a helyen, ahol a startup élet pezseg: a 
Silicon Valleyben. A cég növekedése lehetővé tette, hogy ez is meg-
valósuljon. A cég növekedésének és a freemium modell sikerességé-
nek köszönhetően egyébként eddig egyetlen dollárt sem költöttünk 
el a befektetett pénzből. Ez startupok esetében kifejezetten ritka-
ságnak számít.

Somlai-Fischer Ádám: Persze nem csak ez jelenti számunkra az elis-
merést. Igazából minden olyan visszajelzés a felhasználóktól fontos 
és elismerő számunkra, amiben megírják, hogy mit jelent nekik a 
Prezi, mire használják, hogyan kerültek kapcsolatba vele. Nagy öröm 
például az is, hogy a Preziről, tőlünk teljesen függetlenül, már több 
könyv is megjelent és már 8 különböző nyelven érhető el a Prezi. 
Egyre többen kérték ugyanis, hogy tudják az anyanyelvükön is hasz-
nálni. 

Árvai Péter: A Prezit viszont már rég nem úgy definiáljuk, mint 
egy alternatív megoldást prezentációs eszközre. Abból indulunk 
ki, hogy a Földön 2 milliárd ember szeretné megosztani az ötle-
teit, elképzeléseit. Mi nekik fejlesztjük a Prezit. Egy olyan felüle-
tet, ami alkalmas láthatóvá tenni az ötleteket. Egy olyan felületet, 
ahová bedobhatsz mindent, ami éppen az adott témában érdekel, 
foglalkoztat, aztán ezeket szépen rendszerezed, összekötöd, te 
magad határozod meg, hogy mit emelsz ki. Azt szeretnénk, hogy 
az eszköz mindenki számára elérhető legyen, így az ingyenes vál-
tozatban is minden benne van, ami az ötletvizualizációt lehetővé 

A PREZI-RŐL RÖVIDEN 
A Prezi (vagy Prezi.com) felhő-alapú, internetes prezentációkészítő szoftver. A Prezi mottója: 
„be a better presenter” – „legyen jobb előadó”! 
A cég a Kitchen Budapest támogatásával indult 2008-ban azzal a céllal, hogy kiváltsa a lineáris, 
slide-alapú prezentációkészítést. A tényleges fejlesztést a közel húsz fős Zui Labs végezte, Ár-
vai Péter, Somlai-Fischer Ádám és Halácsy Péter alapítók vezetésével. A Prezit beválasztották a 
Microsoft központjában rendezett Startup konferenciára másik 30 projekt közé, és a kaliforniai 
Institute for the Future is használja a programot. A felhasználók előtt a rendszer 2009. április 
5-től áll nyitva, s azóta a cég nyereséges és globálisan terjeszkedik. A programnak jelenleg 40 
millió felhasználója van, több mint 190 országban. A Prezi 15,5 millió dollár tőkebefektetést von-
zott az Accel Partners, Sunstone Capitals és a TED forrásaiból, ami elősegítette a nemzetközi 
terjeszkedést.  � (Forrás: Prezi.com, Wikipedia)
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teszi. Azok a felhasználóink fizetnek, akik félnek online felületre 
feltölteni bizalmas anyagokat, szeretnék a saját logójukat ott látni 
a sarokban, vagy éppen extra tárhelyet igényelnek. Ma már több, 
mint 40 millió regisztrált felhasználónk van, nagyjából másod-
percenként két új prezi születik. Ezek olyan számok, amikre iga-
zán büszkék vagyunk, hiszen azt mutatja, hogy szeretnek minket. 

Somlai-Fischer Ádám: Ebben a sikersztoriban persze nagy szerepe 
van az egyre gyarapodó létszámú csapatnak. Most már több, mint 
220 fős a csapatunk, ha összeadjuk a két irodát. Az egyre gyarapodó 
felhasználóbázis, a felmerülő újabb és újabb funkciók, lehetőségek, 
illetve az új eszközökre való szinkronizálás kívánja meg, hogy ilyen 
ütemben haladjon a csapat bővülése.

Halácsy Péter: Az külön jó érzés, hogy mindig a megfelelő embe-
rek csatlakoznak, és most már nem csak Magyarországról. A Pre-
zi dolgozók térképe egyre több országot foglal magában, így egy 
globális piacra dolgozó nemzetközi cég vagyunk a javából. A bu-
dapesti irodában 26 országból dolgoznak nálunk. Nagyon büszkék 
vagyunk arra, hogy a Prezivel meg tudtuk fordítani az agyelszívást 

és amíg rengetegen mennek el itthonról, 
hozzánk külföldről érkeznek tehetségek. 

Árvai Péter: Már az induláskor is fontos 
volt számunkra, amikor még nem állt a 
rendelkezésünkre ekkora tőke és csak pár 
lelkes programozó dolgozott velünk, hogy 
tudjuk motiválni azokat, akik velünk – és 
nem nekünk – dolgoznak. Egy olyan mun-
kahelyet teremtsünk meg, ahová az em-
ber szívesen jár be, motivált, lelkes, nem 
feszeng, és olyasvalamin dolgozik, amiben 
kiteljesedhet. Akár a budapesti, akár a San 
Franciscó-i irodán sétálok végig, úgy érzem 
elértük a célunkat. 

Somlai-Fischer Ádám: Mondjuk úgy, hogy 
tartjuk az irányt, mert azt még nem látjuk, 
hogy hova fut ki ez az egész. Na jó, én pél-
dául nagyon elégedett lennék, ha a Prezi-
nek sikerülne akkora változást gyakorolnia 
Magyarországra, mint amekkorát a Nokia 
gyakorolt Finnországra. Van egy víziónk a 
Preziről, de azt magunk sem tudjuk, hol lesz 

az a pont, amikor már nem tudunk újabb sikereket elérni. Egy olyan 
termék van a kezünkben, ami halad a korral. Azt pedig még mi sem 
látjuk, hogy milyen új eszközök állnak fejlesztés alatt. Szóval szeret-
nénk a lépést tartani, haladni a technika fejlődésével.

Árvai Péter: Továbbra is a felhasználók igényeit tartjuk persze szem 
előtt, minden beépített új elem és funkció a felhasználói élményt se-
gíti. Azt gondolom, ha ezt tartjuk szem előtt, akkor a Prezi újabb és 
újabb sikereket könyvelhet el.

Mit javasoltok a kezdő vállalkozóknak? 

Először is higgyen abban, hogy Magyarországon is lehet világraszóló 
sikereket elérni! Másodszor, ha van egy jó terméke, merjen nagy-
ban, világpiacban gondolkodni! Végül pedig építsen csapatot, tudjon 
másokkal összefogni, maga körül inspiráló környezetet kialakítani! 
Nagyon fontos, hogy azok számára, akik velünk dolgoznak a cég si-
kereiért, teremtsünk olyan környezetet, hogy a maguk területén ki 
tudjanak teljesedni.

SZEMÉLYES PORTRÉ 
Árvai Péter 1979-ben született a svédországi Karlskogában. 2006-ban diplomázott a stock-
holmi egyetemen, közben egy éven át ösztöndíjjal Japánban tanult. A kórházak teljesítményét 
összehasonlító, svéd omvar.se  honlapja 2009-ben a legjobb svéd portál címét nyerte el. Své-
dül írt a japán konyha remekeit bemutató szakácskönyvet is.  A Prezi társalapítója és CEO-ja.

Halácsy Péter 2001-ben szerzett villamosmérnöki diplomát, majd az Origo webes fejlesztő-
je lett. Pályafutását médiamérnök kutatóként a BME Média Oktató és Kutató Központjában 
folytatta, ahol a hálózati kommunikáció kulturális és társadalmi aspektusairól tanított. Fő ku-
tatási témája a természetes nyelvfeldolgozás és az információ visszakeresés volt. Részt vett 
a Kitchen Budapest médialabor megalapításában és felépítésében. A Prezi társalapítója és 
azóta is a cég technológiai igazgatója.

Somlai-Fischer Ádám építész és interakció tervező, aki munkáiban – melyeket leggyakrab-
ban csapatmunkában dizájnerekkel, művészekkel, mérnökökkel végez – a legújabb tech-
nológiák kulturális lehetőségeit kutatja, installációkon, szoftver és hardver fejlesztéseken 
keresztül. Stockholmban az Architecture and Urban Research Laboratory-ban diplomázott, 
meghívott kutató volt a Smart Studioban, a BME Média Oktató és Kutató Központjában, 
számos európai egyetemen tanít, és az aether architecture színeiben interaktív installáci-
ókat állít ki szerte a világon. A nagyításon alapuló felhasználói felületen 2001 óta dolgozik. 
A Prezi társalapítója.
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Az interjút 2013. október 18-án Kozáry Vilmos, Kovács Domonkos és Szabó Zsuzsa készítette. 

Balogh Péter

„Fontos, hogy az ember lelkesedjen azért,  

amit csinál, és keresse azt,  

hogy tud előrébb jutni, fejlődni.”
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Mi adta önnek a vállalkozás alapötletét, hogyan jutott el  
a kezdetektől a jelenig, a sikeres vállalkozásig? 

Mindig megvolt bennem az ambíció, hogy egyszer saját vállalko-
zásba kezdjek; kicsit önfejűbb és önjáróbb voltam a többieknél. Az 
egyetem első éve alatt, egy nyári munka során találkoztam egy akkor 
tipikusnak mondható magyar vállalkozóval, aki nem értett a számí-
tástechnikához, de volt egy informatikai ötlete, ami nekem nagyon 
megtetszett. Összefogtunk és nekiálltam a programozásnak. Fizetett 
napi két zsömlét, útitárskrémet és négy liter kólát: nagyjából ezzel 
működött egy programozó akkoriban. Később ezért a projektért ott is 
hagytam az egyetemet. Egy éven át heti hétszer, napi tizennégy órá-
ban dolgoztam rajta, mígnem egy nap a technika ördöge közbeszólt, 
és a merevlemezzel együtt elvitte az egész addigi egy éves munkám 
és vele a cég összes kilátását. Nem csüggedtem, inkább rögtön ne-
kiálltam újraírni a programot, de közben adódott egy új lehetőség. 

Az egyetemi társakkal összeállva egy patikákat és gyógyszer nagyke-
reskedéseket összekötő hálózaton kezdtünk dolgozni, amire egy ko-

moly érdeklődőnk is akadt. Ez a projekt rengeteg tanulsággal szolgált 
a csapatmunkától az ügyfélkezelésig. Megtapasztaltam mennyire 
fontos a tesztelés, hogy a kész rendszer már megbízhatóan működ-
jön. Másrészt abból is kaptam egy kis ízelítőt, hogy vállalkozóként 
mikre érdemes az embernek odafigyelni.

Idővel azonban megromlott a hangulat a társakkal, ezért inkább ki-
mentem Finnországba. Itt egy év után már alvállalkozóként dolgoz-
tam a Nokiának. Eközben hobbiból internetről letölthető játékokat 
kezdtem írni, amik először népszerűek, majd végül már anyagilag is 
sikeresek lettek.
Három és fél év után hazaköltözve egy játékfejlesztéssel foglalko-
zó céget alapítottam a régi munkatársaimmal, amivel másfél-két 
év alatt igen szép nemzetközi sikereket értünk el. Maga a játékpiac 
azonban akkoriban nem rejtett akkora növekedési lehetőséget, ezért 
született meg az ötlet, hogy kipróbáljuk magunkat a navigáció terüle-
tén.  Ahogy felnőtt a cég az első pár fősből a mostani több száz főssé, 
mindig akadtak újabb és újabb kihívások, illetve olyan élethelyzetek, 
amikben meg kellett küzdeni a holnapért, mellette pedig folyama-

tosan kellett tanulni a piacot. Ez egy véget 
nem érő iskola. Az egyetem befejezése pe-
dig azóta is a bakancslistámon van. 

Mitől sikeres Balogh Péter? Melyek 
voltak azok a nehézségek, kudarcél-
mények, amelyek megoldása később a 
vállalkozás hasznára válhatott?  

Minden pofonból tanultam valamit. Fontos, 
hogy felálljunk mindegyik után, hogy ne ke-

SZEMÉLYES PORTRÉ 
Balogh Péter, a veszprémi Pannon Egyetem hallgatója volt, amit egy ígéretes induló vállalko-
zás miatt végül félbehagyott. Első cégében gyógyszertárakat összekötő hálózatokon dolgo-
zott, majd 3 évre kiköltözött Finnországba, ahol a Nokiának fejlesztett. A finnországi hobbi-
nak indult mobiljáték fejlesztést itthon folytatta. Hazatérve mobiljátékokat fejlesztő stúdiót 
alapított PDAmill néven. 2004-ben többedmagával megalapítja a navigációs szoftverekkel 
foglalkozó Nav N Go (ma NNG) Kft-t. Két lány boldog édesapja, szabadidejét legszívesebben 
családjával tölti, szeret játszani, olvasni és az elektronikus készülékeivel babrálni.

Balogh Péter egy olyan életmodellt tudott felépíteni már fiatal korára is, amelyben tökélete-
sen egyesíteni tudja a szakmai ambíciókat, az emberként, társként és családapaként érzett 
felelősséggel. Vallja a  munka felsőbbrendűségét az ügyeskedéssel szemben, a földön tudott 
maradni és a cégen belül is nagy tekintélyt, elismerést élvez, kiemelkedő fejlődési lehetősége-
ket teremtve sok száz embernek. 

Interjú Balogh Péterrel,
az NNG kft. társalapítójával, vezérigazgatójával
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AZ NNG-RŐL RÖVIDEN 
Az NNG Kft. elsősorban az autóipar számára fejleszt innovatív navigációs megoldásokat, és kí-
nál teljesen testre szabható, fedélzeti 3D-s navigációs alkalmazásokat a vásárlók egyéni igénye-
it is kielégíteni kívánó eszközgyártók, autógyárak és OEM-márkák képviselői számára. A díjnyer-
tes iGO Navigációs szoftvermotorra épülő, egyedülálló technológia már világszerte több millió 
navigációs eszközön megtalálható.
A 2004-ben alapított, digitális térképek fejlesztésével is foglalkozó vállalat első nemzetközi ter-
mékbemutatójára a 2006-os németországi CeBIT-en került sor. A kezdeti elsöprő siker óta az 
NNG folyamatosan fejlődik és bővül, autóipari partnerei révén meghatározóan jelen van egész 
Európában, Észak- és Dél-Amerikában, Ázsiában, Afrikában, Ausztráliában és Új-Zélandon is. Az 
NNG sikerének a mozgatórugója a folyamatos fejlesztés és az az erőfeszítés, amely azt szolgálja, 
hogy az eredeti innovációt gyorsan és hatékonyan juttassa el a világ minden piacára.

ressünk hibást, hanem nézzük meg, hogy mit tudunk tenni. Amikor 
elveszett az egy éves munkám, akkor nagyot nyeltem és másnap ne-
kiálltam újraírni az egészet. Ha az ember vállalkozásba kezd, akkor 
mindig vannak ilyen meglepő esetek.

Nekem a személyiségemből fakad, hogy szeretek bizonyítani: az 
első, pénzt is termelő játékomat annak köszönhetem, hogy egy is-
meretlen ember egy fórumon azt írta rá, hogy “hát ez hogy néz ki?”. 
Ezzel úgy felbosszantott, hogy még aznap kerestem egy grafikust és 
egy zenészt, hogy megmutassam, jól is tudom csinálni.

Évekkel később, amikor a top három ügyfelünket vesztettük el 
ugyanabban az évben, majdnem belerokkant a cég. Volt olyan hét, 
hogy nem nagyon aludtunk, kérdéses volt az is, hogy tudunk-e fi-
zetést adni az embereknek. Ekkor technikai vezető voltam, azaz én 
vezettem a fejlesztést, de rájöttem, hogy muszáj, hogy rálássak a 
gazdasági részre, mert ott is rendet kell rakni, különben felborul a 
cég egyensúlya és csődbe mehetünk. Kellett ez a krízis ahhoz, hogy 
megtanuljam ezt a felét az üzletnek, és hogy a cég is túlélje. Stres�-
szes időszak volt, átéltem olyan pillanatot, hogy nyolcvan embertől 
kellett egyszerre elbúcsúzni. Gyorstalpaló iskola volt a vállalkozás 
nehezebbik feléből, nem amikor csak jön a pénz és el kell költeni. 
Egy startup akkor válik igazi céggé, amikor megkapja az első nagy 
pofont: abba vagy belehal, vagy felnő. Nálunk is megvolt ez a vízvá-
lasztó, utána kicsit óvatosabban építettük a céget.

Mit javasolna ma egy kezdő vállalkozónak? 

Szerintem ma könnyebb bármibe is belekezdeni, mint anno. Mobi-
labb a világ. Akkor még csak internet volt, most már túl vagyunk az 
internet 2.0-án. Sokkal több információt tudunk összeszedni min-

denféle vállalkozási ötlethez. Ez azt 
jelenti, hogy bukni is gyorsabban 
lehet, de ez nem baj, mert tanulni le-
het belőle és eggyel okosabban újra 
csinálni. 

Fontos, hogy az ember lelkesedjen 
azért, amit csinál és keresse azt, 
hogy tud előrébb jutni, fejlődni.
Egy amerikai humorista ezzel kap-
csolatban egyszer azt mondta, hogy 
az embernek vagy munkája van, 
vagy karrierje. Ha munkája van, ak-

kor délután 3-kor, mikor az órájára néz, azt mondja magának: „Még 
csak 3 óra van?”. Ha karrierje, akkor délután 3-kor a homlokára csap: 
„Már 3 óra?! És még semmit sem haladtam!”. Szerintem nagyon fon-
tos, hogy az ember szeresse, amit csinál és akarja is csinálni.

Üzleti partnerek választásánál elengedhetetlen, hogy olyan társakat 
válasszunk, akikben megbízunk és értéket tudnak hozzáadni a mun-
kánkhoz: abban segítsenek, amiben mi nem vagyunk jók. Ha sikerül 
egy ideig egy irányba úszni, akkor nagyon messze el lehet jutni.

Magyarország piaca annyira kicsi, hogy érdemes azt keresni, hogyan 
lehet a világpiacra célozni. Például online kollaborációban dolgozni, 
akár külföldi cégekkel társulni, megtalálni azt a közösséget, amiben 
üzletet lehet találni. Az sem baj, ha előre lefektetjük, hogyan lehet ki-
szállni a partnerségből. Sokat segíthet, ha arra gondolunk, hogy egy 
sikertörténetnek is van egy időtávja, amíg növekszik, amíg izgalmas. 

Egy másik jó tanács: egy kis cégnél is fontos, hogy valaki vállalja a 
vezető szerepet és meghozza a döntéseket, máskülönben könnyen 
kis cég maradhat örökre.

Fontos továbbá, hogy mint cégvezető, merjünk pénzt kérni a ter-
mékünkért. Tudjuk, hogy mennyit kérjünk és merjünk nagy számot 
mondani. Sok cég abból indult, hogy az elején a cég vezetője egy 
projekt lehetőségnél bemondott egy nagy számot, ezzel biztosítva 
az induláshoz szükséges tőkét.

Én úgy döntöttem, olyan dolgot akarok építeni, ami legálisan is megéri: ha 
csak akkor működne, ha nem fizetünk adót, akkor az igazából nem is éri meg. 
A legfontosabb azonban mégiscsak az, hogy olyan dologgal foglalkozzunk, 
amiért feltétel nélkül lelkesedünk, ez lehet a siker alapvető biztosítéka.



17 Az interjút 2012. július 26-án Király Annamária és Bodor Adrienn készítette.

„Egy jó vállalkozó olyan, mint egy sportoló. 

(…) szereti a versenyt, és erős 

versenytársakra vágyik”

Bojár Gábor
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Mi adta Önnek a vállalkozás alapötletét, hogyan jutott el  
a kezdetektől a jelenig, a sikeres vállalkozásig?

A 80-as évek elején a Geofizikai Intézetben dolgoztam, ahol hamar 
megértettem, miért működik rosszul az állami tulajdon a gazdaság-
ban. Ezért határoztam el, hogy saját vállalkozásba kezdek, amire a 
nyolcvanas évek legelején meg is nyílt a lehetőség. Az első próbálko-
zásom azonban kudarcba fulladt. Három kollégámmal álltam össze, 
akik nagyon jó programozók voltak, de féltek a kockázattól – velem 
ellentétben, aki valami nagy és csodálatos dolgot szerettem volna 
csinálni, és hajlandó lettem volna ezért kockázatot vállalni. Mindig 

leszavaztak, ezért összevesztünk, majd elváltak útjaink. Később egy 
idősebb barátom mutatott rá miből fakadt a konfliktus: ők alkalma-
zottként gondolkoztak, én vállalkozóként. Második nekifutásra már 
tudatosan választottam magam mellé a társakat: szakmailag kiváló 
emberekkel vettem magam körül, de a kockázat nagy részét magam-
ra vállaltam. Így indult el a GRAPHISOFT. 
Az első fordulópontot az életünkben a Paksi Atomerőmű megrendelése 
jelentette. Annak ellenére belevágtunk a munkába, hogy még szerződé-
sünk sem volt. Fél évet dolgoztunk a háromdimenziós csőtervező szoft-
veren ingyen, miközben tetemes adósságot halmoztunk fel, mert bérelt 
számítógépeket használtunk. Csak az utolsó pillanatban derült ki, hogy 

végül ki is fizetik a munkánkat. Ekkor azon-
ban már éreztük, hogy valami olyat tudunk, 
amit mások nem. A mi csőtervező szoftve-
rünk volt az első háromdimenziós tervező 
program a világon, amely kisteljesítményű 
asztali kalkulátoron – akkor még így hívták az 
első személyi számítógépeket - futott. 

A nagy felismerést az 1983-as müncheni kiál-
lítás hozta el. Azzal a céllal utaztunk ki, hogy 
– a csőtervező szoftverünket referenciaként 
használva – egyedi megrendelésekhez jus-
sunk, vagy esetleg eladjuk a programunkat a 
személyi számítógép gyártóknak, hogy azzal 
árulják gépeiket. Ez nem sikerült, a mi célpi-
acunk túl speciális volt ahhoz, hogy a nagy 
gyártók ezzel foglalkozni tudjanak. Végül az 
Apple cég mégis bejött, ha nem is úgy, mint 
eredetileg reméltük. A programunkat ők 

SZEMÉLYES PORTRÉ 
Bojár Gábor Budapesten született 1949-ben. Az Eötvös Lóránd Tudományegyetemen szer-
zett fizikus diplomát 1973-ban. 1973 és 1981 között az Eötvös Lóránd Geofizikai Intézet ma-
tematikai csoportvezetője volt. 1982-ben társával megalapította a GRAPHISOFT-ot, amely az 
építészeknek szóló ArchiCAD nevű szoftvereivel világhírűvé lett. Irányítása alatt a vállalat a 
magyar szoftveripar legnagyobb exportőrévé vált, termékeit több, mint 250.000 építész, il-
letve építőipari szakember használja a világ 100 országában. A Wall Street Journal 1998-ban 
Közép-Európa tíz legsikeresebb vállalkozója közé választotta. Vállalkozói tevékenységéért 
számos hazai kitüntetésben is részesült, ezek közül a legrangosabb a Magyar Köztársaság 
Széchenyi-díja és a Magyar Köztársasági Érdemrend középkeresztje a csillaggal, valamint az 
Ernst & Young „Év üzletembere” díja. Bojár Gábor életre hívója az Aquincumi Technológiai In-
tézetnek (AIT-Budapest), amely az óbudai Graphisoft Parkban működik. Az AIT főleg amerikai 
egyetemek hallgatóit célozza. 2013 decemberében vehette át az Amerikai Egyesült Államok 
kormánya által finanszírozott alapítvány díját, az „IIE Europe Award for Excellence”-t, amelyet 
az Európa és az Egyesült Államok közötti oktatási együttműködés fejlesztésében játszott ki-
emelkedő szerepéért ítéltek neki.

Bojár Gábor a magyar vállalkozói társadalom ikonja. Korát meghaladva, a szocialista blokkból 
indulva sikeres, nemzetközi szinten is versenyképes IT vállalatot indított és épített fel, mely 
a magyar tőzsde máig egyetlen világhírű technológiai vállalata volt. Mindemellett társadalmi 
szerepvállalásával is kijelölte az ifjú generációk számára követendő utat. 

Interjú Bojár Gáborral,
a GRAPHISOFT alapítójával
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A GRAPHISOFT-RÓL RÖVIDEN 
A budapesti központú, magyar alapítású GRAPHISOFT® az építészeknek fejlesztett BIM-szoft-
verek között piacvezető ArchiCAD® révén az Épületinformációs modellezés (BIM) úttörője. A 
GRAPHISOFT a mai napig az iparág vezető innovációs fejlesztője, innovatív megoldásai vi-
lágszerte alapjaiban változtatták meg az építészek tervezési és együttműködési szokásait. A 
GRAPHISOFT az Egyesült Államokban, Mexikóban, Németországban, Nagy-Britanniában, Ja-
pánban és Hong Kongban rendelkezik leányvállalattal, értékesítési hálózata a világ több mint 
100 országára terjed ki. A GRAPHISOFT SE, Budapest, a GRAPHISOFT csoport legnagyobb, 
központi egysége. Az itt dolgozók irányítják a kutatást és fejlesztést, a gyártást, a kiadást, a 
nemzetközi értékesítést és a marketinget, fenntartják a műszaki ügyfélszolgálatot, valamint 
ellátják a teljes csoport pénzügyi vezetését és általános irányítását. A vállalat 2007 óta a né-
met Nemetschek-csoport tagja. 2013 novemberében a GRAPHISOFT és a japán Nikken Sekkei 
– a világ egyik legnagyobb építészeti tervező vállalata – stratégiai megállapodást írtak alá 
közösen finanszírozott kompetencia- és kutatóközpontot létrehozásáról.

sem vették meg, de komoly támogatást adtak arra, hogy mi értéke-
sítsük a programot az ő gépükkel. Az is kiderült, hogy tudásunkat (kis 
gépen 3D) legjobban az építészek értékelik, így született az ArchiCAD.
Az igazi áttörés 1987-ben következett be. Addigra volt már néhány 
olasz és francia vevőnk, de még csak „móricka ábrákat” készítettek 
3D-ben, többre akkor még nem volt alkalmas a program. De 1987-ben 
megszületett az első olyan verzió, amelyet - mint kiderült - egy francia 

építész komolyan használt, és a termék nélkül már nem tudott dolgoz-
ni. Ez volt az igazi fordulópont. Ez tudatosította, hogy egy olyan termé-
künk van, amelyet nagy tömegben el tudunk majd adni.  Eldöntöttem, 
hogy minden mással leállunk, és csak erre koncentrálunk. Hamarosan 
neve lett az ArchiCAD-nek a piacon. Miután már voltak referenciáink, 
lépésről lépésre terjeszkedtünk. Kezdetben a latin nyelvterületeken, 
majd a német, amerikai és japán piacokon. Évről évre egyre nagyobb 
mértékben nőtt a bevételünk, és az ArchiCAD-et már a legjobb építé-
szeti szoftverek közé sorolták. Már nem egy kis startup vállalkozás-
nak számítottunk, hanem egy sikeres nemzetközi vállalatnak, amelyet 
1998-ban be is vezettünk a Frankfurti Tőzsdére, olyan értékeléssel (kb. 
73 milliárd forint!), amilyenről előtte álmodni sem mertünk. Ma már az 
ArchiCAD saját kategóriájában (BIM: Building Information Modeling, 
azaz épületinformációs modellezés) egyértelműen világpiacvezető. 

Mitől volt sikeres Bojár Gábor?  Melyek azok a nehézségek, 
kudarcélmények, amelyek megoldása később a vállalkozás 
hasznára válhatott? 

A sikereket azt hiszem annak köszönhettük, hogy elfogadtattuk 
a szoftverfejlesztőkkel is, hogy a legfontosabb értékmérő nem a 
szűk szakma, hanem a vevő elismerése. A vevő sikere a mi sike-
rünk.

Nehézséget az jelentett, hogy nagyon sokáig intuitív módon vezet-
tem a céget. Egy idő után éreztem, hogy ez már nem jó, szükség 

volt szabályos, kialakult mintákon alapuló 
működésre. Rá kellett döbbennem, hogy az 
addigi szemlélettel - a gyors intuitív dön-
tésekkel -  ebben a méretben már megne-
hezítem a vállalat működését. Megpróbál-
tuk szétválasztani a rövid és hosszú távú 
feladatokat, ez azonban az én vezetésem 
alatt nem sikerült. Mindig jött valamilyen 
igény, ami elvonta a figyelmet a hosszú 
távú dolgokról, és végül mindenki ismét a 
sürgős fejlesztéseknél kötött ki. 2003-ban 
hoztam egy új vezérigazgatót Amerikából, 
aki irányított már nagy nemzetközi céget.  
Tudta, hogyan működik egy nagy cégben 
a döntéshozatal, és azt is látta, elég erő-
sek vagyunk már ahhoz a piacon, hogy azt 
mondjuk a disztribútoroknak: rövid távon 
kevesebb újdonság lesz a következő ver-
ziókban, ezt kell eladni. A fejlesztők pedig 

nekiláthattak egy hosszabb távú fejlesztésnek, ami olyan terméket 
eredményezett, ami ma már a versenytársak által is elismerten a 
legjobb. És végül, de nem utolsósorban kinevelte egy professzioná-
lis menedzsment új generációját, akik ma már átvehették tőle a cég 
irányítását.

Mit javasolna ma egy kezdő vállalkozónak? 

A vállalkozáshoz nem csupán tudásra, hanem egy bizonyos men-
talitásra is szükség van. Egy jó vállalkozó olyan, mint egy sportoló: 
határtalan becsvággyal rendelkezik, mindig győzni akar, és ameddig 
el nem jut a csúcsra, nem nyugszik. De a legfontosabb, hogy a vál-
lalkozó igazi vezető legyen! Az alkalmazottak akkor boldogok, ha jól 
végzik a munkájukat. A vezető akkor boldog, ha az alkalmazottak jól 
végzik a munkájukat. A jó vezető kihozza a legjobbat a csapatából. 
Képessé teszi az embereket arra, hogy a maximumot nyújtsák. Hos�-
szú távon csak az lehet sikeres, aki képes egyszemélyes vállalkozó-
ból, „one-man-show”-ból igazi vezetővé, „Leaderré” válni.



20 Az interjút 2013. november 19-én Beke Zoltán, Kisházi Kitty, Kozáry Vilmos és Pintér Kamilla készítette.

„Az örökölt tehetség önmagában 

nem elég a sikerhez: ugyanúgy 

nélkülözhetetlen az új 

eredmények iránti állandó 

törekvés, a bizalom a társakban 

és a hit önmagadban”

Dr. Darvas Ferenc
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Mi adta Önnek a vállalkozás alapötletét, hogyan jutott el  
a kezdetektől a jelenig, a sikeres vállalkozásig?

Az egyetem elvégzése után olyan lehetőséget kerestem, mely a 
60-as évek Magyarországán, egy vállalkozásra teljesen alkalmat-
lan környezetben érvényesülést biztosíthatott és egyben  lehe-
tővé tette, hogy adottságaimat és a megszerzett tudást ne csak 
itthon, hanem külföldön is kamatoztathassam. Az útkeresésben 
nagy segítségemre volt nagyapám szel-
lemi öröksége, valamint édesapám, aki a 
műszaki újítások és az új iránti fogékony-
ság fontosságára tanított meg. Feltéte-
leztem, hogy ha valami olyasmit talál ki 
az ember, ami világszerte újdonságnak 
számít, akkor azzal az újdonsággal nem 
reménytelen a túlélés.

A 70-es évek elején egy olyan számító-
gépes gyógyszertervezési eljárást si-
került megalkotnunk, mely világszerte 

elterjedt, és engem is ismertté tett. Ennek az eljárásnak a hasz-
nosítására jött létre később az a kisszövetkezeti forma, mely 
mesterséges intelligenciával új gyógyszereket fejlesztett. To-
vábbi fejlődési lehetőséget hozott a vállalkozás életébe, amikor 
amerikai közreműködéssel kiléptünk a világpiacra és exportálni 
kezdtünk. Az elkövetkező években időm nagy részét Amerikában 
töltöttem, folyamatosan publikáltam, előadásokat tartottam, ez 
csak a rendszerváltás után változott meg. 

A 90-es évek elején az egész cégstruk-
túránk átalakult. Nagyapám emlékének 
adózva megalapítottuk Magyarország 
első aromaterápiás vállalatát, mely ma 
is a magyar piac kb. 50%-át uralja, illetve 
ekkor indítottuk útjára a ComGenex nevű 
vállalkozást, mely rövid idő alatt bekerült 
a világ három legnagyobb kombinatori-
kus kémiai gyógyszerfejlesztő cége közé. 
Erről a kémiai vonatkozású ágról vált le 
később az a határterületi kezdeménye-

Darvas Dr. tökéletes szimbiózisa a konzervatív üzleti értékeket valló kutatónak és a globális mé-
retekben gondolkodni képes, eredeti üzleti konstrukcióban is sikeres vállalkozónak. Kitűnő ér-
zékkel kiválasztott vezető munkatársai egyénenként is nagy nemzetközi karriert futhatnának be, 
de az általa kialakított, innovációra, a kiválóság kritériumrendszerére épülő alkotó környezetben 
tudják tehetségüket legjobban kibontakoztatni. Jellemző rá, hogy a családi szellemi gyökerekre 
és alapokra épített sikeres üzleti filozófia mellett nagy figyelmet szentel a tudományos tevékeny-
ség fejlesztésére és támogatására is. Egy, a földtől soha el nem szakadó természetes ember, aki 
több generációnak is példát mutatva figyel a társadalmi kihívásokra.  

Interjú 
Dr. Darvas Ferenccel,
a ComGenex Zrt. és a ThalesNano Zrt. alapítójával
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A THALESNANO ZRT.-RŐL 
RÖVIDEN 
A 2004-ben bejegyzett ThalesNano 
Zrt. 70 főt foglalkoztató magyar ku-
tató-fejlesztő cég. Jegyzett tőkéje 111 
millió forint, 5 kontinens  35 országá-
ban van jelen.

Saját innovációja révén világelsőként 
hozott létre ún. átfolyásos nagynyo-
mású kémiai reaktorcsaládot, mellyel 
azóta is piacvezető szerepet tölt be a 
világpiacon.
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zés – mikrofluidika, áramlásos 
kémia –, melynek keretében 
kifejlesztettünk egy nagyon 
kisméretű reaktortípust, a 
H-Cube-ot, ami 2005-ben el-
nyerte az R&D 100-as “Műsza-
ki Oszkár” díjat az USA-ban. 
A készüléket gyártó társaság 
világpiaci részesedése a szek-
torában jelenleg is 50% fölötti. 

Mitől sikeres Dr. Darvas 
Ferenc? Melyek azok a 
nehézségek, kudarcélmé-
nyek, amelyek megoldása később a vállalkozás hasznára 
válhatott? 

9 gyermekes értelmiségi családból származom, így viszonylag 
egyszerű volt a műszaki képzettségű 8 testvér közül társakat ta-
lálni a vállalkozás beindításához. Közülük vannak, akik még ma 
is velünk dolgoznak, illetőleg a gyermekeik és unokáik is csatla-
koztak. 

Azt gondolom, hogy cégcsoportunk azért sikeres, mert nemcsak 
tőkével rendelkezünk, de megfelelő  emberanyagunk és koncepci-
ónk is van. Fontos, hogy minden új kolléga kompatibilis legyen az 
elképzeléseinkkel, hogy olyan emberekkel dolgozhassunk együtt, 
akik az általunk kialakított értékrendszerrel eleve egyetértenek. 

Mindenképpen olyan értékek hangsúlyozására törekszünk, mint 
az etikus magatartás, képesség a változásra, a realitáshoz való 
alkalmazkodás, amelyek manapság talán már nem olyan hangsú-
lyosak, mint korábban.

Mindig azokra a területekre koncentrálunk, amelyek rohamosan 
fejlődnek, próbálunk valami új ötletet találni, saját vagy szerzett 
tőkéből gyorsan növekvő céget építeni. Az ilyen cég a terület 
növekedésével együtt növekszik, így sokkal kevesebb marke-

ting- és piacszerzési költség 
merül fel.

Ha a 90-es évek elején azok-
kal a tapasztalatokkal rendel-
keztem volna, mint a 2000-es 
évek közepén, akkor azzal a 
sok hízelgő kivásárlási aján-
lattal szemben, amit az első 
cégre kaptunk, korántsem 
tanúsítottam volna akkora 
ellenállást. Súlyos stratégiai 
hiba volt, hogy akkor nem is-
mertem fel, hogy a vállalkozás 
további fejlődéséhez a szakér-

telmen túl elsősorban jelentős tőke, földrajzi környezet és sokkal 
magasabb szintű elfogadottság szükséges.

Mit javasolna ma egy kezdő vállalkozónak? 

A valóban európai vállalkozási környezethez ma is sok minden 
hiányzik, így a kiszámíthatóság és a magántulajdon tisztelete, 
éppen ezért vállalkozást indítani most sem kevésbé kockázatos, 
mint mikor én kezdtem. Annyi változás mindenképpen van, hogy 
most egy jó ötlettel könnyebben elérhető a világpiac, nagyobb az 
emberek és a vállalkozások mozgástere. Ha valaki elég erőt és el-
hivatottságot érez magában, hogy céget alapítson, a vállalkozás 
indítása előtt mindenképpen térképezze fel, hogy mely területe-
ken, milyen problémákkal kell szembesülnie, gondolja végig a cég 
egész életciklusát és határozza meg az elérni kívánt célokat.

Ha valaki csúcstechnológiai területen szeretne érvényesülni, akkor 
ne csak szakmai, de tudományos területen is legyen aktív. A siker 
fontos feltétele, hogy rendelkezzen olyan csapattal, amely konfe-
renciákat szervez, valamint részt vesz az újonnan szerveződő terü-
letek tudományos egyesületeinek megalkotásában.

A legfontosabb azonban, hogy ész nélkül, vadul szeresse azt, amit 
csinál. Ha nem szereti bolondulásig, akkor nincs esélye.

SZEMÉLYES PORTRÉ 
Dr. Darvas Ferenc 1942-ben született Budapesten. Vegyész-
mérnöki, rendszerszervezői diploma tulajdonosa, a kísérleti 
biológia  kandidátusa. Tanított Spanyolországban, Ausztriá-
ban és az USA-ban. A 90-es évek elején Európában elsőként 
alkotott meg folyadékfázisú kombinatorikus szintetikus 
kémiai technológiát, amelyet az általa alapított ComGenex 
Rt., Európa első és 2001-ben legnagyobb kombinatorikus 
kémiai cége valósított meg. A chicagói R&D 100-as “Műsza-
ki Oszkár” Díjat (2005), az Ipari Innovációs Díjat (2006) és a 
Magyar Szabadalmi Hivatal Millenniumi Díját (2009) elnyert 
ThalesNano Zrt. alapítója, elnöke. Két gyógyszerkutatással 
foglalkozó nemzetközi társaság alapítója. Számos szabada-
lom, közel  140 tudományos publikáció, és 4 könyv szerzője, 
a Magyar Köztársasági Érdemrend Tiszti Keresztje Polgári 
Tagozat érdemrend kitüntetettje.



23 Az interjút 2013. június 9-én Johanics Anett, Székely Ádám és Zempléni Dóra készítette.

„Mindent a maga  

idejében kell csinálni.”

Tibor Dávid
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Mi adta Önöknek a vállalkozás alapötletét, hogyan jutott el  
a kezdetektől a jelenig, a sikeres vállalkozásig? 

Gimnazista korunkban, nyaranta együtt dolgoztunk a társaimmal 
édesapám fóliagyártó cégében. Feladatunk egy tetőfólia-típusú ter-
mék értékesítése volt, melyet a cég mintegy mellékesen gyártott, 
mivel termékprofilja sokkal szélesebb spektrumú volt. Bár ennek a 
piacát nyaranta kellett kiépítenünk, mindig könnyen találtunk vá-
sárlót, hisz akkoriban nem értékesítettek hasonló terméket. Amikor 
főiskolára mentünk, egy időre elhalt ez a lendület, de új erőre kapott, 
amikor édesapám 1997-ben eladta cégét és ez a szegmens mintegy 
„gazdátlanul” ott maradt. Rájöttünk, hogy addig kell élnünk a kínál-
kozó lehetőséggel, amíg a piaci viszonyok engedik, és ugyanezen év 
tavaszán elindítottunk a Masterplastot. 

A kezdő tőkéhez kölcsönkértünk édesapámtól és másoktól. Szeren-
csénkre nem teljesen új tevékenységbe kellett belekezdenünk, így 
már kis tőkével viszonylag nagyban el tudtunk indulni, mivel édes-
apám cégének hosszú, 60 napos fizetési határideje volt legfőbb be-
szállítónknál, a TVK-nál. A cég hajlandó volt nekünk is ilyen feltéte-
lekkel szállítani, mi viszont maximum 30 napos határidővel adtuk el 
saját termékeinket. Így a finanszírozás a kezdeti időszakban sosem 
szabott gátat az üzleti növekedésnek, első hitelünket csak 2002-ben 

vettük fel. Persze ebben az is közrejátszott, hogy sokáig minden 
nyereséget visszaforgattunk: 2005-ig semmilyen osztalékot nem 
vettünk ki.

Üzleti koncepciónkban az volt az újdonság, hogy a termékek mellé 
egy szolgáltatást is párosítottunk: gyorsan és kis tételben is végez-
tünk kiszállítást a felhasználás helyszínére. A kilencvenes évek végén 
ez nagy újításnak számított egy olyan konzervatív ágazatban, mint 
az építőipar. Kereskedők is előszeretettel választottak minket, mivel 
elég volt minimális mennyiséget készleten tartaniuk a termékeink-
ből, mert tudták, hogy ha kifogynak belőle, akkor másnapra ott van 
egy újabb szállítmány. Így nem kellett nagyobb mértékű tőkét leköt-
niük, bátrabban vásároltak az akkoriban még nem annyira elterjedt 
termékeinkből. A jó és gyors szállítás kulcsfontosságú volt a cégünk 
iránti bizalom megalapozásában. A tudatos márkaépítésnek is nagy 
szerepe volt a sikerünkben: bár eleinte nem saját termékeket for-
galmaztunk – a TVK leányvállalat általános felhasználásra gyártott 
anyagait konfekcionáltuk – de az elnevezésekben mindig ügyeltünk 
rá, hogy mindent a „Masterplast” névhez kössünk (pl: Masterfol  te-
tőfólia, stb.).

A folyamatos termékfejlesztés is hozzájárult sikereinkhez. Gyakran 
kilátogattunk európai, főleg németországi szakmai kiállításokra is, és 
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n Tibor Dávid - Ács Balázs segítségével - kitartó munkával nemzetközi 

nagyvállalatot épített az egyik leghagyományosabb iparágban, mind-
ezt egy közepes méretű vidéki városból elindítva. Példája jól mutatja, 
hogy a tehetségek kibontakozására sokkal szélesebb körben van lehe-
tőség, mint azt a technológiai szektorok bűvöletében élő 21. század 
első ránézésre sugallja.” 

Interjú Tibor Dáviddal,
a Masterplast társalapítójával
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megpróbáltuk az ott tapasztalt trendeket itthon is bevezetni. Amikor 
elkezdtük bővíteni a termékpalettánkat, akkor elsődleges szempont 
volt a magas érték mellett a könnyű szállíthatóság. 

Mivel az üzlet jól ment, elkezdtünk regionális értékesítésben gon-
dolkozni. A földrajzi bővítés első lépcsője Szlovákia volt 1999-ben. 
A választást az indokolta, hogy piaca hasonló volt a magyarhoz, 
valamint arrafelé tűnt a „legátjárhatóbbnak” a határ. Ne felejtsük 
el, hogy ekkor még messze nem voltunk EU tagok, Romániában 
pedig kiszámíthatatlan volt az üzleti környezet. Végül 2001-ben 
ott is megjelentünk, ami nagyon jó időzítésnek bizonyult, mert 
2002-től – a szerbiai és horvátországi indulásunkkal egy időben 
– nagyon erős fellendülés következett be az ottani piacon, mely 
a 2006-os magyarországi kifulladás után is még sokáig kitartott! 
A nyugati terjeszkedéssel kapcsolatban óvatosak voltunk, nem 
éreztük magunkat elég erősnek, hogy felvegyük a régóta jelenlévő 
piaci szereplőkkel a versenyt. Ez később igazolást nyert, amikor 
már nagyobb cégként megpróbáltunk oda 
betörni. Inkább megmaradtunk Közép-Ke-
let Európában. Minden országban, ahová 
terjeszkedtünk, ugyanazt a modellt kö-
vettük, mint ami Magyarországon bevált: 
például árut is nagyon sokáig a magyar 
központból terítettünk. Ez ma már más-
képp van, de sok folyamat még mindig 
központosított.

A cég 2005-ben újabb mérföldkőhöz ért: 
megkezdtük a saját gyártású termékek 
forgalmazását. Első nagyberuházásunkat 
Kálon valósítottuk meg, majd 2006-ban 
egy második üzemet is nyitottunk. Leg-
nagyobb lépésünk a 2008-as szabadkai 
üzem indítása volt, mely egy 5 millió eurós 
beruházás volt, euró alapú hitelből finan-
szírozva. Mondanunk sem kell, hogy ezen 

a fronton is ért bennünket meglepetés: a válságban a szerb valuta 
is összeomlott, így a kedvezőtlen árfolyamváltozások miatt volt né-
hány kemény évünk. Ennek ellenére ez a bizonyos üzem a mai napig 
a legjobb termelőnk.

A válság ugyanakkor ennél is komolyabb kihívások elé állította a 
cégünket. Az építőipari kibocsátás 2009 után országról országra 
összeomlott a régióban. Azonban szerencsénkre felerősített egy po-
zitív trendet is: az energiatudatosság és energiatakarékosság felér-
tékelődött, és uniós forrásokból több országban tömeges felújítások 
kezdődtek, amiben kiemelt szerepe volt a szigeteléstechnológiák-
nak. Ma ez a húzóereje a fejlődésünknek. 

Végül 2011-ben a további fejlesztések érdekében a Budapesti Érték-
tőzsdére is bevezettük a céget, és 2012-ben sikeresen vontunk be 
tőkét befektetőktől. Így a további fejlődésünk finanszírozási oldalról 
is biztosított. 

A MASTERPLAST-RÓL RÖVIDEN 
Az 1997-ben alapított Masterplast csoport a kelet-közép-európai régió egyik vezető szigete-
lőanyag-gyártó- és forgalmazó vállalata. A cég már az első évben 160.000 eurós forgalmat ért 
el, ami lehetőséget biztosított a további növekedéshez. Az elkövetkező bő két év során a vállalat 
további dinamikus fejlődésének köszönhetően tevékenységi körében piacvezető lett Magyar-
országon. 

2000-ben nyitották meg első leányvállalatukat Szlovákiában, 2002-re már néggyel rendelkez-
nek. A 2005. év erőteljes profilbővülést hozott, ekkor indul a vállalatcsoport gyártótevékeny-
sége: jelentős összegű befektetést követően megkezdi munkáját a Masterprofil és Masterfoam 
üzem. A 2007-es évet már komoly regionális piaci szereplőként zárja a csoport: árbevétele meg-
közelítette a 100 millió eurót.

A társaság részvényeinek technikai bevezetése a tőzsdére 2011. november 29-én történt meg. A 
Masterplast Nyrt., terveinek megfelelően 2012. első félévben két lépésben sikeres tőkeemelést 
hajtott végre. A tőzsdei tranzakcióból befolyt összegből 3 új gyártóbázist indítottak el. 
A Masterplast jelenleg 4 országban rendelkezik gyártóbázissal: Magyarország (Masterfoam 
Kft., Masterprofil Kft. és Masterplast Kft.), Románia (Masterplast Romani s.r.l.), Szerbia (Master-
plast YU doo), Ukrajna (Masterplast Ukraina TOB); illetve 12 országban van jelen leányvállalat-
tal. A cég közel 700 főt foglalkoztat.
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Mitől sikeres Tibor Dávid? Melyek azok a nehézségek, 
kudarcélmények, amelyek megoldása később a vállalkozás 
hasznára válhatott? 

Úgy vélem, minden vállalkozás akkor lesz sikeres, ha előbb kicsiben 
jól tud működtetni egy üzleti modellt és akkor kezd terjeszkedésbe, 
ha a modell beválik. Az alapok megteremtése nagyon lényeges.

Ugyanakkor a legfontosabb tanulság az, hogy mindent a maga idejé-
ben kell csinálni! Ha módunkban áll megtenni egy lépést, ne várjunk 
vele csak azért, hogy idővel majd még jobb pozícióból léphessük meg 
ugyanazt. Ehelyett bízzunk a megérzéseinkben! Sokan túl sokáig 
hezitálnak egy-egy döntés előtt. Ez valamennyire érthető például 
kockázatosabb nagyberuházásoknál, de viszonylag alacsonyabb 
kockázat esetén nem érdemes átfogó piaci tanulmányokra várni. A 
kezdetekben mi például legfeljebb a kivitt árut bukhattuk, így nem 
sokat gondolkodtunk, csak mentünk előre. Viszont így marketing vo-
nalon elég volt évi 2-3 kiállításra kilátogatnunk a fejlődéshez.

Rendkívül fontos a megfelelő csapat felépítése is! Alakítsunk ki har-
monikus viszonyt üzlettársainkkal. Fontos, hogy a személyiségek jól 
illeszkedjenek, különben az indulás után konfliktusba keveredünk, 
akár negatív, akár pozitív irányba mozdulnak el a dolgok. Amikor pe-

dig a cég elkezdi kinőni magát, lássuk be, hogy nem tudunk mindent 
egyedül továbbvinni. Ilyenkor át kell engedni más kollégáknak egy-egy 
területet és a döntésekről inkább az irányításra helyezni a hangsúlyt!

Az üzletfejlesztésben pedig nagyon jól kell menedzselni a személyes 
kapcsolatokat: erre a mai napig kiemelt figyelmet fordítunk. Emellett 
a versenyképességünk a kutatás-fejlesztés, logisztika, értékesítés és 
beépítés láncolatának olajozott működésétől függ. Ez jól szervezést 
igényel! Ebben sokat segít, hogy a mi cégünk nagyobb a KKV-knál, de 
rugalmasabb a multiknál. Azt mondanám, hogy egy „emberközpontú 
nemzetközi vállalat” vagyunk.

Természetesen voltak kudarcélményeink is. Volt, hogy túlzottan 
kockázatos vevővel kötöttünk üzletet, vagy túlzottan ragaszkod-
tunk egy-egy nehéz piacra való belépéshez, mint például a német, 
ahol a modellünk nem hozott versenyelőnyt. Egy-egy rossz döntés 
ugyanakkor csak akkor válik kudarccá, ha nem ismerjük be magunk-
nak, hogy az eredeti elképzelés nem működik! Ebbe a csapdába mi is 
sokszor beleestünk az elején, de ma már sokkal tudatosabban járunk 
el az ilyen helyzetekben. 

Mit javasolna ma egy kezdő vállalkozónak? 

A fentieken túl képesnek kell lennie 
folyamatosan változni. Meg kell ta-
lálni az új energiaforrásokat, célo-
kat. Bár sok energiát kell belefektet-
ni a munkába, de ennek csak akkor 
van értelme, ha azt visszakapjuk a 
családtól, a sporttól, a barátoktól. 
Ezeket tudatosan kell menedzselni, 
figyelve az arányokra. Az embernek 
fiatalon rengeteg energiája van, de 
később már jobban kell vele gaz-
dálkodni. És végül: Legyen bátor, 
higgyen magában és hallgasson a 
megérzéseire!

SZEMÉLYES PORTRÉ 
Tibor Dávid a tatabányai Modern Üzleti Tudományok Főiskoláján végzett 1999-ben közgaz-
dászként, a főiskolai diploma mellett középfokú banki tanácsadói végzettséget szerzett, an-
golul és németül tárgyalóképesen beszél. Híve az élethosszig tartó tanulásnak, így folyama-
tosan üzleti tréningeken vesz részt, és nemzetközi szakirodalmak felhasználásával fejleszti 
menedzseri képességeit.

Ács Balázzsal közös cégük, a Masterplast Nyrt. elnök-vezérigazgatója. 2007-ben az Ernst & 
Young „Az év üzletembere” díján „A jövő ígérete” címet nyerte el. 2008-ban a Junior Chamber 
International a világ három legkreatívabb üzletembere közé választotta Új-Delhiben. 2009-
ben pedig megkapta a Menedzserek Országos Szövetsége „Az év fiatal menedzsere” díját.
Nős, három gyermeke van. Focizik, snowboardozik, korábban versenyszerűen lovagolt, díjug-
rató volt, és ha teheti, jelenleg is hódol eme szenvedélyének édesapja lovas tanyáján. Székes-
fehérváron él családjával.
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„Mindig lehet 

nagyobb léptékben 

gondolkodni.”

Fehér Gyula
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28 Az interjút 2013. október 14-én Kozáry Vilmos, Fodor Tamás, Junek Mihály Tamás és Molnár Enikő készítette.

Mi adta önnek a vállalkozás alapöt-
letét, hogyan jutott el a kezdetektől  
a jelenig, a sikeres vállalkozásig?
Egyrészt mindig szerettem volna valami sa-
játot csinálni, és arra jöttem rá az egyete-
men, hogy amit tanulok, az nem köti le elég-
gé a figyelmemet és az energiámat. Úgy 
gondoltam, hogy az a karrier, ami várna 
rám, elég középszerű lenne, 30-40 éves koromra jutnék el bárhová. 
Közben nagyon érdekelt az internet és a nemzetközi kereskedelem. 
Az egyetem mellett egy fordítóirodában dolgoztam, ahol elkezdtek 
interneten keresztül fordítói munkákat szerezni. Ez kis piac volt an-
gol-magyar fordításokkal. Arra gondoltam, hogy az internetes fejlesz-
téseket lehet nagyobb mértékben is csinálni, ha nem közép-európai 

kézhez van kötve. Így kezdtem el 2000-ben az első vállalkozásomat, 
amit kifejezetten arra hoztam létre, hogy internetes fejlesztéseket 
végezzen, de nem magyar, hanem az angolszász piacra. 
Nagyon egyszerű volt a modell: interneten keresztül megszereztük 
a munkákat és itthon elvégeztük. Mindenki jól járt, mert a fejlesztési 
költség így lényegesen alacsonyabb volt. Ez nőtte ki magát az első 

cégemmé, amelynek voltak saját projektjei 
is. Később ezt a céget nyugdíjaztuk, amikor 
a Ustream képbe jött. 
Egy idő után elkezdtem tudatosan tájéko-
zódni, sikeres amerikai vállalkozóktól ren-
geteg cikket olvastam el vagy személyesen 
találkoztam velük. Ha az embernek lehető-
sége van találkozni, vagy akár csak olvasni 

SZEMÉLYES PORTRÉ 
Fehér Gyula Budapesten született, jogász végzettségű. Nem kötötte le a jogi pálya, első vállal-
kozását az egyetem utolsó évében indította. 2007-ben indult Ustream vállalkozása internetes 
élő videoközvetítéssel foglalkozik. Szabadidejében biciklizik, stratégiai társasjátékokkal ját-
szik. A Bridge Budapest tehetségeket támogató szervezet alapítója.

Fehér Gyula egy olyan ideális startup fiatalt testesít meg, akiben megtalálható a megszállott-
ság és a józan üzleti kockázatelemzés képessége. Otthonosan mozog a távlatok dimenziójá-
ban, de egyaránt képes a napi operatív feladatok megoldására is. Mindezt egy mindenki által 
követendő természetességgel teszi, és a magyar környezetet reálisan értékelve az itthon ma-
radást tekinti üzleti sikerei egyik fő zálogának.

Interjú Fehér Gyulával, a Ustream alapítójával
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A USTREAM-RŐL RÖVIDEN
A Ustream a világ egyik legdinamikusabban fejlődő, magyar fejlesztésű és bárki által elérhető 
élő videó platformja. Az elmúlt években olyan eszközzé fejlődött, amely a társadalom bármely 
szegmensének lehetővé teszi, hogy élményeit élőben ossza meg világszerte. Legyen az sajtó-
tájékoztató, termékbemutató, oktatási program, vagy civil újságírás, a Ustream felhőalapú 
platformja kimagasló minőségű streaminget biztosít több millió néző egyidejű eléréséhez. 
Küldetésük az, hogy megadják a lehetőségét az üzleti vállalkozásoknak és a civil szférának 
arra, hogy minél transzparensebbek, eredményesebbek lehessenek, és mélyebb kapcsolato-
kat alakíthassanak ki a videó erejével. A vállalatot Dr. Fehér Gyula, Brad Hunstable és John 
Ham alapította 2007-ben, San Francisco-i és budapesti székhellyel. A cég partnerei között 
megtalálható többek között a Cisco, a Sony, a Discovery Communications, a Georgetown Uni-
versity és a Samsung. A Ustream magántulajdonú vállalkozás.

valakitől, aki őszintén megosztja a gondolatait arról, amin keresztül 
ment 5-10-20 éven keresztül, akkor 1-2 óra alatt is rengeteget lehet 
tanulni. Azután el kell dönteni, hogy mi az, ami ebből rá érvényes. 
Amerikában mindenki állandóan valamilyen ötleten pörög, és ha 
nem jön be az egyik, akkor előránt egy másikat a zsebéből. Ezek az 
emberek teljesen másképp gondolkoznak a világról. Sokkal energi-
kusabbak, optimistábbak, könnyebben viselik a kudarcokat, mint mi, 
akik egész életünkben attól reszketünk, hogy mit fogunk elrontani. 
Ez volt az a pont, ahol azt mondtam magamnak, hogy ezt nagyon 
gyorsan meg kell értenem és el kell sajátítanom.
 
Mitől sikeres Fehér Gyula?  Melyek azok a nehézségek, ku-
darcélmények, amelyek megoldása később a vállalkozás 
hasznára válhatott?  
Először az édesanyám vállalkozását volt szerencsém, mint családtag, 
belülről szemlélni. Az ő vállalkozásából sokat tanultam, az egyetem 
alatt pedig három évig dolgoztam is nála. Mindig a hibákból tanul-
tam a legtöbbet, amikor láttam, hogy a rossz döntéseknek milyen 
következményei vannak. Az rögzült bennem a legjobban, hogy ha 
hasonló helyzetbe kerülök, másként döntsek. Én mindig kételkedem. 
Egy időben zavart az állandó kételkedés, de rájöttem, hogy ez kell 
ahhoz, hogy állandóan előrenézzek, elemezzem a kockázatokat és 
lássam, hogy miben tudunk elbukni. 
A saját vállalkozásomban a legnehezebb nem az volt, hogy munkát 
szerezzünk, projekteket vezényeljünk le, hanem az: hogyan kell fel-
építeni egy céget, embereket rávenni arra, hogy motiváltan jöjjenek 
naponta munkába, hogyan kell hitelesen vezetni őket, hogyan kell 
delegálni. Ezek szerintem a legnehezebb buktatók, amikből a leg-
rosszabbat látom itthon. 
Engem az motivál: hogy innen Magyarországról képesek vagyunk 
egy céget működtetni, amely olyan világcégekkel versenyez, ame-

lyeknek a bázisa a Szilícium-völgyben ta-
lálható. Olyan kultúrát építünk, ami erősen 
elüt az itteni megszokott és nem túl pozitív 
cégkultúrától. Ha nekünk sikerült, akkor mi-
ért ne sikerülne másnak is?

Mit javasolna ma egy kezdő vállalko-
zónak? 
Startupoknál kevés üzleti terv valósul meg 
betűre. Az ötlet fontos, nem árt, ha van va-
lami, amiből ki lehet indulni. A legtöbb jó öt-
let egyébként az elején kicsit hülyeségnek 
tűnik, jellemzően formabontónak. 

A legfontosabb, hogy a vállalkozó tisztában legyen azzal, ami rá 
vár. Nagyon sok nehézségre kell felkészülnie, és az, hogy sokat kell 
dolgozni, még a legkevesebb. Hiszen annak, aki vállalkozásra adja a 
fejét, ez nem szokott problémát okozni. Inkább a folyamatos pénz-
ügyi-szervezeti bizonytalanságra gondolok. El kell viselnie a kocká-
zatokat, az állandó változást, amire csak nagy komfortzónájú embe-
rek alkalmasak. Tisztában kell lennie azzal, hogy kevés biztos pont 
lesz az üzleti életében. A kiválasztást és a cégkultúrát a legelső alkal-
mazottól kezdve borzasztó tudatosan kell csinálnia. Már egy 10-12 
fős csapatot is nehéz átformálni. Ha ez nincs rendben az elején, arra 
nehéz lesz egy 30 vagy 100 fős bővülést ráhúzni.
Amerikában van egy kifejezés, a „hustling”, ami körülbelül annyit je-
lent, hogy az ember mindenfajta szégyenlősség, kudarcérzet nélkül 
megy előre, igyekszik nagyobb cégeknél, vagy nála előrébb tartó em-
bereknél kilincselni, egyik elutasítást a másik után viseli el különösebb 
trauma nélkül. Itthon a nyomulás azt jelenti, hogy valaki a sorban elő-
rébb furakszik, vagy maga mögé szorít másokat. Kint ez kifejezetten 
pozitív szó, azt jelzi, hogy valaki nagyon teper, és igyekszik előrébb 
jutni a saját erejéből. Még inkább zsigeri, mint tanulható dolog, hogy 
kicsit nagyobb optimizmussal kellene nekiállni a vállalkozásnak, még 
ha nem is feltétlenül van rá reális esély. Ugyanakkor nem szabad a 
külső tényezőktől várni, hogy majd sikeressé tesznek minket. 
El kell fogadni, hogy aki Magyarországon indít vállalkozást, Ameriká-
hoz vagy Svédországhoz képest ellenszélben indítja a vállalkozást. 
De a világ maradék 80-90%-hoz képest még így is jelentős hátszele 
van. Ezt meg kell érteni, helyén kezelni, és nem azon sopánkodni, 
hogy itt mi van, hanem azon gondolkodni, hogy hogy tudok mind-
ezekkel az adottságokkal együtt eljutni valahova. Mindenkinek ja-
vaslom azt, hogy menjen el, lásson világot, ismerjen meg más kultú-
rát, mert utána ezek az emberek tudják a legtöbbet itthon tenni. Ha 
mindenki elmegy, akkor ki marad itt? 



30 Az interjút 2013. szeptember 26-án Kovács Jessica, Kovács Péter, Szabó András és Székely Ádám készítette.

„Ha vállalkozni kezdesz, 

meg kell tudni fizetni 

az árát”

Fejes Balázs
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Mi adta Önnek a vállalkozás alapötletét, hogyan jutott el  
a kezdetektől a jelenig, a sikeres vállalkozásig?
A 90-es években az Ablaksoft-nál kezdtem el dolgozni, ahol olyan 
meghatározó informatikusok voltak a kollégáim, mint Mike Simon 
(Uproar), vagy Anka Márton (LogMeIn). Itt, a Scala Business Solutions 
tulajdonában lévő Ablaksoft-nál kezdődött a pályafutásom, amely az-
tán rengeteg országba juttatott el. Mikor visszatértem, új kihívásokat 
kerestem, viszont nem igazán találtam. Így 2000 végén, két társam-
mal elindítottuk a Fathom Technology-t, amely szoftverfejlesztéssel 
és szoftver-szolgáltatások nyújtásával foglalkozott, kihasználva az 
Európa adta előnyöket az akkor már hatalmas és máig meghatározó 
indiai vállalatokkal szemben. Az időzóna közelségén és a kulturális ha-
sonlóságokon kívül, megvolt a technikai tudásunk is. Közép-Kelet-Eu-
rópában ráadásul egy főre több informatikus diplomával rendelkező 
ember jut, mint Indiában, mégsem volt egy meghatározó cég, aki 
vezető pozíciót ért volna el a piacon. A Fathom egy egyedülálló piaci 
rést töltött – és tölt ma is – ki. Az elején olyan üzleteket tudtunk meg-
szerezni, amit India nem tudott kiszolgálni, ebben rejlett az előnyünk: 
tudásban, képzettségben vagy technológiában jobbak voltunk. 
Kezdetben a család és barátok támogatásával és befektetéseivel ha-
ladtunk előre, én is minden pénzemet a Fathomba tettem. Szeren-
csére még az első évben sikerült megszereznünk két nagy blue chip 
ügyfelet (az egyik a Microsoft volt), ami megalapozta a fejlődésünket. 
2002-ben a fejlődés finanszírozása érdekében kockázati tőkét von-
tunk be a Euroventures-től, és ekkor már 100 fölött volt a létszámunk. 
Több hullámvölgyet is átvészeltünk. 2002-ben a forint erősödése 
miatt a csőd szélére kerültünk, mivel a szolgáltatásainkat USD-ben 
értékesítettük, az FX kockázatok kezeléséről pedig semmit sem tud-
tunk. El kellett dönteni, hogy abbahagyjuk-e az egészet még azon a 
ponton, amikor még ki tudjuk korrektül fizetni az alkalmazottaink fi-

zetését és a végkielégítésüket. Végül innen is sikerült felállnunk. Volt, 
hogy én vagy a managerek nem kaptak fizetést, de a munkavállaló-
kat minden esetben kifizettük. Éjt nappallá téve dolgoztunk, túléltük, 
és újra fejlődni kezdtünk. 
2008-ban egy ehhez hasonló helyzet állt elő. 1000 emberrel többet 
foglalkoztattunk globálisan, mint amennyit meg tudtunk fizetni a Le-
hman csődöt követő szűkülő piaci környezetben. Ehhez a feladathoz 
is fel kellett nőni: gyorsan, de tisztességesen elbocsátottuk ezt az 
1000 főt. A vállalat túlélte, és egy évvel később már vissza is tudtunk 
venni embereket. Csak úgy tudtunk ezen a helyzeten is továbblen-
dülni, hogy „dolgoztunk, dolgoztunk, dolgoztunk”! A vállalkozásunk 
egyik legfontosabb mérföldköve ugyanakkor a cég 2004-es összeol-
vadása az EPAM Systems-el. Méretgazdaságossági problémákkal 
szembesültünk, és a fejlődéshez fel kellett adni az önállóságunkat. 
De ezt a döntést is meghoztuk, összeolvadtunk az EPAM-mel, és in-
nentől kezdve ezen a néven folytattuk a működést, az EPAM egyik 
üzletágaként, aktív szerepet vállalva a cégcsoport menedzsmentjében.  
A fejlődés a 2008/2009-es intermezzo-t leszámítva töretlen volt, több 
körben forrást vontunk be a finanszírozásához, vásároltunk fel újabb 
vállalatot, 2012 óta pedig a New York-i Tőzsdén is jegyezzük a céget. 
Az üzleti modellünkhöz hozzátartozik a folyamatos bővülés. Ebben a 
régióban mi vagyunk a legnagyobbak. A második szereplő csak fele-
akkora, mint mi. Most évente háromezer embert veszünk fel, azaz a 
hozzánk jelentkezők 5 százalékát. A fő kihívást számunkra a létszám 
megfelelő szakemberekkel történő folyamatos bővítése jelenti, illet-
ve a folyamatok megfelelő minőségi kontrollja.
Az EPAM-nál az összeolvadást követően CTO, azaz technológiai vezér-
igazgató-helyettes voltam, majd 2012-től a pénzügyi intézményeket 
kiszolgáló üzletág önálló vezetője vagyok. A vállalatban a mai napig 
tulajdonos vagyok. 

Balázs rendkívül elkötelezett és céltudatos vállalkozó, aki életútja során többször került kri-
tikus döntési helyzetbe, és mindig meghozta a helyes, de egyáltalán nem triviális döntéseket.  
Életútja tanulságos minta, melyből kiderül, hogy a nagy eredmények elérése sok-sok verejté-
ket és kockázatvállalást igényel.

Interjú Fejes Balázzsal,
a Fathom Technology alapítójával, az Epam Systems banki és 
finanszírozási szolgáltatások üzletágának globális igazgatójával
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Mitől sikeres Fejes Balázs, melyek 
azok a nehézségek, kudarcélmények, 
amelyek megoldása később a vállalko-
zás hasznára válhatott? 
Kezdetben, ha van egy vállalkozásod, min-
den idődet és energiádat bele kell ölnöd, a 
pénzről nem is beszélve. Én is így tettem. 
Ráadásul menedzserként vagy tulajdonos-
ként előfordul, hogy nem tudod felvenni a 
fizetésedet. Számomra az igazi gondot az 
jelenti, ha nem tudod kifizetni a dolgozói-
dat, akik bíznak benned. Ráadásul, ha a csa-
ládod és a barátaid is érintettek (akár csak anyagilag is) és úgy buksz 
bele a vállalkozásba, az még kellemetlenebb. Ez elfogadhatatlan szá-
momra. A vállalkozó részéről a teljes elkötelezettséget és odaadást 
tartom a legfontosabbnak.
Hogy miben vagyok a legjobb? A szoftverfejlesztésben és a vállalat 
folyamatos bővítésében. Pontosan tudom, hogy az ügyfelek igényeit 
hogyan kell kielégíteni.  Az emberek menedzselését inkább a partne-
reimre bízom, én pedig az új lehetőségekre fókuszálok, hiszen a stra-
tégiai döntésekért én vagyok felelős az üzletágamnál. Ami pedig az 
elkötelezettséget és fókuszáltságot illeti: célom, hogy hét-nyolc éven 
belül megtízszerezzem a jelenlegi üzleti bevételemet. Erősségemnek 
tartom a személyes kapcsolatok fejlesztését és fenntartását az üzleti 
partnerekkel. Az én vállalkozásom emberközpontú, ezért sok esetben 
előbbre való a személyes kapcsolat megtartása, mint az egyéb teen-
dők. Hiszem, hogy a partner megismerése és a személyes kontaktus a 
kulcs a legszorosabb üzleti kapcsolat kialakításához. Nagyon fontos ez 
a kapcsolat az embereim és köztem, illetve az üzlettársaim között is.
Végül talán az volt a legfontosabb, hogy a nehéz helyzetben képes 
voltam meghozni a kritikus döntéseket. Ilyen volt 2004-ben az 

EPAM-mel való összeolvadás és a függetlenség feladása a növeke-
dés érdekében, valamint 2008-ban a tömeges elbocsátás végrehaj-
tása, ami embertelen feladat. Szerintem egy vállalkozó vagy vezető 
nem a felvett emberek számát kellene, hogy mérvadónak tekintse a 
karrierje során, hanem az elbocsátott alkalmazottai számát.

Mit javasolna ma egy kezdő vállalkozónak? 
Először is ha elkezdesz egy vállalkozást, legyél képes megfizetni az 
árát! Bármennyi energiát képes légy belefektetni! 
Másodszor ne gondold, hogy te vagy a legokosabb! Tudnod kell ta-
nácsot kérni és tanulni, akár a  beosztottjaidtól is. Tudj új dolgokat 
kipróbálni, ne úgy indulj neki semminek, hogy „te ezt tudod és csak 
így fog működni”, mert valószínűleg csalódni fogsz. 
Végül hibázni, elbukni hasznos dolog! Tudj hibázni és ebből folyama-
tosan felállni, mert ebből tudsz tanulni. Bár a magyarok lelkülete ne-
hezen viseli a hibát és az elbukást, neked mégis számítanod kell erre, 
de tudni kell ezt pozitívan megélni, és tanulni belőle.  Úgy állj hozzá, 
mint egy kellemetlen, de hasznos tapasztalatszerzéshez, mert ha a 
bukás után felállsz, nagy eséllyel nem fogod ugyanazt a hibát még 

egyszer elkövetni!
Ahogy próbálunk fejlődni, vagy akár csak 
a mindennapos akadályokat kezelni és 
megoldani, azzal természetszerűleg saját 
magunknak kreálunk egyre nagyobb fel-
adatokat és problémákat, és hajlamosak 
lehetünk elkeseredni és feladni mindent. 
Ellenben ez a játszma része!  A lényeg az, 
hogy amikor néha felnézel, és meglátod 
egy-egy gondokkal teli időszak eredmé-
nyét, és büszke vagy magadra azért, amit 
elértél, akkor érzed igazán, hogy mindez 
megérte, és folytatod tovább! 

SZEMÉLYES PORTRÉ 
Fejes Balázs Budapesten született. Tanulmányai befejezése után programozóként dolgozott 
az Ablaksoft-nál (aminek a tulajdonosa a Scala Business Solutions volt),  illetve vezető szoft-
vermérnök/csoportvezető volt a Microsoft Great Plains-nél. Több kiváló programozásért járó 
díjat kapott, és számos országban szerzett tapasztalatot, köztük az USA-ban és Oroszország-
ban. Új kihívásokat keresve, 2000-ben két társával megalapította saját cégét, a szoftverfej-
lesztő és gyártó Fathom Technology-t, ahol műszaki igazgatóként dolgozott. 2004-ben cége 
összeolvadt az EPAM Systems-szel, ahol 2012-ig technológiai vezérigazgató-helyettes volt. 
Az ismerősei és munkatársai által FB1-ként ismert Balázs 2012 óta az EPAM globális Banki és 
Finanszírozási Szolgáltatások üzletágának stratégiáját és működését felügyeli. 

AZ EPAM SYTSEMS-RŐL RÖVIDEN 
Az amerikai Newtown központú EPAM Systems 1993 óta nyújt szoftverfejlesztési szolgál-
tatásokat 30 országban, 13 nyelvterületen található ügyfeleinek. Az EPAM Systems több, 
mint 10 000 IT szakembert foglalkoztat és Kelet-Közép-Európa legnagyobb szoftverfejlesz-
tő vállalata. 2013-ban az EPAM 6. helyezett lett a Forbes “25 leggyorsabban növekvő ameri-
kai tech-cég” listáján. 2012-ben az EPAM Systems részvényeit sikeresen bevezették a New-
York-i tőzsdére, ugyanebben az évben az EPAM éves bevételei elérték a 434 millió dollárt, 
ami 2011-hez képest 29 százalékos bővülést jelentett. A cég ügyfelei és stratégiai partnerei 
körében többek között olyan piacvezető cégek találhatóak, mint az SAP, a Reuters, a SUN 
Microsystems, a Hyperion/Oracle, a Microsoft, a London Stock Exchange, a British Telecom, 
az O2, a T-Mobile, az Expedia, a Hotels.com, a UBS, a The Coca-Cola Company.



33 Az interjút 2012-ben Király Annamária készítette.

„Hiszek a „kékóceán stratégiában”, ezért sosem 

szoktam a konkurenciát figyelni, inkább teljesen 

más irányba tekintgetek, és megpróbálok 

a többi iparágból ötleteket meríteni.”

Jankovich Ilona
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Mi adta a vállalkozás alapötletét, hogyan jutott el a kezde-
tektől a jelenig, a sikeres vállalkozásig?
A karrieremet alkalmazottként kezdtem egy nagy ügyvédi irodánál, de 
gyerekkorom óta tudtam, hogy egyszer én is vállalkozó leszek majd, és 
már egész piciként is mindig adtam–vettem a dolgokat. Előttem volt 
egy sikeres vállalkozói modell édesapám személyében, aki felépített 
egy jól menő vállalkozást, amit Hollandiában tőzsdére is vitt. 
Az alkalmazotti létnek végül akkor mondtam búcsút, amikor családot 
alapítottam. Egy gyermek mellett már nem szerettem volna a régi stí-
lusban dolgozni, inkább rugalmasabb munkabeosztásra vágytam. Per-
sze azóta már tudom, hogy aki vállalkozó, az kétszer annyit dolgozik, 
de valahogy mégis nagyobbnak érezzük a szabadságot. Hollandiában 
akkortájt elég sokan vágtak bele a vállalkozói létbe, és úgy gondolom, 
hogy talán a kultúrából fakadóan ott jobban tolerálták, ha valami nem 
sikerült. Az volt a levegőben, hogy próbálkozni kell, újítani, és ha valami 

nem jön össze, mindig újra lehet kezdeni. Az alapvető hit viszont az, 
hogy bármiben sikeres lehet az ember, csak meg kell próbálni. 
Az első vállalkozási ötletem saját tapasztalatomból fakadt. A környe-
zetemben sok olyan jogász nőt láttam, akik a gyerekek születése után 
nem szerettek volna visszatérni a régi mókuskerékbe, és arra jutottam, 
hogy számukra is kell lennie valamilyen megoldásnak. Így jutott eszem-
be egy olyan közvetítő cég alapítása, amely projekt munkákra segít jo-
gászokat szerződtetni. Egy korábbi ügyfelem hasonló vállalkozást vitt 
informatikai területen, és láttam, hogy ott jól működik. Arra gondoltam, 
hogy akkor jogi területen is működnie kell. Tehát a vállalkozás részben 
egy már létező modellre, részben a saját tapasztalataimra épült. 
A kezdetekben még fenntartottam a saját ügyvédi praxisomat, hi-
szen ebből finanszíroztam az új céget is. Emlékszem, hogy ültem az 
irodában, és két telefonom volt: az egyik az ügyvédi praxishoz tarto-
zott, a másik viszont  az új vállalkozáshoz. Tudtam, hogy az ügyvédi 

karrierhez képest egy ilyen vállalkozás új 
távlatokat nyithat számomra, de talán nem 
is ez volt a fő motiváció, sokkal inkább az, 
hogy nagyon bíztam az ötletben. A vállalko-
zás beváltotta a hozzá fűzött reményeket és 
rövid idő után jövedelmezővé vált. Azután, 
hogy ezt a céget eladtam, döntöttünk úgy a 
férjemmel, hogy Magyarországra költözünk.  
Mikor Magyarországra érkeztem, újból elöl-
ről kellett mindent kezdenem. Hozzá kell 
tennem, hogy ekkor még egyáltalán nem 
beszéltem a magyar nyelvet, ezért logikus-
nak tűnt, hogy a nagy ismeretlenben inkább 
olyan dologba vágjak bele, amiben már van 

SZEMÉLYES PORTRÉ 
Jankovich Ilona magyar-holland családba született. Hollandiában nőtt fel és a Leydeni Egyetemen 
tanult. Üzleti jogból szerzett Phd. fokozatot és 1987-től hat éven át ügyvédként dolgozott a Clifford 
Chance amszterdami, londoni valamint budapesti irodájában. M&A (vállalatfelvásárlási) valamint 
kereskedelmi jogra szakosodott.  Miután komoly nemzetközi tapasztalatokat szerzett, elindította 
saját ügyvédi irodáját, amit négy éven át vezetett. 1997-ben alapította meg jogi munkaerő-közvetí-
tő cégét, ami hamarosan a kontinens legnagyobb munkerő-közvetítő cégévé vált és amit 2001-ben 
a TMP Worldwide/Monster vett meg. 2003-ban családjával Magyarországra költözött és elindítot-
ta ProfiPower nevű munkerő-közvetítő cégét, ami az ország legnagyobb munkaerő-közvetítő cége 
lett. 2011-ben Ilona vezetése alatt cége egyesült a Randstad-dal. Ilona jelenleg a Randstad Innova-
tion Fund vezetője, amely a Randstad globális, HR technológiákba befektető kockázati tőkealapja.

Jankovich Ilona története azoknak szól, akik hagyományosabb iparágakban dolgoznak, és érzik, 
hogy a szakmájuk tisztes művelésénél több van bennük. Ilona két ízben is piacvezető vállalatot 
épített a semmiből a munkaerő-közvetítés területén, és a felfuttatást követően mindkét eset-
ben szakmai befektetőnek értékesítette a cégét. Ma már új kihívásokat keresve üzleti angyal-
ként segíti vállalkozások elindulását. Inspiráló történet mindazoknak, akik többre vágynak, és 
szívesen vállalnak kockázatot és felelősséget a vállalatépítés területén.  

Interjú Jankovich Ilonával,
a ProfiPower alapítójával
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tapasztalatom. Így maradtam a munkaerő-közvetítésnél. Ráadásul 
nekem ez a passzióm, nem is érzem munkának, én ezt szenvedélyből 
csinálom. Így hoztam létre a ProfiPowert. 

Mitől sikeres Jankovich Ilona? Melyek voltak azok a nehézsé-
gek, kudarcélmények, amelyek megoldása később a vállalko-
zás hasznára válhatott? 
A kezdetekben sokaktól hallottam olyan tanácsokat, hogy már így 
is túl sok munkaerő-közvetítő van a magyar piacon, felesleges bele-
kezdeni, mert úgysem fog sikerülni. Engem ez egyáltalán nem tartott 
vissza, hiszen anno az első vállalkozásomat sem tartották életképes-
nek. Nem volt igazuk, hiszen a ProfiPower hamarosan piacvezető 
lett Magyarországon.
Az első két év valóban nehéz volt, mert a semmiből kellett építkezni. 
Igyekeztünk már a kezdetektől máshogy csinálni a dolgokat. Én hi-
szek a „kékóceán stratégiában”, ezért sosem szoktam a konkurenciát 
figyelni, inkább teljesen más irányba tekintgetek, és megpróbálok a 
többi iparágból ötleteket meríteni. Hollandiából érkezvén nem volt 
sem kapcsolatrendszerem, sem piaci ismeretem, ezért fontos volt, 
milyen csapatot építek. Feladtam álláshirdetéseket és rengeteget 
interjúztattam, majd találtam két nagyon lelkes és pozitív embert, 
akikkel úgy éreztem, hogy sikerre vihetjük a céget. Egyikük az iparág-
ból érkezett, tőle én magam is rengeteget tanultam! A csapat nagyon 
fontos, mert jó csapattagokkal át lehet hidalni saját magunk hiányos-
ságait vagy gyengeségeit, hiszen a csapattagok kiegészítik egymást.
Az első évek nemcsak nehézséget jelentenek, hanem mindig a leg-
szebbek is, mert ilyenkor az apróságoknak is nagyon tudunk örülni. 
Emlékszem, hogy rengeteget dolgoztunk az adatbázis kialakításán, 
és amikor az első önéletrajz megérkezett, magunkon kívül voltunk a 
boldogságtól. Természetesen innen az 50 000-es adatbázisig még jó 

pár harcot megvívtunk. Először is ügyfeleket kellett szereznünk. Min-
dig szem előtt tartom Jack Welch híres mondását, mely szerint „olyan 
nagyra nőhetsz, amilyen nagynak az ügyfeleid szeretnének látni”. Így 
szinte az első ügyfeleink között sikerült egy igazán nagy projektbe 
bekerülnünk, egy éppen ide települő multinacionális vállalatnak köz-
vetítettünk. Néhány év alatt eljutottunk odáig, hogy 60 ember dolgo-
zott nekünk és több száz munkavállalót közvetítettünk ki. Piacveze-
tők lettünk. Szinte minden területen dolgoztunk, de néhány speciális 
területen igazán erősek voltunk. Nagyon jó volt a csapatunk, és az 
optimizmus hajtott minket tovább az úton.
Igazán izgalmas évek voltak, de tudtam magamról, hogy a bűvös 6-7 
év után már számomra kezd túl operatívvá válni a munka. Ennyi ide-
ig ég bennem a tűz, és tudom teljes lelkesedéssel végezni a munkát. 
Elkezdtem gondolkodni, hogyan tudnék új irányokba indulni. A Rand-
stad – egy világszintű munkaerő-közvetítő cég – ekkor már komoly 
bázist épített Magyarországon, és ráadásul még Hollandiából ismer-
tem az egyik vezetőt is, ezért felvettem vele a kapcsolatot, és egy üz-
leti ebéd során vetettem fel először a két vállalat lehetséges össze
olvadását. Ez számukra is jó lehetőségnek tűnt, így rövid idő alatt 
megtörtént a tranzakció. A megállapodásnak az is része volt, hogy 
egy évig még maradok a cég élén, ami nem volt ellenemre, hiszen 
tudtam, hogy ez az év újabb kihívásokat tartogat majd számomra. 
Két vállalat egyesülése mindig nagyon izgalmas folyamat, hiszen 
különböző emberek, felfogások és kultúrák kerülnek egy fedél alá. 
A ProfiPower után új területekre eveztem és jelenleg főleg üzleti an-
gyalként tevékenykedek. Létrehoztam a Brainpowert, és több start-
up vállalkozás útját egyengetem. Másfél éve vezetem a Randstad 
Innovation Fund-ot, amely egy HR technológiákba befektető globális 
tőkealap. Ebben a pozícióban jól tudom ötvözni az  iparágban szer-
zett tudásomat a startupok iránti szenvedélyemmel.  

Mit javasolna a kezdő vállalkozóknak? 
A legfontosabb szerintem a szenvedély: szeressük azt, amiért dol-
gozunk, anélkül ugyanis nem lehet vállalkozni. Nagyon sok kitartás 
kell és ehhez nem elég, ha valaki csak a pénzért csinálja a vállalko-
zást. Ugyanakkor fontos a tudatosság és a szervezettség is, a legelső 
pillanattól kezdve ügyelni kell minden apró részletre: a számviteltől 
kezdve a pénzügyeken át egészen a szervezeti kérdésekig. Ha a saját 
vállalkozásunk indítása előtt profin működő cégnél dolgozunk, akkor 
ezek közül sok mindent elleshetünk ott.
Hit és magabiztosság nélkül sem működik egy vállalkozás: fontos meg-
hallgatni másokat, de ha TE nem bízol saját magadban, akkor nem ér 
semmit az egész. Sokan beszélik le az embert egy-egy döntésről, befek-
tetésről, de fontos, hogy mindig legyen saját véleményünk és jövőképünk.

A PROFIPOWER-RŐL RÖVIDEN 
A ProfiPower 2004-ben alakult és néhány éven belül vezető 
munkaerő-közvetítő céggé vált Magyarországon. A budapes-
ti iroda határozatlan és határozott időre szóló munkaerő-
közvetítő szolgáltatást kínált multinacionális ügyfeleknek a ma-
gyar és nemzetközi piacon. Sikerük kulcsa az általuk kialakított 
„Talent Network” hálózat volt, valamint a szakterületekre speci-
alizálódott tanácsadó csapat. 2010-ben a cég a multinacionális 
Randstad-dal egyesült, ezáltal létrehozták Magyarország legna-
gyobb személyzeti tanácsadó cégét, amely 2011-től már Randstad 
néven működik.



36 Az interjút 2014. január 24-én Gál József, dr. Kőhegyi Dávid és Székely Ádám készítette. 

„Dolgozni kell akkor is, ha nem látszik 

a célhoz vezető út, az esetek 99%-ában 

útközben születik a megoldás!”

Mészáros Csaba
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Mi adta Önnek a vállalkozás alapötletét, hogyan jutott el  
a kezdetektől a jelenig, a sikeres vállalkozásig?
Már gyerekként is nagyon kreatív és problémamegoldó voltam. Falun 
nőttem fel, nagyapám a helyi földbirtokos Solymosy család birtokigaz-
gatója volt, majd a Petőházi Cukorgyár cukorrépa-ellenőre. Már korán 
megtanítottak dolgozni, apámtól 12 évesen egy 400 négyszögöles 
földet kaptam, amin bátyámmal uborkát termesztettem. Imádtam bi-
ciklizni és túrázni is, de ehhez jól jött volna egy biciklistáska is. Amikor 
meglett az első kék útlevelem, kikerekeztem az eisenstadti sportbolt-
ba, ahol a táskák elérhetetlen áron voltak. Lemértem a táskák paramé-
tereit, ellestem a varrástechnikát, majd Budapesten a Graboplast bolt-
ban vettem megfelelő alapanyagot és 8 kikerekezés alatt összegyűjtött 
feljegyzéseim alapján elkészítettem a táskát. Ez volt az uborka után 
a második üzletem, összesen hét darabot készítettem, amit pusziért 
árusítottam a lányoknak. A saját példányomat még ma is használom.
Szerencsére a falu közössége lehetővé tette a kibontakozást. Megü-
resedett az úttörőtanács titkári pozíciója, amit titkos szavazással 
végül én nyertem el. Ezt követően a faluban beindult egyfajta gye-
rekközpontú közösségi élet, és három év alatt megkaptuk a „Kiváló 
Úttörőcsapat” címet, amihez járt egy meghívás is egy oroszországi 
nemzetközi úttörőtáborba. A körülmények rendkívül spártaiak vol-
tak, heti egyszer lehetett fürdeni, amit a magyar delegációban lévő, 

kényelemhez szokott pesti lányok nehezen viseltek. Volt ugyan egy 
tanári zuhanyzó, de ennek az ajtajáról hiányzott a kilincs. Végül a 
helyzetet én oldottam meg: egy AMO szappanért cserébe vettem az 
egyik karbantartótól egy kombinált fogót, és a kerítésből drótokat 
kivágva összeeszkábáltam egy kilincset. A felügyelők rájöttek, de ér-
tékelték a kreativitásunkat és hagytak bennünket zuhanyozni.
Mindezt azért mondom el, mert a vállalkozás lényege is ugyanez: 
észre kell venni a problémát és neki kell kezdeni megoldani, mert 
csak ez vezet eredményre. A fentiekhez hasonló élményeknek kö-
szönhetően 18 éves koromra kialakult bennem a vállalkozáshoz 
szükséges szellem. Bár ehhez kellett valamennyi genetika is – hiszen 
mindig is problémamegoldó alkat voltam – de ugyanilyen fontos volt 
a jó tanárgárda is. Erre kellene ma is koncentrálni, hogy a fiatalokban 
egyetemista korukra alakuljon ki a vállalkozó szellem.
Tényleges értelemben „vállalkozni” az egyetem után kezdtem. Külföl-
dön dolgoztam mérnökként a Siemensnél, ami pont akkor vezette be 
a Simatic 7®-et (ez egy általuk fejlesztett irányítástechnikai rendszer), 
amit én is kitanultam. Ekkor a PLC területén az iparban még minden-
hol máshol – így Magyarországon is – Simatic 5®-öt használtak, ezért 
amikor visszajöttem, az országban egyedüliként én értettem mind-
kettőhöz. Ennek köszönhetően a saját kis bt.-m sok fejlesztési projek-
tet tudott elnyerni különböző nagyvállalatoknál. A legnagyobb ilyen 

munkánk – ipari gépek automatizálása – az 
INTERSPAR-nál volt, de erre már egyszerű-
en nem volt kapacitásunk, így társultunk az 
evosoft-tal. Egy idő után elég sok németor-
szági felkérésünk lett, de ezeket nem volt 
kapacitásom saját magam elvállalni. Viszont 
tudtam magam helyett küldeni valaki mást, 
hasonlóan jó szakértelemmel. Így indult a 
body leasing szolgáltatásunk, ami nem csak 

SZEMÉLYES PORTRÉ 
Mészáros Csaba 1972-ben született Sopronban, Sopronhorpácson nevelkedett. Végzettségét 
tekintve mérnök, szívesen barkácsol és főz szabadidejében. A sportok nagy kedvelője, gyak-
ran túrázik, síel, biciklizik. Ahogy fogalmaz: „ha már végképp nem jut semmi az eszembe, el-
megyek futni”. Személyes ügyének tekinti az ifjúság és utánpótlás-nevelést, alapítványokon, 
ösztöndíjprogramokon, versenyeken keresztül éri el az új nemzedékeket.

Csaba példája klasszikus vállalatépítési minta. 15 éve még szabadúszóként végzett Németországban mérnö-
ki tevékenységet egy multinál. Később már egyéni vállalkozóként projekteken dolgozott, majd vállalkozása 
„body leasing” keretében mérnöki csapatokat szervezett külföldi projektekhez. Ahogy nőtt a csapat és a há-
zon belüli know-how, úgy tudtak egyre több projektet saját felelősségre és kockázatra elvállalni. Így szüle-
tett meg egy közel 1300 fős vállalatcsoport, amit a releváns piaci szegmensben világelső Accenture részben 
megvásárolt. Ez tette lehetővé a következő logikus lépést: egy olyan holding építését, amely saját termékek 
és szolgáltatások kifejlesztésén dolgozik. Minden vállalkozónak ilyen életutat kívánunk! 

Interjú Mészáros Csabával, az Evopro alapítójával
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bevételt hozott, de tudásbeli tőkét is, mely később lehetővé tette, 
hogy saját magunk is vállaljunk projekteket – ilyen volt egy német, il-
letve egy pekingi repülőtér csomagszállító rendszerének a beüzeme-
lése. Ma már Magyarországon kívül Németországban, Dubai-ban és 
Romániában is van szakembergárdánk. A növekvő tudásmennyiség 
lehetővé tette, hogy szélesítsük profilunkat, valamint saját projektek-
be is belekezdjünk – erre példa a nullemissziós buszok fejlesztése.

Mitől sikeres Mészáros Csaba?  Melyek azok a nehézségek, 
kudarcélmények, amelyek megoldása később a vállalkozás 
hasznára válhatott? 
A vállalkozó kedvhez kell egyfajta „No Risk No Fun” mentalitás. Én az 
életem során sokszor tapasztaltam, hogy ha valaminek nekikezdünk, 
akkor az egy idő után megvalósul. Nem látszik mindig előre, hogy ho-
gyan, de a megoldás idővel jönni fog. Fontos az innováció, ami nem 
elsősorban a vállalat méretén múlik, hanem a dolgozók szemlélet-
módján és kvalitásain. Ha valaki egy problémára újszerű, kreatív vá-
laszt tud adni, akkor innovatív. A megfelelő munkaerő megtalálása 
érdekében már hosszú ideje együttműködünk egyetemekkel. Van 
egy ösztöndíjprogramunk Marosvásárhelyen, és régóta jelen vagyunk 
több egyetem államvizsgáin is. Sok helyen a területünkhöz szorosan 
kötődő választható tantárgyakat hirdettünk meg, laborok kialakítását 
szponzoráltuk és újjáélesztettük a ma már 17 egyetemet és főiskolát 
megmozgató PLC programozói versenyt. A legfontosabb, hogy a lexi-
kális tudás mellett az emberek rendelkezzenek józan paraszti ésszel is.
A sikerhez elengedhetetlen a személyes kapcsolatok, ismeretségek 
megléte. Nem gondolom, hogy valaki egyedül képes egy, a miénkhez 
hasonló cég felépítésére, ha nincs egy-két „nagy patrónusa”. Ez lehet 
egy kockázati tőkebefektető, vagy egy olyan partner, aki meglátja 
benne a csodát. Nekem is volt ilyen. Nagyon hiszek az összefogásban, 
mindig bevettem olyan embereket a cégbe, akik tovább tudtak vinni. 
Az Accenture-féle akvizíció is ilyen volt, már a név maga óriásit lendí-
tett rajtunk. Az én tulajdonosi hátteremmel már nem tudtam volna 
30-40%-os növekedést elérni: 250 főről 1250-ig eljutni sem egyszerű 
már, de 1000-ről 3000-re még nehezebb. Az embernek fel kell ismer-
nie a korlátait, nem lehet öncélú, amit csinál. Ha a csapat csak akkor 
tud lelkesen továbbmenni, ha dinamikusan növekszik, ugyanakkor 
erre veled nem képes, akkor ideje bevonni valakit, akivel igen. Szintén 
az eladás mellett szólt az a technikai érv is, hogy a kapott vételárból 
tudunk többletforrásokat juttatni saját projektjeinkhez.
Ami a bukásokat illeti, volt olyan projektünk, amin alig nyertünk va-
lamit, sőt olyan is, amin anyagilag vesztettünk. Olyan viszont, amit 
nem fejeztünk volna be, még egy sem. Csak a tökéletes munka fogad-
ható el. Az embert csak akkor ajánlják, vagy keresik meg a jövőben 

is, ha jól dolgozik. Nálunk ezért kötetlen a munkaideje mindenkinek. 
Ha nincs munka, mindenki nyugodtan hazamehet, nincs értelme úgy 
csinálni, mintha dolgoznánk. Ha viszont valamivel időre készen kell 
lenni, akkor mindegy, hogy reggel, este, vagy vasárnap van. Termé-
szetesen a pluszórákat kifizetjük. A 2008-as válság minket is érintett, 
40 embert kellett leépítenünk az akkor mindössze 220 fős vállalatnál. 
Egy második leépítési hullámot úgy úsztunk meg, hogy inkább min-
denki felvállalt egy 10%-os fizetéscsökkentést. Ez nehéz időszak volt, 
de megtanított rá, hogy ilyen esetekben azonnal lépni kell. A gyors 
intézkedések miatt év végére már ismét 9%-kal tudtunk növekedni.

Mit javasolna ma egy kezdő vállalkozónak? 
„Mindig a problémát kell megoldani, nem a feladatot”, és ez néha túl-
mutat a szerződéses tartományokon. Ha sikerül megoldani az ügyfél 
problémáját, akkor a jövőben is számíthatunk rá. Ami a problémameg-
oldást illeti, azt a matematikai elvet, miszerint egy lépést mindig vissza 
lehet vezetni egy előző, egyszerűbb lépésre, az üzletben is kell tudni 
alkalmazni. Ha kapunk egy eredményt, el kell gondolkodni, hogy az  
valós-e. Az üzleti világ egyik legnagyobb baja, hogy sokan ezt nem így 
teszik. Nem ellenőriznek, de ha fel is ismerik, hogy rossz irányba halad-
nak, mégsem hajlandóak változtatni a stratégián. Merjük elmondani a 
nehézségeinket másoknak, mert az emberek alapvetően jó szándékú-
ak és segítőkészek. Viszont ha nem ismerik a problémát, nem tudnak 
segíteni sem. Ez cégen belül fokozottan igaz. Addig kell visszatérni a 
kályhához, amíg új, járható út nem kínálkozik. Soha nem adhatunk ki 
a kezünkből silány munkát. Törekedni kell a tökéletességre, de ne le-
gyünk örök elégedetlenek sem. Ha már mindent megtettünk azért, 
hogy valami tökéletes legyen, tudjunk nyugodtan aludni. A „8 óra mun-
ka, 8 óra pihenés” című dalt pedig  igencsak nehéz betartani…

AZ EVOPRO-RÓL RÖVIDEN 
A ma már holdingként működő vállalatcsoport első tagja, az evopro Kft. 
2001-ben jött létre WLC Kft. néven. A cég fő tevékenységei közé a rend-
szerintegráció, valamint a tágabb értelemben vett kutatás és fejlesztés 
tartozik. Számos innovációs projekttel rendelkeznek, ilyen többek kö-
zött a nullemissziós közlekedési eszközök, autóbuszok tervezése, fúziós 
és atomerőművekkel kapcsolatos fejlesztések, különböző méréstechni-
kai beágyazott rendszerek és mobil alkalmazások. 2007-ben az evopro 
megszerezte a Siemens Solution Partner és a Microsoft Gold Partner 
minősítéseket, valamint 2009-2010-ben a Kerékpárosbarát Munkahely, 
a Legjobb Női Munkahely, a Családbarát Munkahely, a Superbrands és a 
KKV szektor CSR díját is. 2013 decemberében az Accenture megvásárol-
ta a cégcsoport szoftverfejlesztési és szolgáltatási üzletágait. Az evopro 
csoport ekkor több mint ezer mérnököt foglalkoztatott Magyarországon, 
Ausztriában, Németországban, Romániában valamint Törökországban.



39   Az interjút 2012-ben Király Annamária készítette.

„Egyszerre kell minden buzogányt 

a levegőben tartani.”

Palásti József
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Mi adta Önnek a vállalkozás alapötletét, hogyan jutott el  
a kezdetektől a jelenig, a sikeres vállalkozásig?

Általános iskolás koromban reggelente a pékség és a lángossütő 
mellett vezetett el az utam, de lángosra csak akkor futotta, ha az 
előző napi zsebpénzemet is hozzácsaptam az aznapihoz. Elhatá-
roztam, hogy felnőtt koromban nekem is lángossütödém lesz, de 
később meggyőzött a barátnőm, hogy a maszek pék sokkal többet 
keres, mint a lángos sütödés. Édesapám hozzátette: részeg és ron-
gyos péket már látott, éhes péket még nem. Ez meggyőző érv volt, 
így eldöntöttem: pék leszek.

Elég könnyen ment a tanulás, és én maximalista voltam; az akkori 
képzési rendszernek megfelelően ledolgoztam a mestervizsgához 
szükséges éveket egy állami vállalatnál. Ezután, 19 évesen egy 
magánsütödénél lettem pékmester. Jól ment a sorom, de hiány-
zott a függetlenség, ezért döntöttem úgy, hogy inkább magánzó 
leszek és kereskedőnek álltam. A Bosnyák téri piacon eltöltött 8-9 
év alatt mindent megtanultam az üzletről. Először amolyan „adok 
- veszek - cserélek” ember voltam, majd „felküzdöttem” magamat 
az uborkatermelésig. A rendszerváltás eseményei azonban arról 
győztek meg, hogy vissza kellene térnem a kezdetekhez, de im-
már nem pékként, hanem pékség tulajdonosként. Egy barátommal 
létrehoztuk a ma is piacon lévő P&P pékséget. Az üzlet ugyan jól 

ment, de rádöbbentem, hogy nem egy irányba vezetnek útjaink 
a társammal, így kiszálltam a cégből és 1997-ben létrehoztam a 
Fornettit.

Felismertem, hogy friss pékáruval csak egy adott távolságon belül 
lehet ellátni egy területet és mivel nem akartam még egy egyszerű 
pékséget létrehozni, továbbá csomagolt, tartósított terméket sem 
gyártani, maradt a fagyasztás, amely egy természetes folyamat. Ez-
zel megoldottam azokat a logisztikai problémákat is, amelyek a friss 
árut gyártó P&P esetében felmerültek, amikor néha napon belül is 
korrigálni kellett a termelési tervet és a szállításokat.

A későbbi sikereimhez az is hozzátartozott, hogy jól ismertem a 
legújabb német és olasz kemence-technológiai fejlesztéseket, és 
mivel hozzám az olasz temperamentum áll közelebb, ezért elne-
veztem a céget Fornettinek, azaz „kemencécskéknek”. A projekt a 
fejemben összeállt, tudtam és hittem, hogy a vállalkozás az üzemi 
termelés és bolti felhasználás kombinálásával úttörő lesz. Innen 
már gyorsan követték egymást az események, láttam a trendeket 
és mindenáron meg akartam valósítani a tervemet. Ennek alapján 
állítható, hogy a Fornetti franchise rendszer elsősorban a saját öt-
letem gyakorlati következménye, és nem fordítva, tehát nem egy 
franchise rendszer kiépítésének a termékfejlesztési és technológiai 
következménye.

Ez a történet amerikai álom magyar kivitelben. Együtt fut a megálmodott tündérme-
se, a szívósan és nagyon logikusan felépített karrierrel. Nem lehet azt mondani, hogy 
Palásti József kihasználta a tökéletlen piaci viszonyokat, esetleg megfelelő kapcsola-
tai lettek volna. Minden lépést a korábbi tapasztalatok átgondolása és a lehetőségek 
gondos elemzése előzött meg. Ebből a történetből az is kiviláglik, hogy a pék tudásának 
ugyanolyan összetett ipari-szolgáltatási rendszert kell átfognia, mint bármely szak-
mának. Melegen ajánlom tehát ezt a sikertörténetet mindazoknak, akik úgy gondolják, 
nem az a lényeg, hogy mi a szakmád, mit hozol létre, hanem az, betölti-e az életedet, 
és sikeres leszel-e. 

Interjú Palásti Józseffel,
a Fornetti alapító tulajdonosával
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Mitől sikeres Palásti József?  
Melyek azok a nehézségek, kudarc
élmények, amelyek megoldása ké-
sőbb a vállalkozás hasznára válha-
tott? 

Véleményem szerint attól, hogy mi egy megoldást kínálunk, 
amely magában foglalja a terméket, illetve egy komplex techno-
lógiai és logisztikai rendszert. A Fornetti versenyelőnye éppen 
ebben a komplexitásban rejlik. Ez nem sütőipar, nem hűtőipar, 
nem csupán maga a termék, hanem egy moduláris rendszer, 
amely biztosítja, hogy a vásárlókhoz friss és minőségi pékáru 
jusson el. Hiszem, hogy a kereskedelemből és szolgáltatásból 
a perszonalitás sosem fog eltűnni, erre szükségük van az em-
bereknek. A Fornetti rendszere pedig biztosítja ezt a személyre 
szabást. 

A rendszer kiépítéséhez szükségem volt arra a tudásra, amire pék-
mesterként tettem szert, azokra a tapasztalatokra, amiket kereske-
dőként szereztem, és arra, hogy termelési és logisztikai szempontból 
átlássam a teljes folyamatot. Ezt menedzselni olyan, mint amikor az 
ember zsonglőrködik. Egyszerre kell minden buzogányt a levegőben 
tartani. Ez az, amit rettenetesen élvezek. 

A legnehezebb kihívás, amivel szembesültem eddig az, hogy hiába 
építem fel a legtökéletesebb rendszert, amely modern technológiát, 
termékeket és logisztikai megoldásokat tartalmaz, mégis előfordulnak 
hibák, például hogy valamelyik partner hideg péksüteményt árul. Ezt 
tudom a legnehezebben kezelni, ez nem rajtam múlik. A rendszerben 
kialakuló fegyelmezetlenségek kudarcokhoz vezethetnek, ezért ha egy 
értékesítési partner nem vállalja a folyamatos fejlesztést, akkor meg 
kell tőle válni. Mi minőséget és sztenderd szolgáltatást ígérünk, és ha 
a vásárló nem ezt kapja, akkor baj van. Ez vezetett ahhoz, hogy 2011-
ben az ezzel kapcsolatos üzleti kockázatok ellenére megszakítottuk a 
kapcsolatot az egyik legnagyobb értékesítési partnerhálózatunkkal. 

Mit javasolna ma egy kezdő vállalkozónak? 

Ahhoz, hogy tudjam, mit kell tennünk, terveznem kell. Ezt nem 
győzöm eleget hangsúlyozni! Annak idején is a trendek felismeré-

sének és a precíz tervezésnek köszönhet-
tem, hogy összeállt a Fornetti koncepció-
ja. Úgy gondolom, egy jó terv egyszerű és 
ráfér egy A4-es oldalra. Ha egy oldalban 
nem tudja valaki elmondani, hogy mit 
akar csinálni, akkor ő maga sem tudja, 
mit miért kíván tenni. Nagyon pontosan 
ismerni kell a piacot, tényekkel, számok-
kal alátámasztva, és nem csupán indulás 
előtt, hanem folyamatosan. Hiszek abban, 
hogy ezek az elvek általános érvényűek, 
és egyszer a jövőben egy, a Fornettitől 
teljesen eltérő iparágban ezt be is bizo-
nyítom!

A FORNETTI KFT.-RŐL RÖVIDEN 
A Fornetti Kft.-t 1997-ben hozta létre Palásti József pékmester. A cég szakmai küldetése 
az eladótéri látványsütés elterjesztése volt az ország egész területén. Működési forma-
ként az akkor Magyarországon kevéssé ismert franchise rendszert alkalmazta. A vállal-
kozás annyira sikeres lett, hogy már a következő évben átlépte az ország határait, meg-
kezdődött a magyar franchise vállalatok kiépítése Közép- és Kelet-Európában. A Fornetti 
márkanév és a jellegzetes Fornetti termékek közismertek és kedveltek lettek Európa na-
gyobbik részén. 

SZEMÉLYES PORTRÉ 
Palásti József 1960-ban született Kiskunfélegyházán. Két felnőtt és egy kiskorú gyer-
meke van. A nagykőrösi Toldi Szakközépiskolában (1977) a szakma kiváló tanulójaként 
végzett. 1979-ben Szegeden szerzett sütőipari mesterlevelet. 1990-ben gazdasági tár-
saságot alapított és családi vállalkozású pékséget nyitott, amely a hagyományos péki-
pari termékek előállítása mellett jelentős szerepet játszott a nyugat-európai termék és 
technológia meghonosításában. Palásti József idejének döntő részét az 1997-ben be-
jegyzett Fornetti tölti ki. Egyrészt rendszerezi a Fornetti-ben felhalmozott tudásanya-
got (ez tankönyv, belső képzési anyagok és vizsgarendszer formájában meg is jelenik), 
másrészt új projektek kidolgozását indítja el (boltüzemi eszközök fejlesztése, boltépíté-
si programok, piacélénkítő stratégiák, képzési központok kialakítása, új piacok elemzé-
se, új Master Franchise partnerek felkészítése). Ha teheti, évi 2-3 alkalommal szívesen 
búvárkodik.



42 Az interjút 2012-ben Király Annamária készítette.

„Az a legfontosabb, hogy a vállalkozó  

higgyen a saját kezdeményezésében!”

Pfaff András
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Mi adta Önnek a vállalkozás alapötletét, hogyan jutott el  
a kezdetektől a jelenig, a sikeres vállalkozásig?
Nagyon fiatalon kezdtem el vállalkozni. Nem tudtam magamat el-
képzelni alkalmazotti szerepben, és fontos volt, hogy olyasmivel 
tudjak foglalkozni, amit szeretek. Mindig is érdekelt a számítástech-
nika, mely már a Commodore 64 óta aktív része volt az életemnek. 
Amikor az Internet megjelent, csináltam magamnak egy website-ot. 
Ekkor Magyarországon még szinte senkinek nem volt, és egy jó bará-
tom, ezt látván, beajánlotta a szolgáltatásomat egy multi cégnek. A 
webhely készítés nagyon jövedelmezővé vált, és iskola mellett is le-
hetett csinálni. Eleinte a családi BT tevékenységei közé vettük fel az 
enyémet is, de ahogy egyre több megrendelés érkezett, láttam, hogy 
ennek saját identitást kell kialakítani. Így 1996-ban megalapítottuk 
a még ma is létező Dream Interactive webfejlesztő céget, amelyhez 
pár év múlva csatlakozott Hamza Péter kollégám.

Az iskolától mintegy száz méterre kibéreltünk egy helyiséget, és ott 
rendeztük be az irodánkat. Ami a munkamegosztást illeti, én az ügy-
félkapcsolatokkal és projektmenedzsmenttel foglalkoztam, míg Peti 
a design és tervezés területére koncentrált.
A cég növekedésnek indult, és már fent tudtuk tartani magunkat be-
lőle. Fokozatosan bővült a csapat, de a legnagyobb létszámunk is csak 
30 körüli volt, mert nem akartunk egy túlzottan nagy céget létrehozni, 
ahol már-már ismeretlenek dolgoznak egymás mellett. A sok ügyfél 
és az egyre nagyobb munkák ellenére számomra kezdett minden 
túlságosan rutinszerűvé válni. Csináltam tovább a Dreamet, de alapí-
tottunk egy SMS küldő és marketing szolgáltatást is (SeeMe), amely 
ma már piacvezető. Peti pedig elkezdte csinálni az Inertia non-profit 
webdesign magazint, létrehozva ezzel egyfajta webdesign közössé-
get. Az oldalon egy fotómegosztó szolgáltatás is volt, mely nagyon 
népszerűnek bizonyult, sok külföldi letöltéssel . Úgy döntöttünk, hogy 

különválasztjuk ezt a funkciót az Inertia-tól, 
így – több nyelvre lefordítva a felületet – lét-
rejött a stock.xchng. Ekkor még nem voltak 
ilyen jellegű stockfotó szájtok, ezért robba-
násszerű növekedésnek indultunk: olyan�-
nyira, hogy a szerverköltségek fedezésére 
már nem volt elég a bannerekből, Google 
kulcsszavakból származó jövedelem. Meg-
oldásként, tisztázott jogi keretek között egy 
online piacteret hoztunk létre, mely meg-
könnyítette a kereskedési folyamatot, a vé-

SZEMÉLYES PORTRÉ 
Pfaff András a Dream Interactive társalapítója. 1996 óta foglalkozik az online területtel. Több 
száz ügyfélprojekt megvalósítása után saját termékek beindításával folytatta karrierjét, 
melynek eredményei többek között a SeeMe, Magyarország vezető tömeges sms-, valamint 
a stock.xchng, a világ elsőszámú díjmentes stockfotó szolgáltatása. Hamza Péter kollégájá-
val alapította meg a stock.xchng-et, a Getty Images által 2009-ben felvásárolt StockXpert-et, 
majd a Stockfresh webes stockfotó ügynökséget. Napjainkban elsősorban a Dream Csoport 
irányításával és új, jellemzően online szolgáltatások beindításával foglalkozik.

Pfaff András története igazi életszagú, fordulatos történet. Kiválóan mutatja be, ahogy egy kisebb hozzá- 
adott értékű szolgáltatás (webdesign) értékláncában megtalálták azt a kiszolgáló területet, amit haté-
konyan, jó üzleti modellel nagyon gyorsan lehetett „skálázni”, így biztosított volt a gyors növekedés és a 
siker! A történet másik tanulsága, hogy a tőkebevonás – akár pénzügyi, akár stratégiai vonalról érkezik – 
mindig kockázatokkal jár. Ezeket azonban az esetek többségében érdemes felvállalni a gyors növekedés 
és az egyéb (ez esetben a versenypiaci) kockázatok kezelése érdekében. Ráadásul jó megállapodással 
meg lehet hagyni az egérutat arra az esetre, ha az együttműködés rosszul alakul. 

Interjú Pfaff Andrással,
a Dream Interactive, a SeeMe, a StockXpert 
és Stockfresh társalapítójával
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teláron pedig a felület használatáért cserébe 
50-50%-ban osztoztunk a fotósokkal. Ez volt 
a StockXpert.
Ami az üzleti modellt illeti, mi a microstock 
modellt alkalmaztuk. A microstock piac 
egyik jellegzetessége, hogy a képeket jellem-
zően 1-10 dollárért lehet megvenni, valamint 
a fotós maga próbálja felmérni az igényeket, 
és saját költségre illetve kockázatra készíti 
el a képeket. Ezt a piacot azért választottuk, 
mert a trendek már akkor is látszottak: az 
internet egyre terjed, a jó minőségű fény-
képezőgépek pedig egyre olcsóbbak lettek. 

Mitől sikeres Pfaff András? Melyek voltak azok a nehézsé-
gek, kudarcélmények, amelyek megoldása később a vállalko-
zás hasznára válhatott? 
Az első sikerélményt az adta, amikor az első hónapokban több tucat 
befektető keresett meg bennünket, sokan szakmai körökből. Tudtuk, 
hogy nem akarjuk az oldalt teljesen eladni, ugyanakkor egyedül se sze-
rettünk volna maradni a globális piacon – inkább a biztonság vezérelt 
minket, mint a növekedés igénye. Végül választásunk a Jupiterima-
ges-re esett, akik az egyik top fotópiaci befektetőnek számítottak. Jó 
pozícióból tudtunk tárgyalni, mivel miénk volt a legnagyobb, még füg-
getlen „microstock szolgáltatás”. 49%-ban adtuk el a céget, továbbra 
is mi maradtunk a menedzserek Petivel, és tulajdonostársként is erős 
jogosítványokat szereztünk.
Rendkívül jól tudtunk együtt dolgozni a Jupiterimages-zel: rajtuk 
keresztül olyan területeken is tudtunk fejlődni, amelyeken korábban 
bizonytalanul mozogtunk. A stratégia továbbra is a mi hatáskörünk 
volt, amihez pedig nem annyira értettünk – mint például a stockfo-
tókhoz kapcsolódó jogi ügyek – azokért a területekért ők feleltek. 
Továbbá a többi partneroldalukon lehetőségünk volt árusítani a mi 
képeinket is, részesedés fejében. Egy idő után sor került egy második 
adásvételre is. A régi, megbízásos modell hanyatlott, a microstock 
egyre terjedt, gyakoriak voltak az összeolvadások, felvásárlások. 
Ezzel a lépéssel már 90%-os üzletrészt szereztek, de ragaszkodtak 
hozzá, hogy mi továbbra is tulajdonosok és ügyvezetők maradjunk.
Itt jelentkeztek az első nehézségek, mi ugyanis egy kicsit többet 
vártunk a partnerségtől. Ám megtapasztaltuk, hogy egy nagy multi 
cég nem tud olyan hatékony lenni, mint egy kisvállalkozás. További 
negatívum volt, hogy a cég elvesztette azt a „garázshangulatot”, amit 
annyira szerettünk az elején. A következő mérföldkő az volt, amikor 
a Jupiterimages anyacégének, a Jupitermedianak nagyméretű tar-

tozásai keletkeztek, melyeket a válság után nehezen tudtak finan-
szírozni. A Jupiterimages tulajdonosváltása nyomán, a Getty Images 
lett az új anyacégünk. 
Az elején még örültünk, hogy a piacvezető stockfotó vállalathoz ke-
rültünk, bár rossz érzést keltett bennünk, hogy legnagyobb konkuren-
sünk, az iStock is az ő tulajdonukban van. A kezdeti egyeztetések pozi-
tív hangvételűek voltak, később viszont úgy döntöttek, hogy bezárják 
a StockXpert-et, a stock.xchng forgalmát pedig saját oldalukra irányít-
ják át, ellehetetlenítve ezzel a működését. Mindezt véleményünk sze-
rint alapvetően jogellenesen tették, ezért úgy döntöttünk, hogy nem 
szeretnénk tovább folytatni ezt az ügyet, és érvényesítettünk egy 
opciót, melyet még a Jupiterimages 90%-os részesedésszerzésekor 
harcoltunk ki magunknak, és eladtuk a maradék részesedésünket.
Mivel az adásvételi szerződésben a Getty nem érvényesített velünk 
szemben versenytilalmi kikötéseket, így egy kis pihenő után elindí-
tottuk Petivel a Stockfresh-t. Az üzleti modellünk továbbra is az volt, 
hogy a bevételek 50%-át fizetjük ki a fotósoknak. Ez egyrészről to-
vábbra is előny, hisz népszerűek vagyunk a fotósok körében, ugyan-
akkor a jelenlegi piaci viszonyok között jelentős lemondással is jár, 
mivel a többi oldal a bevételek 85-90%-át megtartja.

Mit javasolna ma egy kezdő vállalkozónak?  
Nagyon fontos, hogy a vállalkozó higgyen a saját kezdeményezésé-
ben. Mi mindig mindent nagyon „korán” csináltunk, amit akkor az em-
berek még nem értettek, de emellett mégis kitartottunk és csináltuk. 
A másik tanulság az, hogy egy internetes vállalkozásnak ki kell törni 
Magyarországról, merni kell globális piacban gondolkodni. Végül, sze-
rintem nem feltétlenül kell kizárólag egy dologra összpontosítani! Ha 
mi ezt tettük volna, én még mindig a Dreamben dolgoznék, Peti pedig 
valahol máshol ülne. 

A STOCK.XCHNG–RŐL ÉS A STOCKXPERT-RŐL RÖVIDEN  
A Pfaff András és Hamza Péter által 2001. februárjában elindított stock.xchng honlap a világ el-
sőszámú, díjmentes stockfotó szolgáltatója, ami ötvözi a képgaléria és közösségi háló funkcióit. 
A regisztrált felhasználók feltölthetik és ingyen megosztathatják a (nagy felbontású) fotókat, il-
lusztrációkat, személyes profilt alakíthatnak ki és online fórumokon vehetnek részt. A fotók fel-
töltői számára óriási vonzerőt jelent, hogy a honlapon keresztül nagyszámú felhasználóhoz jut-
nak el. 2009-ben a regisztrált felhasználók száma meghaladta 2.500.000-et (ebből 1.000.000 
USA-beli felhasználó), és a feltöltött fotók száma elérte a 400.000-et. A honlap 2009-ig párhu-
zamosan működött „testvérével” a Stokxpert.com-mal, aminek a felhasználói felülete nagyon 
hasonló volt, de kereskedelmi alapokon nyugvó microstock fotó-ügynökségként működött. A 
felhasználók nagyon alacsony áron, akár 1 dollárért vásárolhatták meg a képeket, illusztráció-
kat. A StockXpert-ben először a Jupiterimages vásárolt részesedést, majd 2009 decemberében 
az alapítók eladták részesedésüket a Getty Images-nek.  � Forrás: Wikipedia
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Szőke Márton

„Ne innen próbáljuk meg kitalálni, hogy külföldön  

mi kell az ügyfélnek. Vagy ott kell lenni,  

vagy keresni kell egy olyan személyt,  

aki otthonosan mozog a célpiacon.  

Aki tudja például, hogy mennyit lehet  

elkérni egy bizonyos termékért.”

Az interjút 2014. január 7-én Gál József, Szabó Zsuzsa és Székely Ádám készítette.
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Mi adta Önnek a vállalkozás alapötletét, hogyan jutott el  
a kezdetektől a jelenig, a sikeres vállalkozásig?

Sok vállalkozó véletlenek sorozatával kezdi vállalkozását: az inspiráci-
ónak fejlődéstörténete van. Ritkán fordul elő, hogy analitikai módszer-
rel indít valaki vállalkozást, inkább ha valakit érdekel egy részterület, 
akkor abba beleássa magát, és találkozik bizonyos problémákkal. 

Az IndexTools előtt kihúzható szalagos kordonokkal kereskedtem, 
egy egyszemélyes Kft. keretében. A barátnőm édesapjának volt egy 
40 fős cége, és nekem tetszett ez az életforma. Külföldön gyártott 
termékeket adott el itthon. A 90-es években az volt a divat, hogy 
mindent importáltak. Megfigyeltem, hogy melyek azok a termékek, 
amik külföldön elérhetőek, de itthon nem lehet őket kapni. 17 évesen 
jártam Amerikában, és ott a pizzaárustól kezdve mindenhol ilyen 
kihúzható szalagok voltak, nálunk viszont még csak a repülőtéren 
használtak kordonokat. Megkerestem az angol gyártót, hogy meg-
tudjam, eladhatnám-e Magyarországon a terméket. Nem volt aka-
dálya, csak kellett vásárolni egy kezdeti raktárkészletet. Itt gondban 
voltam, mert 40 000 forintom volt összesen. Ez nem volt elég, ezért 
szerettem volna úgy vásárolni, hogy már megvan a vevő. Végül las-
san beindult a folyamat. Megkérdeztem az angolokat, hogy adnak-e 
kizárólagos forgalmazást a magyar piacra. Mondták, hogy ilyen 
koncepció nem létezik az EU-ban, annak ellenére, hogy akkor még 
nem voltunk tagok. Ebből én azt a következtetést vontam le, hogy 
ez oda-vissza működik, én sem csak Magyarországon tudok eladni.
Már egészen korán külföldi vonalon gondolkodtam: a termék piaca 
nagyon szűk, így nekem kellett keresni a lehetőségeket. Ekkortájt 
építették a plázákat, és velük együtt a bennük lévő mozikat is. Előre 

lehetett tudni mikor és hol nyitnak mozit – nem csak Magyaror-
szágon, hanem az egész régióban (Romániában, Csehországban, 
Lengyelországban, stb). Elkezdtem külföldre eladni a terméket, 
meg kellett tanulnom a vámolást, a reexportot. Egy idő után egy 
forwarding céggel dolgoztam: nem hoztam be Magyarországra a 
terméket, hanem átcímkéztük Angliában és onnan szállítottunk. 
Bővíthettem volna a kínálatot moziszékkel, pénztárgéppel, stb., de 
annyira nem érdekelt ez a dolog. Az viszont látszott, hogy ennek a 
kifejezett terméknek a piaca kiaknázatlan.

Hirdetni kezdtem az interneten egy angol nyelvű website-tal, amiből 
nem derült ki, hogy nem itt van a gyártás (bár azt sem állítottam, 
hogy itt van). Tensának neveztem a céget (maga a termék neve Ten-
sabarrier volt), az angoloknak nem volt kifogása ez ellen. Sokan arra 
asszociáltak, hogy mi vagyunk a termék gyártója is. Ekkor már el-
terjedtebb volt az internet, és sokan már rákerestek az interneten a 
„barriers”, „crowd control”, vagy „tensabarrier” szavakra. Fontos volt, 
hogy én is jó helyen jelenjek meg ezekre a kulcsszavakra. Így kezd-
tem el keresőprogramokkal foglalkozni.

Annak, hogy valaki az első találatokban szerepeljen, volt egy nagyon 
egyszerű algoritmusa. Ezt meg lehetett találni, ugyanis ez még a 
Google-féle modell előtt volt, ami ma már elrejti a keresés mechaniz-
musát. Szoftverfejlesztőkkel egyeztetve, mélyebbre ástam magam 
a témában, és csináltam is egy vállalkozást, ami honlapok keresőop-
timalizálását végezte.  Ez a szolgáltatás végül azért nem tudott túl-
élni, mert a keresőprogram piac nem abba az irányba ment, hogy 
az algoritmusaikat fejlesszék, a Google elsöpörte őket. Ezért abba is 
hagytam ezt a vállalkozást.

Márton fiatal kora ellenére érett vállalkozó volt már az IndexTools megalapítása előtt is,  
két kiaknázatlan piaci lehetőség megragadásával. Az IndexTools részben a korábbi vállal-
kozásai során felmerült kérdéseire való válaszkeresés eredménye. Példája jól mutatja,  
hogy a „kis” dolgok is lehetnek izgalmasak, és nagy eredményekre vezethetnek! A motivá-
ció, az elszántság és a leleményesség világra szóló gyümölcsöt teremhet: lazán, görcsös  
törekvés nélkül is! 

Interjú Szőke Mártonnal,
az IndexTools alapítójával
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Viszont ahogy egyre többet költöttem a kordonok hirdetésére, ér-
dekelni kezdett, hogy mennyit költök egy kulcsszóra, és az mennyi 
forgalmat hoz. Ekkor kezdtem el foglalkozni az internetes forgalom 
analitikájával, ami túlmegy azon, hogy hányan jártak a website-on: 
méri a marketing költségek hatékonyságát is. Gyakorlatilag így in-
dult el az IndexTools. 

Az eredetileg négyfős csapatból ketten maradtunk a későbbi üzlet-
társammal. Elkezdtünk embereket keresni az ötlet megvalósításá-
hoz, tudtuk, hogy mit szeretnénk csinálni, 
úgy éreztük egy ilyen szolgáltatást el lehet 
adni az interneten. Voltak már előttünk 
mások a webanalitikai piacon, de mi kicsit 
máshogy fogtunk neki. 

Mitől sikeres Szőke Márton? Melyek 
voltak azok a nehézségek, kudarcél-
mények, amelyek megoldása később  
a vállalkozás hasznára válhatott? 

Ami egy szoftverfejlesztő cégnél folyama-
tos kihívás, hogy van egy mérnöki attitűd 
– hogyan csinálom meg a tökéletes megol-
dást – és van egy üzleti, ami azt nézi, hogy 
minél hamarabb legyen egy piacra vihető termék. Fontos a kettő kö-
zötti egyensúly megtalálása: elég hamar eljusson a termék a piacra, 
de ne legyen zsákutca sem, tehát, ha egynél több felhasználó kezdi 
használni, attól még ne kelljen újraírni az egészet. Ezért nagyon fon-
tos, hogy melyik ponton visszük piacra az új terméket. Mindig a kö-
zéputat kell keresni: a termékmenedzser feladata, hogy megtalálja, 
mi az optimális a sales és a technológia között. 

Később azzal a problémával találkoztunk, hogy egyre kedveltebb 
lett a szolgáltatás és megkerestek olyan nagy ügyfelek, akiket nem 
tudtunk kiszolgálni. A technológiánk nem volt elég fejlett. Tőkét ke-
restem, de 2002-ben nem akart senki szoftver céget finanszírozni. A 
nehézség a nagy adatbázisok kezelése volt. Így elkezdtünk erre egy 
saját adatbázis motort fejleszteni. Az általános vélekedés az volt, 
hogy ez őrültség. Ennek ellenére nekiláttunk, és másfél év múlva kész 
volt, viszont még nem mertük élesben kipróbálni. Váratlanul jött egy 
hardver probléma, elveszett egy csomó adat, és leállt a szolgáltatás. 
Vettünk egy nagy levegőt és átgondoltuk: vagy azt mondjuk, hogy 
még két hétig nincs adat, ezzel elveszítve a fizető felhasználók nagy 

részét, vagy bevezetjük az új adatbázis motort, ami még nem volt 
tesztelve. Végül kockáztattunk, a második lehetőséget választottuk, 
és szerencsénk volt: a rendszer működött. Ezután már tudtunk olyan 
ügyfeleket fogadni, akik sokkal nagyobb forgalommal rendelkeztek, 
ezért át kellett alakítanunk a sales részleget is. Míg korábban úgy 
gondoltuk, hogy nincs szükség személyes kapcsolatra, mert majd 
megveszik online a terméket, 100.000 dolláros éves előfizetésnél 
már elvárták, hogy legalább felvegyük a telefont. Szervezetileg is 
teljesen át kellett alakulnunk és közben volt egy image váltás is. 

Ami az orientáltságomat illeti, az olyan piacokat szeretem, ahol a 
terméket nem azért veszik meg, mert jó a vevővel a kapcsolat, ha-
nem azért, mert a termék jó. Így nincs korrupció, kenőpénz, nem 
a személyes kapcsolatokról szól a siker, hanem arról, hogy milyen 
maga a termék. Azon szeretek gondolkodni, hogy mit lehet csinálni, 
ami kelleni fog az embereknek. 

Ugyanakkor van, amit ma már másképp csinálnék. Szerencsés lett 
volna tőkét bevonnom, de attól féltem, hogy nyolc éves munkám 
szertefoszlik, ha feladom a kontrollt és rossz irányba mennek a dol-
gok. A jó hírem, hogy ha ma egy vállalkozó fél évet dolgozik, előjön 
egy prototípussal, és keres hozzá tőkét, azt sokkal könnyebb pszi-
chésen megtenni, mint nyolc év munka után valakitől pénzt kérni, 
aki feltételeket szab. 

Egy másik tanulság az amerikai jelenlétünkkel kapcsolatos. 2006-ra 
évente 10-12 kiállításon vettünk részt világszerte, számon tartottak 
minket piaci szereplőként. Magyarországról jártunk ki, de ekkor már 
volt egy irodánk New Yorkban. Nagyon fontosnak tartom a célpiacon 

SZEMÉLYES PORTRÉ 
Szőke Márton Budapesten született 1978-ban, a Bécsi Közgazdasági Egyetemre járt. Mind-
össze 19 éves volt, amikor létrehozta a szalagos kordonok forgalmazásával foglalkozó Tensa 
Kft.-t. Pár év elteltével, 2000-ben alapította meg a webanalitikai szoftvereket fejlesztő Index-
Toolst, amely 2005-ben nyitotta meg New York-i irodáját, majd 2008-ban a Yahoo vásárolta 
meg jelentős összegért. 2006 nyarán az Informatikai Vállalkozások Szövetsége az Év Fiatal 
Informatikai Vállalkozójává választotta. Az utóbbi időben üzleti angyalként és kockázati tő-
kebefektetőként segíti fiatal magyar vállalkozások fejlődését. Befektetési között szerepel az 
Omixon Biocomputing, Tresorit vagy Autohop, az informatikán kívül pedig 2012-ben megvásá-
rolta egy nemzetközileg is elismert innovatív gyógyszercég, az Ubichem Kutató Kft. 74 száza-
lékát. Szabadidejét szívesen tölti teniszezéssel, windsurfözéssel és vitorlázással.
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való jelenlétet, olyan sales csapattal, amely 
érti a piac működését. Ugyanakkor úgy gon-
dolom, hogy amerikai relációban egy ma-
gyar cégnek sok esetben a kisebb időelto-
lódás miatt jobb a Keleti part: fontos, hogy 
a fejlesztés és a sales tudjon kommunikálni!

A cégértékesítésünk története is tanulsá-
gos. A Yahoo! megkeresett minket 2006-
ban. Kitöltettek velünk egy hosszú kérdőívet, amire végül vissza sem 
jeleztek. Ugyanakkor éreztük a fenyegetettséget: 2005-2006-ban a 
Google megjelent az Analytics-el, ami annak ellenére ingyenes volt, 
hogy a fenntartása évente több százmillió dollár volt. Azzal tud-
tunk versenyezni, hogy mi az enterprise piacon voltunk jelen, ahol a 
Google-nek nem volt megoldása. Ma is tudnánk versenyezni, hiszen 
a nagy cégek még ma sem szívesen teregetik ki a Google-nek, hogy 
egy adott kulcsszó nekik mennyit ér. Inkább évi pár millió dollárt 
webanalitikára költenek, mintsem hogy a legnagyobb piaci szereplő 
lássa az adataikat.

2007-ben is megkeresett minket egy angol cég, hogy szeretne min-
ket megvásárolni, de már 2003-ban is volt megkeresés egy amerikai 
vállalattól. Ezek az ajánlatok megerősítettek abban, hogy jó irányba 
haladunk. A 2007-es ajánlaton a Google fenyegetése miatt elgondol-
kodtuk. Decemberben pedig újra beesett a Yahoo, hogy érdekli őket 
a vállalat. Megmondtuk, hogy tárgyalásban állunk egy másik céggel, 
és egyébként sem tudjuk, mennyire vegyük komolyan az ajánlatot, 
hisz a múltkori megkeresésből sem lett semmi. Kaptunk egy term 
sheetet, amit sikerült kicsit felalkudni.

Aláírtuk velük a megállapodást. Elkezdődött egy alapos átvilágítás, 
ahol mindent átnéztek. A forráskódokat is, megdöbbentő volt! Janu-
ár 31-ig kellett volna aláírni, a tranzakció mégsem zárult le. Február 
elsején volt egy bejelentés, hogy a Microsoft megvásárolja a Yahoo-t. 
Emiatt volt egy két hetes néma csend, majd áprilisban aláírtunk és 
végül nem lett Microsoft ügylet. Ezután még 3 évet írtam alá a cég-
nél, amiből egy évet kellett aktívan végigdolgoznom, kettőt pedig 
már csak vállalásokkal, passzívan.

Mit javasol a kezdő vállalkozóknak? 

Nekünk ahhoz, hogy még jobban menjenek a dolgok, ki kellett volna 
költöztetni az értékesítést Amerikába. Állítom, hogy Magyarország-

ról egy szoftvercéget nem lehet úgy igazán jól felépíteni, hogy ott-
hon marad a sales. Alapvetően nem beszélnek úgy a magyarok ango-
lul, hogy az készség szintű legyen. Vásárolni tudnak külföldiektől, de 
nem tudnak nekik eladni, és ez rettentő nagy különbség! Lehet olyan 
értékesítőt találni, akinek Magyarországon van jó munkatapasztala-
ta és network-je, de ez nem kompatibilis azzal, ami ahhoz szükséges, 
hogy az amerikai felhasználóval megtalálja a közös nevezőt. A töké-
letes nyelvtudás és a helyi network megléte kritikus az értékesítési 
csapat sikeressége szempontjából.

Emellett fontos, hogy ne innen próbáljuk meg kitalálni, hogy kül-
földön mi kell az ügyfélnek. Vagy ott kell lenni, ha erre alkalmas a 
vezető, vagy keresni kell egy olyan személyt, akiben megbízunk, és 
otthonosan mozog a célpiacon. Tudja például, hogy mennyit lehet 
elkérni egy bizonyos termékért. Ha New York-ban adunk el, sokszor 
nem tudjuk felmérni, hogy mi legyen az ár, mert nagy árszínvonalbeli 
különbségek vannak, és nem érezzük a kinti viszonyokat. Előfordul-
hat, hogy olyan árszinttel próbálkozunk, amire azt fogják mondani, 
hogy túl olcsó és biztos rossz. Úgy látom, manapság túl keveset 
gondolkoznak a „go to market” stratégián. Fontos azon gondolkodni, 
hogy mik azok a lépések, amivel be lehet majd vezetni a piacra egy 
terméket. Ki kell találni a marketinget. Sokszor van egy minimum 
felhasználó szám, ami ha nincs meg, nem működik a szolgáltatás. A 
szoftver termékeknél ez a nyitja a dolognak: ha elterjedne, akkor na-
gyon hasznos lenne, de nem terjedt el, így nem hasznos. Hogy ugrom 
át a szakadékot? Ezt a kérdést fel kell tenni! Az olyan megoldásokban 
nem hiszek, amik egy létező terméket csak egy kis elemmel egészíte-
nek ki, például egy plusz funkcióval. Ezek szerintem nem működnek. 

Most üzleti angyalként tevékenykedem, mert nem volt energiám 
rögtön valami új dologba belefogni, örültem, hogy ideiglenesen vége 
van a hajtásnak. Nem állítom azt, hogy örökre ezt fogom csinálni, ne-
kem nagyobb örömet, kiteljesedést okoz, ha vállalkozok, mint amikor 
befektetek. Kicsit olyan ez, mint az edzősködés: nagyon jó érzés, ha 
nyer a csapat… de a góllövés élményét semmi sem pótolhatja!

AZ INDEXTOOLS-RÓL RÖVIDEN 
Az IndexToolst 2000-ben alapította Szőke Márton. A cég a kezdetektől webanalitikai szoftve-
reket fejlesztett, melyek abban segítik az interneten hirdetőket, hogy reklámjaik célzottan, így 
költséghatékonyan jussanak el a célcsoporthoz. Kezdetektől fogva erős szilícium-völgyi orientá-
cióval rendelkeztek, amerikai irodájukat 2005-ben nyitották meg New Yorkban. Az IndexToolst 
2008-ban vásárolta meg a Yahoo! jelentős összegért, a cég ma Yahoo Analytics néven ismert.



49 Az interjút 2012-ben Király Annamária készítette.

Váradi József

„Akkor kell vállalkozni,  

ha van mire vállalkozni.”
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Mi adta Önnek a vállalkozás alapötletét, hogyan jutott el  
a kezdetektől a jelenig, a sikeres vállalkozásig?

Szerencsés ember vagyok, mert egy meglehetősen izgalmas idő-
szakban kezdtem meg a karrieremet. 1989-ben jelentek meg az első 
multinacionális vállalatok Magyarországon és én akkor végeztem a 
Közgázon. Ezek a multicégek tehetséges és ambiciózus fiatalokból 
építettek csapatot, így kerültem a Procter&Gamble-hez. Ez volt szá-
momra az igazi iskola, a mai napig azokra a szakmai fundamentu-
mokra építkezem, amelyeket itt kaptam. Egy professzionális gépe-
zetbe érkeztem: itt tanultam meg, hogyan kell a dolgokat jól csinálni.
Tíz év azonban elég volt ebben a gépezetben. Volt bennem ambíció és 

szerettem volna tudni, hogy a P&G nélkül mire vagyok képes. Így kerül-
tem a MALÉV-hez, ahol rengeteget tanultam a légiközlekedési iparról. 

Mikor 2003-ban távoztam innen, több lehetőséget láttam magam 
előtt. Egyrészről visszatérhettem volna a multis karrierhez, ugyan-
akkor nagyon izgalmasnak találtam a légitársaságok világát, hiszen 
ekkor az iparág szempontjából történelmi időket éltünk. 10 új tag-
állam csatlakozott az Európai Unióhoz: megnyílt a légi piac, elvileg 
bárhonnan bárhova lehetett már repülni. A multis karrierrel szem-
ben tehát felmerült, hogy nagy kockázatot vállalva megvalósítok egy 
ambiciózus tervet, és életre hívom a Wizz Airt. 

Úgy gondolom, hogy ez volt a helyes dön-
tés, és ezt akkor is így gondolnám, ha a 
Wizz Air nem lenne sikeres. Vannak olyan 
lehetőségek az ember életében, amelyek 
csak egyszer adódnak, vagy még egyszer 
sem. Ha egy ilyen jön szembe, és az ember 
az intuícióját össze tudja kombinálni a szá-
mokkal, akkor neki kell indulni! 

A Wizz Air esetében hat hónap kellett ah-
hoz, hogy összeálljon a csapat, és eljussunk 

SZEMÉLYES PORTRÉ 
Váradi József Polgáron született. Mester fokozatú közgazdász diplomáját a Budapesti Köz-
gazdaságtudományi Egyetemen, jogász diplomáját –szintén mesterképzés keretében- a 
University of London intézményében szerezte.  Pályafutását a Procter & Gamble-nél kezdte 
ahol a multinacionális cég több részlegén (értékesítés, marketing, CRM) szerzett tapasztala-
tot. Amikor innen 10 év után eljött, már Kelet-Közép Európáért felelős értékesítési igazgatói 
pozíciót töltött be. 2001-től két évig a Malév vezérigazgatója volt. 2003-ban alapította meg 
több társával együtt a Wizz Air diszkont légitársaságot. 2009-ben megkapta „az elmúlt évti-
zed leginnovatívabb vállalatvezetője” címet a Figyelő TOP 200 Gálán. Elismert, karizmatikus 
vezető, aki vezérigazgatóként a légitársaság stratégiájára, a tervezésre és a hosszabb távú 
projektekre koncentrál.  

Könnyű lenne azzal elintézni, hogy Váradi József jókor volt jó helyen. Ez igaz. Kiváló  
pillanatban kiváló lehetőséget csípett el. Erre azonban megfelelő felkészültség hiányában 
esélye sem lett volna. Ugyanazt a pillanatot sokan mások is elcsíphették volna, próbálkoztak 
is vele, de nekik mégsem sikerült. A különbség abban a tudatos építkezésben rejlik, ahogy 
Váradi József építette karrierjét, menedzsment képességeit, és figyelte a piac változása-
it. Amikor pedig megnyílt a lehetőség, azonnal cselekedett. Példája ugyanakkor jól mutat-
ja azt is, hogy a multiknál eltöltött évek nem feltétlenül rombolják a vállalkozói szellemet,  
ellenben az ott szerzett tapasztalatok sokat segíthetnek a későbbi vállalkozói karrier  
beteljesedésében. 

Interjú Váradi Józseffel,
a Wizz Air alapítójával
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arra a pontra, hogy fel tudjunk szállni. Eközben két stratégiai döntést 
kellett meghoznunk. Milyen legyen az üzleti modell? Erre viszony-
lag hamar megadtuk a választ, hiszen újítani akartunk. Akkoriban 
itt még nem működött diszkont légitársaság, és azzal is tisztában 
voltunk, hogy a régióban lényegesen alacsonyabb az elkölthető jöve-
delem, mint a fejlettebb országokban. A földrajzi fókusszal kapcsola-
tosan nehezebb volt a döntés. Végül arra jutottunk, hogy regionális 
légitársaságot hozunk létre, amely nem fókuszál egyik országra sem. 
A Wizz Air nem egy (vagy néhány) bázis repülőtérről indítja járatait, 
hanem sok-sok várost köt össze. Ez nem véletlen, hiszen egy-egy vá-
rosban könnyen elsöpörhetne minket egy versenytárs. Ezzel szem-
ben mi egy portfóliót menedzselünk. Érdekes, hogy ezt a modellt 
azóta sem követik, pedig hiszem, hogy kevésbé kockázatos.  

Az első másfél-két év nem volt zökkenőmentes, és a pénzügyi stabi-
litás ekkor még nagyon messzinek tűnt. Volt olyan péntek délután, 
amikor az volt a kérdés, hogy hétfőn fizetést adunk vagy kerozint 
veszünk. Végül sikerült meggyorsítani a befektetési folyamatot, 
ugyanis azt mondtuk a befektetőnek, hogy vagy beszáll most, vagy 
már nem lesz mibe befektetni. Két év után már konszolidálódott a 
helyzet, és láttuk, hogy pénzügyileg is bevált a Wizz Air koncepció. 
Ehhez azonban szükséges volt a professzionális menedzsment és az, 
hogy mindvégig megőrizzük a vállalkozó szellemet.  

Mitől sikeres Váradi József?  Melyek 
azok a nehézségek, kudarcélmények, 
amelyek megoldása később a vállalko-
zás hasznára válhatott? 

Visszatekintve azt látom, hogy a Wizz Air 
azért lett sikeres, mert jókor voltunk jó he-
lyen, és életképes volt az ötletünk. Ugyanak-
kor ez önmagában véve nem lett volna elég. 
Nem győzöm hangsúlyozni, hogy a jó meg-
érzést számokkal is alá kell tudni támaszta-
ni, hiszen nem csak a vevőket kell tudnunk 
meggyőzni, hanem ki kell lépni a tőkepiacra 
és a befektetőkkel is tárgyalni kell. 

A sikeres cég sorsa hosszú távon a jó menedzsmentnek köszön-
hető, ezért mindenképp hasznosnak gondolom, ha egy vállalko-
zó szellemű fiatal elsajátítja az üzleti és vállalkozásszervezési 
alapokat, mielőtt belevág a vállalkozásba. Én úgy látom, hogy 
amit az egyetemen meg lehet tanulni, az nem elég az üzleti 
világban. Egy jól működő multi viszont jó alapokkal szolgálhat. 
Az én üzleti tevékenységemet a mai napig a P&G-ben tanult 
dolgok határozzák meg, és szerintem ez a jövőre nézve is így 
marad.  

Mit javasolna ma egy kezdő vállalkozónak? 

A vállalkozás nem önmagáért való dolog. Nem értek azzal 
egyet, hogy csak úgy el lehet kezdeni vállalkozni, mert az ma-
napság trendi dolog. Akkor kell vállalkozni, ha van mire vállal-
kozni. A vállalkozó szótól már önmagában is ódzkodom kicsit, 
hiszen annyi negatív képzetet társítunk hozzá. Én sem tartom 
magam vállalkozónak, sokkal inkább vállalkozó szelleműnek. 
Az a fontos, hogy az ember jókor és jó helyen felismerjen egy 
lehetőséget és megragadja azt! Hogy ezt munkavállalóként, 
vállalkozóként vagy befektetőként valósítja meg, az nem is 
számít igazán. 

A WIZZ AIR-RŐL RÖVIDEN 
A légitársaság elindításának ötlete 2003. júniusában született meg. Váradi József vezérigaz-
gató vezetésével, hat légitársasági, illetve más iparágakban tapasztalatot szerzett szakem-
ber alapította meg a Wizz Air-t. A légitársaság végül 2004-ben – az Európai Unió tíz kelet-kö-
zép európai országra kiterjedő bővítésével egy időben – kezdte meg működését.  A Wizz Air 
jelenleg 18 bázison üzemel a régióban, több mint 300 útvonalat kínálva utasainak. A disz-
kont légitársaság a legmodernebb technológiákra támaszkodva biztosítja, hogy a „Wizz Air 
élmény” mind a szolgáltatás minőségét, mind az árat tekintve kiváló legyen. A tervek szerint 
2014-ben kilenc új A320-as Airbussal bővül a légitársaság, s ezzel 54-re nő a Wizz Air flottája. 
Jelenleg több mint 2000 dolgozója van a cégnek.

A társaság fő tulajdonosa a DCII Malta Limited. A társaság tőzsdei bevezetése többször 
is napirendre került, azonban a jelen kiadvány szerkesztésének zárásáig erre nem ke-
rült sor. 
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„A családi vállalkozások eredményességéhez  

nélkülözhetetlen a generációk közötti  

szemléletazonosság, a stratégiai  

egyetértés, a fiatalabb generáció 

 mielőbbi bevonása  

a döntési folyamatokba. 

Érdemes a cégen kívül megszerezhető 

tapasztalatok integrálása is, hogy 

elkerüljük a fejlődést lassító belterjességet.”

ifj. Ziegler János

Az interjút 2013. november 11-én Porcher Áron, Simon Zsófia és Kozáry Vilmos készítette. 
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Mi adta Önnek a vállalkozás alapötletét, hogyan jutott el  
a kezdetektől a jelenig, a sikeres vállalkozásig? 

Édesapám a szintén ostyakészítéssel is foglalkozó nagyapám szár-
nyai alatt kezdte el ezt a pályát. Mielőbb saját lábra akart állni, ezért 
1970-ben megalapította a jelenlegi vállalkozást. Mára már két fő 
profilunk van: az élelmiszeripari gépek és gyártósorok gyártása, illet-
ve az ostyagyártás. Miután édesapám egy műszaki zseni, a gépészet 
az ő szakterülete; az ostyák széles választékának előállítása és érté-
kesítése, illetve egyéb kiegészítő funkciók ellátása pedig kizárólag az 
én felelősségem. 

Sok apró lépés, a fokozatosságra és a reális kockázatvállalásra törek-
vés jellemezte kezdettől fogva cégünket. A kezdeti otthoni-kisüzemi 
ostyagyártáshoz képest döntő fordulatot jelentett, hogy 1989-ben 
visszavásároltuk nagyapám korábban államosított kenyérgyárát, 
ahol már nagyobb sorozatban tudtunk gyártani. A legnagyobb elő-
relépést viszont az hozta, hogy 2001-ben Zsámbékon egy zöldmezős 
beruházás segítségével már nemzetközi gyártási környezetet tud-
tunk létrehozni és ezáltal megfelelünk a legszigorúbb termelési és 
minőségi előírásoknak is. 

Természetesen nemcsak folyamatosan követjük a piaci trendeket, ha-
nem az innovációra is nagy gondot fordítunk. Dinamikusan bővül ter-
mékválasztékunk úgy a gépsorok, mint az ostyafélék tekintetében, 
ez utóbbinál egészségtudatos fejlesztésként most a gluténmentes 
termékcsoport bővítése folyik.  Az elmúlt időszakban jelentősen nőtt 
az export mértéke, részt veszünk a legfontosabb nemzetközi élelmi-
szer- és gépipari vásárokon. Ezek, kitűnő referenciáink és az internet 
jelentik számunkra a folyamatos fejlődés alapjait.

Mindezt úgy sikerült elérni, hogy teljesen hitelmentes a gazdálkodá-
sunk, kizárólag saját erőforrásból dolgozunk. Ezt kevés cég mondhat-
ja el magáról.
 

Mitől sikeres Ziegler János?  Melyek azok a nehézségek, 
kudarcélmények, amelyek megoldása később a vállalkozás 
hasznára válhatott?  

Nekem egyszerűbb dolgom volt, mint a legtöbb mai startup vál-
lalkozónak. Egy családi vállalkozást átvenni sok szempontból kön�-
nyebb, mint újba belekezdeni. Már 5-6 éves korom óta minden 
munkafolyamatba beleláttam, szinte belenőttem minden munka-
fázisba. 

Interjú ifj. Ziegler Jánossal, 
a  Ziegler Kft. ügyvezető igazgatójával
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Ritka, de követendő példája a dinasztiákban, 
családban rejlő energiáknak, potenciálnak  
a Ziegler család sikereinek eddigi története.  
A generációk által folyamatosan továbbfejlesz-
tett, kiemelkedő szakértelem ötvöződik esetük-
ben a kitűnő helyzetfelismeréssel, az áldozatos 
és türelmes, fokozatos fejlődéssel és a perspek-
tivikus szemlélettel. A fejlesztések vertikális  
kialakításával, a termékek és folyamatok állandó 
megújulásával mindig megteremtik a következő 
generáció sikereinek alapjait is.  

SZEMÉLYES PORTRÉ 
Ifj. Ziegler János 1966-ban született. A Ziegler 
Kft. ügyvezető igazgatója. Szabadidejében szíve-
sen vitorlázik és utazik. Két kisgyermek édesapja.
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Édesapám mindig szabad kezet adott a saját feladataim ellátásá-
ban és idővel kikérte a véleményemet a vállalat vezetéséről is, két 
évtizede gyakorlatilag minden operatív és stratégiai döntést közö-
sen hozunk meg. Ez a kölcsönös bizalmi kapcsolat már fiatal ko-
romban is arra motivált, hogy a vállalatot magaménak érezzem és 
emiatt sokkal komolyabban láttam el munkáimat. Jellemző, hogy 
amint meglett a jogosítványom, már fuvarozóként dolgoztam a 
cégnél, majd egyetem után teljes állást vállaltam a család vállal-
kozásában.

Családi vállalkozásunk sikerének legfőbb forrása, hogy jól tudunk 
együttdolgozni édesapámmal, megértjük egymást. Annak elle-
nére, hogy az ő önállósodása nagyapámtól egy sokkal nehezebb 

folyamat volt, képes volt a kettőnk közötti tartós harmóniát meg-
valósítani, soha nem erőltetett rám semmit, hanem együtt dön-
töttünk a vállalat alapvető kérdéseiben. Ez a stílus számomra egy 
követendő példát jelent, ezért igyekszem ezt én is továbbadni 
gyerekeimnek.     

Nagy kudarcélményekről nem tudok mesélni, hiszen a vállalat fejlő-
dése egy lassú, de biztos folyamat eredménye volt: lépésről-lépésre 
történtek a fejlesztések és a terjeszkedések, az új vevőcsoportok 
és piacok megnyerése. Édesapámmal mindig együtt dolgoztunk, és 
ahogy fejlődött a cég, úgy különültek el a munkafolyamatok is, ami a 
termelékenységre és az eredményességére is jó hatással volt.

Mit javasolna ma egy kezdő vállalkozónak?  

Nagyon fontos, hogy tisztában legyen azzal, pontosan mivel is sze-
retne foglalkozni. Határozza meg az elvégzendő feladatokat, és 
következetesen, nagy elszántsággal hajtsa is végre őket. Tudjon le-
mondani, kockázatot vállalni, nemzetközi dimenziókban is gondol-
kodni, hiszen sok termék és szolgáltatás számára szűkek országunk 
határai. Ehhez természetesen a szakértelmen túl kitűnő szervezési 
és kommunikációs képességekre, piacképes nyelvtudásra is szükség 
van.

A családi vállalkozásnak, főleg, ha többgenerációs, óriási előnyei 
vannak. Az eredményességhez nélkülözhetetlen a szemléletazonos-

ság, a stratégiai egyetértés, a fiatalabb generáció mielőbbi bevoná-
sa, önálló felelősségű tevékenység biztosítása, a fokozatosság be-
tartása. Készülnie kell a nem várt kudarcokra történő jó reagálásra 
is, mindig legyenek tartalékai és vegye magát körül okos, rátermett 
és nyílt, becsületes emberekkel. Legyen érzéke a jó szakemberek 
kiválasztásához és legyen rálátása a nem szűken vett szakmájához 
tartozó, a vállalkozás sikerét szintén befolyásoló, kapcsolódó üzleti 
területekre is. 

Továbbá tudjon szerény és földközeli maradni akkor is, amikor cége 
szárnyal, és sikert sikerre halmoz!

A ZIEGLER KFT-RŐL RÖVIDEN 
Ziegler Tibor az 1950-es években kezdett el ostyagyártással foglalkozni. 1970-ben a fia, Ziegler János önálló vállalkozást 
kezdett. 1989-ben, a rendszerváltáskor visszavásárolták az 1948-ban államosított Ziegler Kenyérgyárat, melyet felújítot-
tak és ostyaüzemmé alakítottak át. Többlépcsős bővülés után 2001-ben a budapesti telephelyet átköltöztették a jelenlegi 
gyártóüzembe, Zsámbékra. 
Saját tervezésű és készítésű gépeken készülnek az ostyák. Ez külön üzletág lett a cégnél, jelenleg a világ 38 országában 
működnek Ziegler gépek, gépsorok. Kezdetben sajtos tallérokat készítettek, majd 1996-tól egyedi minőségű, különleges 
ostyákat is; ilyen a Chocoin, az UFÓ és a Falat. Ma már készítenek diabetikus nápolyikat, bio sajtos tallérokat, és a tervek 
között a gluténmentes sajtos tallérok is szerepelnek. A 2013-as év nagy fejlesztése volt a cseh (oplatky) mintára készülő 
Zsámbéki ostya.
A Ziegler Kft. többek között az AUCHAN, LIDL, SPAR láncok, valamint több jelentős édesség-nagyker beszállítója. A ma-
gyar piacon kívül Európában Németországba, Ausztriába, Franciaországba, Szlovákiába, Romániába, Svédországba és 
Bulgáriába, a tengerentúlon Kanadába, Kínába, illetve Ausztráliába exportál. 



55 Az interjút 2016. április 20-án készítette Kozáry Vilmos, Túri Márton és Gál József. 

Zettwitz Sándor

„Alapelvünk továbbra is az,  

hogy fejleszteni kell és olyan termékkel  

lépni a piacra, amit az elismer.”
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Mi adta Önnek a vállalkozás alapötletét, hogyan jutott el  
a kezdetektől a jelenig, a sikeres vállalkozásig? 
A 80-as évek közepén kezdő fizikus vejem, Lukács József a barátaival 
az első magyar személyi számítógépen, a HomeLab-en dolgozott. Egy 
idő után magam is bekapcsolódtam a munkába, hosszú távon azon-
ban látszott, hogy a HomeLab nem lesz versenyképes a nagy gyár-
tókkal szemben. Az elektronikai kompetencia adott volt a csapatban, 
a vállalkozás azonban még nem rendelkezett egyértelmű profillal. 
Egy orvos ismerősöm ekkoriban hívta fel a figyelmünket arra, hogy 
már léteznek otthoni kontrollra alkalmas vércukormérők, így a be-
tegnek nem kell a vizsgálathoz napokra kórházban feküdnie, hanem 
5 perc alatt egy viszonylag pontos eredmény mutatható ki. Mindez 
egybeesett a cukorbetegség rohamos terjedésével Magyarországon, 
így elkezdtünk vércukormérők fejlesztésével foglalkozni. 
Az első eszközünk nagy volt és csúnya, viszont jól működött és je-
lentős idő- és költségmegtakarítást eredményezett, így az orvos 
szakma mellé állt. A speciális tesztcsík elszíneződésének vizsgálatán 

alapuló terméket az Országos Egészségbiztosítási Pénztár (OEP) je-
lentős terméktámogatása mellett vásárolhatták cukorbetegek, mely 
biztosította a cég forgalmát. 1992-ben előző munkahelyemet feladva 
ügyvezetőként csatlakoztam a céghez, ahol feleségem a gazdasági 
munkáért, vejem pedig a műszaki területért volt felelős, míg én az 
általános igazgatást és a kereskedelmet vittem. Kezdetben pár em-
berrel kezdtünk egy 27 m2-es Sasadi úti lakásban, de fokozatosan 
bővültünk, így egy idő után egy 200 m2-es irodába költöztünk, majd 
Albertfalván egy 500 m2-es ipari csarnokot béreltünk a gyártáshoz.
A cég profilbővítését a vércukormérő analógiájára, a háziorvosok által 
használható kisméretű vizeletelemző gép kifejlesztése jelentette, mely 
a piacon újdonságot jelentett. Erre felfigyelt a Boehringer Mannheim 
német cég is és megbízást adott a cég részére átalakított változat ki-
dolgozására. Fél év alatt elkészültünk a prototípussal, mely a vizeletbe 
mártott kémiai reagenscsíkok színváltozását értékeli ki és a nemzetközi 
előírások által támasztott kihívások ellenére beindult a sorozatgyár-
tás. Termékpalettánk így a vércukormérők mellett a vizeletelemzőkkel 

bővült, melyet részben saját név alatt, részben 
a Boehringer Mannheim megrendelése alapján 
OEM (Original Equipment Manufacturer) készü-
lékként forgalmazunk ma is. Magyarországon saj-
nos ennek nem volt piaca, de külföldön óriási volt 
a kereslet. Megindult a cég exporttevékenysége 
és még Japánba is eladtunk 30.000 egységet. 
Egy idő után világossá vált, hogy a kis teljesít-
ményű, manuális gépünket érdemes tovább 
fejlesztenünk, így piacra dobtuk a félautomata, 
majd az automata változatot is. Ekkor jött be a 
gyakorlatba a vizeletkémiai vizsgálatok mellett 
a vizelet üledékeinek mikroszkopikus vizsgála-
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SZEMÉLYES PORTRÉ 
Zettwitz Sándor gépészmérnöki diplomáját a Budapesti Műszaki Egyetemen szerezte 1957-ben. 
Karrierjét a Könnyűbeton és Szigetelőipari Vállalat fejlesztőmérnökeként kezdte, majd építőipari 
gépimporttal foglalkozott a Nikex Külkereskedelmi Vállalatnál. Ezt követően 7 évig Olaszország-
ban dolgozott a szerszámgépeket forgalmazó Technoimpex Külkereskedelmi Vállalattal alapított 
Technoital cég igazgatójaként, majd hazatérve a cég kereskedelmi igazgatója lett. 1992-ben vál-
tott a veje és felesége alapította 77 Elektronikához, amelynek azóta is ügyvezetője és család-
tagjaival együtt tulajdonosa. Felesége a cég gazdasági vezetője, lányuk is a vállalatnál dolgozik 
ügyvezető igazgatóként, biztosítva ezzel a családi irányítás folytonosságát. 2012-ben Újbuda 
díszpolgárává választotta, majd 2014-ben az Ernst & Young „Példakép” különdíjában részesült.

Zettwitz Sándor talán az egyetlen olyan magyar vállalkozó, akik a nemzetközi piacon is sikeres 
családi tulajdonban lévő, húszmilliárd forintot meghaladó árbevételű, kutatás-fejlesztésen ala-
puló orvosdiagnosztikai céget épített. Az árbevétel legalább 7%-át forgatta vissza évről évre 
fejlesztésbe és beruházásokba és kiváló érzékkel, több alkalommal is megtalálta innovatív ter-
mékeivel a piaci rést. Példája annak, hogy hosszú kitartó munkával és innovációval a legnagyobb 
nemzetközi nagyvállalatokkal is lehet versenyezni.   

Interjú Zettwitz Sándorral,  
a 77 Elektronika Kft. társtulajdonosával, ügyvezető igazgatójával
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ta, mely alapján további fontos következtetéseket is le lehetett von-
ni. Igény volt azonban a kellemetlen szagú vizeletminták egyenkénti, 
időigényes vizsgálatának kiváltására. A piacon lévő japán és amerikai 
gyártók korábbi technológiai megoldásával szemben kifejlesztettünk 
egy olyan félautomata készüléket, melybe 100 db kémcső tölthető be 
és egy 20-30 ezer mintán betanított képfelismerő szoftver értékeli ki 
a képeket. Termékünknek nagy kereslete volt az európai piacon, míg 
mi évente nagyjából 400 db ilyen gépet adtunk el, addig két konku-
rensünk összesen 200 db-ot. Ez volt az a pont amikortól a cég telje-
sen átbillent az export felé, ma már a fő terméke a vizeletvizsgáló, 
amit 3-4 kategóriában folyamatosan gyártunk. A Roche-nak tovább-
ra is gyártunk egy rájuk szabott változatot, de a kulcsszabadalmak 
a mieink. Jelenleg árbevételünk 80%-át export adja, 92 országba 
szállítunk és olyan helyeken is vannak gépeink, mint például a Szaúdi 
Királyi Kórház, vagy Kína felső kategóriás kórházai. 
Tavaly írtunk alá egy szerződést egy amerikai nagyvállalattal, amely-
nek jelenleg havi 200 félautomata gépet szállítunk állatgyógyászati 
felhasználásra. Amerikától ezidáig mindig távol maradtunk az FDA 
szigorú engedélyeztetési folyamatai és a beágyazott amerikai kon-
kurencia miatt, ezek a nehézségek állategészségügyben azonban 
nincsenek meg. A prosztatarák előrejelzésére kifejlesztettünk egy 
a prosztata által termelt antigént (PSA) mérő háziorvosi műszert, 
melyet szinte kizárólag külföldön értékesítünk.
A Budapesti Műszaki Egyetemmel, SOTE-val és egy fizikai kutatóinté-
zettel jelenleg közösen felállított csoporttal dolgozunk un. lab-on-a-
chipek fejlesztésén, amelyekbe egy egész laboratóriumot lehet majd 
beleépíteni és 35 betegségre lehet szűrni kvalitatív módon. Remélem, 
hogy 5 év múlva ez lesz a cég a húzóereje.
 
Mitől volt sikeres Zettwitz Sándor? Melyek azok a nehézsé-
gek, kudarcélmények, amelyek megoldása később a vállalko-
zás hasznára válhatott? 
A vejem, aki egyetem után minden gyakorlat nélkül került bele az üzleti 
világba, sokáig azon az állásponton volt, hogy tulajdonképpen nem is 
kell gyártani, elég csak fejleszteni, amit önmagában el lehet adni. Eb-
ben vita volt köztünk és meg is győztem arról, hogy ez így nem műkö-
dik. Ezzel együtt a cégben mindig nagy hangsúlyt fektettünk a folya-
matos fejlesztésre, átlagosan az árbevételünk 7-8%-át forgatjuk bele, 
de volt, amikor ez 10% is volt. Ez átsegített minket több hullámvölgyön 
is, a válság három legnehezebb évében is 40%-kal nőtt az árbevéte-
lünk. Alapelvünk továbbra is az, hogy fejleszteni kell és olyan termékkel 
lépni a piacra, amit az elismer. Amennyiben nincs olyan beszállító, aki 
megfelelő minőségben és paraméterekkel képes és hajlandó gyártani 
nekünk, úgy magunknak kell a részegységek gyártását is biztosítani. 

Nemrég épült fel például Balatonfüreden egy hipermodern gyárunk, 
ahol küvettákat (műanyag mintatároló) gyártunk a gépeinkhez.
Kihívást jelentett, hogy vejem több mint 10 éve saját vállalkozás indí-
tása mellett döntött. Nem mondhatnám, hogy könnyű volt olyan utó-
dot találni, aki eléggé magáénak érzi ezt a témát, de sikerült. További 
kihívást jelentett és jelent ma is a vércukormérők területén jelentkező 
konkurencia, ami egyben minőségi és ár kérdés is. Az OEP-nek vannak 
szabályai, ha valaki nem tud azonos áron vagy alatta terméket kínál-
ni, az kiesik a támogatottságból. Jelenleg azon a határon vagyunk, 
hogy nagyon kis eredményünk van ezen a területen. Szerencsére a 
vizelet üzletágunk nagyon stabil lábakon áll, tehát van mozgásterünk. 
Ami az eredményeket, illeti 8-10 éve volt egyetlen olyan évünk, ami-
kor csökkent a forgalmunk, azóta egyenletesen növekszünk.

Mit javasolna ma egy kezdő vállalkozónak? 
A legtöbb vállalkozó ott rontja el, hogy van egy ötlete, amit gyorsan akar 
megvalósítani, aztán jöjjön a pénz, amit gyorsan el is akar költeni, így nem 
forgat vissza fejlesztésre. A lényeg, hogy mindig fektessünk az innováci-
óba.  Mi tudtuk, hogy a folyamatos fejlesztés nélkül nem lesz a vállalat-
ból semmi. A másik kihívás megtalálni a megfelelő finanszírozót. Nagy 
szerencsénk volt, hogy a vércukormérő gyártásának beindításához nem 
volt szükség külső finanszírozóra és ki tudtuk gazdálkodni a szükséges 
tőkét. Ha van egy jó ötleted, de idejön egy külföldi és egy piszkos mű-
helyt lát, megköszöni a lehetőséget és elmegy. Nálunk mindig tisztaság 
volt és a számítógépekkel vezérelt gyártósor impozáns volt az érdek-
lődők számára. Emellett lehet akármilyen jó fejlesztést csinálni, de ha 
nem tudod megfelelő színvonalon gyártani, akkor abból nem lesz soha 
eladható termék. Természetesen a sikerhez szükséges a nemzetközi 
piacon megfelelő kapcsolatokkal rendelkező kereskedelmi szervezet is.

A 77 ELEKTRONIKÁRÓL RÖVIDEN 
A 77 Elektronika Műszeripari Kft. 1986-ban alakult Budapesten 
és a mai napig magyar tulajdonú családi vállalkozásként műkö-
dik. A  folyamatos innovációnak és fejlesztéseknek köszönhető-
en a vállalat termékeit ma már világszerte ismerik és használják 
Dél-Amerikától a Távol-Keletig. A vállalat saját fejlesztésű orvo-
selektronikai termékeket gyárt, elsősorban vércukormérő rend-
szereket, vizeletvizsgáló készülékeket és ezek reagens anyagait, 
személyes és laboratóriumi használatra. A kis bérelt lakásból, 
néhány munkavállalóval induló cég jelenleg 5000 négyzetméte-
res újbudai telephelyén fejleszti és gyártja világszínvonalú orvosi 
diagnosztikai termékeit és több mint 500 embert foglalkoztat. 
A vállalat árbevétele évről évre 15-20 százalékkal nőtt az elmúlt 
években és az 2015-ben meghaladta a 15 milliárd forintot. 



58 Az interjút 2016. november 24-én készítette Székely Ádám, Epelley Nóra és Gál József. Lektorálta: Zempléni Dóra.

„Mindenki eltérő mentalitással, hozzáállással,  

gondolkodással rendelkezett, így a vállalkozásunk 

előmenetele a vitákra épült. Ezekből a vitákból 

születő konszenzusok voltak azok, amelyek mindig 

meghatározzák a következő lépést.”

Vinnai Balázs 
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Mi adta önnek a vállalkozás alapötletét, hogyan jutott el a kezdetek-
től a sikeres vállalkozásig? 
Már a középiskolában sokat foglalkoztunk vállalkozási ötletekkel, emellett 
személyes tapasztalatok is motiváltak. Édesapám ugyanis vállalkozó volt, kö-
zelről figyelhettem, ahogy a cégét irányította. Pecsenye Roland alapítótársam 
a gimnáziumot követően Németországban tanult közgazdaságtant, ott került 
kapcsolatba az ottani erős vállalkozói kultúrával; ez segített minket abban, 
hogy mi gondolkodásban megelőzzük az itthoniakat.
A vidékről való indulás sem jelentett gondot, mivel a világháló ledöntötte a 
távolságból adódó gátakat. Ugyanazokat a cikkeket olvashattuk, ugyanazt az 
információt érhettük el, mint mindenki más így a miskolci garázs visszafogó 
hátrányát soha sem éreztük. Azt viszont láttunk, hogy mi vagyunk az első 
generáció, akik számára az internet természetes, és ezt a lehetőséget ki is 
használtuk.
A környezetünkhöz képest mi nagyon hamar elkezdtünk informatikával 
foglalkozni, annak is leginkább az online részével. 1995 környékén kezdtük 

webfejlesztési tevékenységünket és már 1996-ban próbáltunk weboldala-
kat értékesíteni, ekkor még nem nagy sikerrel. Az emberek itthon még nem 
igazán értették az internet fogalmát. Roland Németországban felismerte, 
hogy ott már ebben előrébb járnak a cégek, ezért is fordítottuk arrafelé a 
figyelmünket. 
A kezdeti időszakban a vállalkozásnak nem volt különösebb erőforrásigé-
nye saját és barátaink munkáján túl. Egész konkrétan Rolandnak volt egy 
ötvenezer forintos gépjárműnyeremény-betétkönyve, amellyel akkoriban 
Ladákat, vagy hasonló autókat lehetett nyerni. Ezt beváltottuk, és ebből 
alapítottuk a céget 1997-ben. Szerencsések voltunk, mert édesapám hard-
vervállalkozása miatt rendelkezésünkre álltak számítógépek, így az ezzel 
kapcsolatos kiadásokat megspórolhattuk, de intenzíven használtuk az egye-
temi infrastruktúrát is.
Az első években, fiatal vállalkozóként még nagyon sok mindennel foglalkoz-
tunk; a számítógépek összeszerelésétől kezdve adat digitalizáción át egészen 
a német webshopok fejlesztéséig. Több ötletünkkel részt vettünk versenyeken 
is, ami nagyon hasznos volt, mert az egyik ilyenen figyelt fel ránk a Brokat, egy 
elismert német informatikai nagyvállalat, akiknek a beszállítójaként kezdtünk 
működni, és aki képzésekkel is nagyban hozzájárult a fejlődésünkhöz. 
 
Mitől sikeres Vinnai Balázs? Melyek voltak azok a nehézségek,  
kudarcélmények, amelyek megoldása később a vállalkozás hasznára 
válhatott? 
Első igazi nehézségeink akkor adódtak, amikor a nekünk dolgozó barátaink 
felismerték, hogy a munkájukból származó profitnak csak egy része jut vissza 
hozzájuk. Nem értettek egyet azzal, hogy a pénzünk jelentős részét vissza kell 
forgatni a vállalkozás fejlesztésére, a pozícióink javítására. 

Jelentős feladat volt annak a lebonyolítása is, hogy ér-
tékesítésünket német partnercéggel együttműködve, 
a magyarnál sokkal fejlettebb piacon végeztük. Egé-
szen 2002-ig a megbízásaink jelentős hányadát a né-
met partnervállalat alvállalkozójaként szereztük. Vic-
ces szituációkhoz vezetett, amikor kinti partnereink 
magyarországi látogatásaikkor láthatták, hogy mek-
kora a különbség az általuk használt és a mi informa-
tikai infrastruktúránk között. A magyar piac általános 
elmaradottságának viszont volt egy nem várt előnye: 
mindig az elérhető legmodernebb, “state-of-the-art” 
technológiákat vezethettük be és azokra fejleszthet-
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SZEMÉLYES PORTRÉ 
Vinnai Balázs 1977-ben született Miskolcon, középiskolai éveit a Földes Ferenc Gimnázium 
számítástechnika szakirányán töltötte. A Miskolci Egyetemen diplomázott, majd ugyanitt 
tette le Állam és Jogtudományok doktoriját 2001-ben.  Másodikos egyetemistaként három 
gyerekkori barátjával megalapította az Interactive Net Design (IND) Betéti Társaságot, amely 
néhány év alatt miskolci garázscégből Európa az egyik vezető FinTech középvállalatává nőt-
te ki magát. Csapata jelentős részét mindvégig Miskolcon tartotta, bebizonyítva, hogy vidéki 
városi alapokon is lehet nemzetközileg sikeres céget építeni. 2014 óta az IND Groupot megvá-
sárló Misys pénzügyi szoftvereket gyértó óriáscég Digital Channels üzletágát vezeti. Házas, 
három gyermek édesapja.  Szabadidejében biciklizik és síel.

Vállalkozása fejlesztése során Vin-
nai Balázsnak számos nehézséggel 
kellett szembenéznie, azonban a leg-
nagyobb lehetőségek a legnagyobb 
kihívásokból nőtték ki magukat. Vall-
ja, hogy bár alapítótársaival sokszor 
voltak jókor jó helyen, a siker nem 
jön kemény munka és elhivatottság 
nélkül.

Interjú Vinnai Balázzsal, az IND Group alapítójával,  
a Misys Digitális Csatornákért felelős ügyvezetőjével
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tünk, ami által sokszor hatékonyabb megoldások születtek, mint nyugaton, 
ahol jellemzően alkalmazkodni kellett a cégeknél korábban már bevezetett, 
elavultabb rendszerekhez.  
A kezdeti nehézségek mellett többször közbeszólt a globális gazdaság is.  
Az internet lufi kipukkanása rendkívül súlyosan érintett minket, mivel a kül-
földi partnerünk, a Brokat egyik pillanatról a másikra csődöt jelentett. Ennek 
következtében árbevételünk több mint háromnegyede eltűnt, és egy évi be-
vételünk is beragadt.    Akik már beruháztak, azoknak már nehéz lett volna 
visszafordulni, így a meglévő ügyfeleink további kiszolgálása szünet nélkül 
folytatódott, munkatársaink pedig kitartottak mellettünk a nehézségek (és 
beragadt fizetésük) ellenére. A nehéz helyzetben viszont adódott egy straté-
giai jelentőségű lehetőség, amit megragadtunk: a beragadt követeléseinkért 
megvettük a bedőlt cég maradványait, és ezzel a platformot is, amely egy-
részt továbbra is biztosította tevékenységünk alapját, de egyben IP (szellemi 
termék) és forráskód tulajdonosként közvetlen beszállítóivá is válhattunk az 
európai pénzügyi szektor nagyvállalatainak. 
Szintén jó időzítés volt a 2008-as válság előtti kockázati tőke bevonásunk, 
illetve az, hogy időben megéreztük, hogy a digitális bankolás milyen irányba 
halad. Láttuk, hogy a válság során megfagy a bankpiac. Másokkal szemben 
azonban mi azt is felismertük, hogy a költségoptimalizálás jegyében a bankok-
nak a digitális fejlesztések irányába kell majd továbbmenniük, az jelent majd 
igazi versenyelőnyt számukra. Itt tehát azt sikerült az előnyünkre fordítani, 
hogy míg mások visszafogták a befektetéseket, addig mi előrementünk, így 
időben készen álltunk a válság lecsengésével visszaépülő kereslet kiszolgálá-
sára. Ráadásul elsőként kezdtünk el fejleszteni az éppen akkoriban megjelenő 
érintőképernyős okostelefonokra is, amelyek teljesen felülírták aztán a ban-
kolást. Ma már többen bankolnak mobilról, mint számítógépről. 
Összességében azt gondolom, hogy a siker fontos összetevője volt egyrészt, 
hogy mindig a pozitív dolgokra koncentráltunk, és arra, hogy az adott szituáci-
óra mik a legjobb túlélési lehetőségeink. Előfordult, hogy nem tudtuk, hogy ki 
tudjuk-e fizetni az alkalmazottakat a következő héten, vagy lesz-e ami pótolja 
a partner csődjének hatására kieső bevételt, de tudtuk, hogy ki kell találnunk 
valamit a fennmaradás érdekében. Emellett fontos volt, hogy nem közvetlen 
ügyfeleink (a bankok), hanem a végső ügyfelek (a weboldalak felhasználóinak) 
igényét tartottuk elsődlegesen szem előtt, ami egyértelmű lépéselőnyhöz 
juttatott minket versenytársainkkal szemben. Ma már természetes, hogy az 
ügyfélélmény (divatosan: UX) van a középpontban, de korábban ez egyáltalán 
nem volt magától értetődő.
Mindehhez fontos hozzátenni, hogy a mi sztorink közel sem lehetne ilyen si-
keres, ha bármelyikünk egy „one man show-t” szeretett volna felépíteni. Én 
általánosságban is fenntartásokkal is kezelem az ilyen jellegű kezdeménye-
zéseket. Bár mindenütt engem lehetett látni, mint a vállalkozás arcát, de a 
háttérben ott volt egy nagyon jól „összerakott” négyfős mag. Mindenki eltérő 
mentalitással, hozzáállással, gondolkodással rendelkezett, így a vállalkozá-

sunk előmenetele a vitákra épült. Ezekből a vitákból születő konszenzusok 
voltak azok, amelyek mindig meghatározzák a következő lépést.

Mit javasolna ma egy kezdő vállalkozónak? 
Mint említettem, édesapám is vállalkozó volt, azonban a kezdetekben óva 
intett minket attól, hogy belevágjunk az üzletbe. Úgy látta, hogy korai bár-
miféle komolyabb munkatapasztalat nélkül „bohóckodnunk egy vállalkozás-
sal”. Én anno ezzel nem értettem egyet, de ma már azt gondolom, hogy van 
benne igazság. Magyarországon a kommunikáció jelenleg azt sugallja, hogy a 
startup-kultúra lényege, hogy többnyire fiatal egyetemisták elindítanak egy 
vállalkozást, ami majd hirtelen berobban. Tőlünk nyugatabbra viszont sokkal 
jellemzőbb az a modell, hogy az ember dolgozik egy vállalati környezetben, 
és ott keletkeznek ötletei, onnan kilépve viszi magával tovább a már meglévő 
tudást, kapcsolatrendszert, és csak ezt követően építi fel saját vállalkozását. 
Véleményem szerint a két megközelítés egészségesebb egyensúlya kellene, 
hogy kialakuljon: gyűjtsön a vállalkozó tapasztalatot, de merjen belevágni új 
lehetőségekbe is.
Fontos még a kezdetektől nemzetközi lehetőségekben gondolkodni, azaz, 
nagyon korán külföldön is üzletet, és ez által visszaigazolást keresni. Merjünk 
tehát nagyot álmodni, de közben ne felejtsünk el megfelelően tájékozódni a 
célpiacok elvárásairól. Pontosan ezt a megközelítést igyekszünk alkalmazni 
a most induló, BnL Start néven futó inkubátorházunkban is, ahol Fintech és 
egyéb innovatív, technológiai ötletekkel bíró csapatokba fektetünk be, és dol-
gozunk velük közösen a prototípus elkészítésében és a piacra lepésben. 

AZ IND-RŐL RÖVIDEN 
Az IND 1997-es alapítását követően kezdetben az internet elter-
jedését kihasználva weboldalakat, webshopokat fejlesztett, első-
sorban németországi kis- és középvállalkozásoknak. A cég rövid 
útkeresés után a banki informatikai megoldásokra specializáló-
dott, 5 év elteltével már csaknem 400m Ft forgalmat ért el és tíz 
év alatt a banki digitális felületek (ügyfelek által használható on-
line ill. Mobil banki megoldások) vezető európai fejlesztőjévé vált. 
2007-ben jelentős befektetést kaptak az Euroventures kockázati 
tőkealapjától, 2014-ben pedig megvásárolta a céget a világ egyik 
legnagyobb, 1Mrd dolláros éves forgalomú pénzügyi szoftvereket 
fejlesztő (az alapvető banki rendszerek egyik vezető globális fej-
lesztő) vállalata, a Misys. Az IND már a kezdetektől a nemzetközi 
piacon működött, árbevétele jelentős része külföldről származott. 
Az IND 16 éves működése során több jelentős díjat nyert (Deloitte 
Technology Fast 50 Díj, Magyar Kockázati és Magántőke Egyesü-
let: „Év vállalata 2007” és Technológiai Innovációs Díj a Magyar 
Innovációs Szövetségtől, Finnovate Best of Show díjak, nemzet-
közi Fintech 100 lista), Vinnai Balázs pedig maga is számos elis-
meréssel rendelkezik.



61 Az interjút 2018. március 12-én készítette Czirják László, Székely Ádám és Lázár Márton. Lektorálta: Zempléni Dóra

„Az IT olyan terület, ahol bármikor jöhet egy konkurens, 

akinek a terméke százszor jobb, mint a tiéd. Ezért soha 

nem mondhatod, hogy amid van, az már elég jó!”

Györkő Zoltán és Scheidler Balázs
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Mi adta Nektek a vállalkozás alapötletét, hogyan jutottatok el  
a kezdetektől a jelenig, a sikeres vállalkozásig? 
Balázs: A történetünk a kilencvenes évek végén indult a Veszprém-
ben töltött egyetemi éveink alatt. Harmadévtől kezdtünk minden-
féle munkákat vállalni, közösen vagy külön-külön, időnként többen 
vagy kevesebben. Nem szívesen dolgoztam volna egy multinacio-
nális cégnél, ezért a bátyámmal közösen alapított Balabit Bt. nevű 

cég keretein belül kezdtem el különböző projekt-jellegű munkákat 
vállalni. Az egyetem utolsó éve alatt már adódott pár nagyobb 
projektmunka, amelyekből szakmailag is rengeteget tanultunk, de 
viszonylag korán sok olyan probléma adódott, amelyek egyébként 
egy bármely cég működtetése során előfordul: biztosítani kellett  
a humán erőforrást, a megfelelő folyamatokat, kommunikációt kel-
lett kialakítani, új projekteket behozni, satöbbi. 

Zoltán: Az egyetemet én is azzal a konk-
rét céllal kezdtem, hogy programozó le-
szek, de hamar rájöttem, hogy ez nem 
nekem való, nem ez az igazi erősségem, 
hanem a szervezés. Amikor Balázs meg-
keresett az ötlettel, hogy fogjunk egy 
saját vállalkozásba, akkor annak ellené-
re, hogy tanár szülők gyermekeként nem 
volt ilyen irányú személyes tapasztala-
tom, egyértelmű volt, hogy igent mond-
tam. A cég felépítése szinte a kezdetektől 
úgy nézett ki, hogy Balázs foglalkozott 
a technológiai részleg vezetésével, míg 
a cég- és projektmenedzsment minden 
más területe hozzám tartozott. Ahogy 
mondani szoktuk, én voltam a cégben  

SZEMÉLYES PORTRÉ 
Scheidler Balázs a Balabit alapítója, termékeinek ötletgazdája és a mai napig vezető fejlesztő-
je. Az általa fejlesztett syslog-ng naplózó szoftver néhány év alatt iparági szabvánnyá vált, 1 
millió vállalati felhasználóval. 2000-ben szerzett mérnök-informatikus diplomát a Veszprémi 
Egyetemen, és a Balabit ügyvezető igazgatójaként dolgozott 2011-ig, amiért el is nyerte az 
Informatikai, Távközlési és Elektronikai Vállalkozások Szövetsége (IVSZ) által létrehozott, az 
infokommunikációs iparágban dolgozó legjobb menedzsernek járó Gyurós Tibor-díjat.
Györkő Zoltán a cég társalapítója, szintén a Veszprémi Egyetemen szerzett mérnök-informati-
kus diplomát 2000-ben. Irányítása alatt épült ki a Balabit jelenlegi globális partnerkapcsolati 
rendszere, valamint kereskedelmi és marketing hálózata. 2011 óta a cég az ügyvezetője, aktí-
van részt vesz a termékekkel kapcsolatos fejlesztések stratégiai irányvonalának meghatáro-
zásában és 2014-ben, az első körös tőkebevonás után megkapta az EY Év üzletembere díjat a 
„Jövő ígérete” kategóriában.  

Saját termék  fejlesztése open source, avagy nyílt forráskód  alapokon.  
Ez volt az a motívum, ami globális szakmai elismerést szerzett Zoltán 
és Balázs kiváló IT biztonságtechnikai megoldásának. A sikerre vezető 
recepthez persze kellett még egy jó adag szakmai kíváncsiság, alázatos 
munka és szorgalom. Az eredmény pedig egy közel 30 millió eurós for-
galmú, a nemzetközi piacokon is elismert informatikai vállalkozás lett, 
amit az alapítók sikerrel értékesítettek az egyik piacvezető nagyvállalat-
nak, amelynek egyik technológiai alappillérét jelentik a Balabit termékek. 
Klasszikus vállalkozói sikertörténet azoknak, akik jobban hisznek a hos�-
szútávú építkezésben, mint a nagy durranásokban.

Interjú Györkő Zoltánnal  
és Scheidler Balázzsal,
a Balabit vezérigazgatójával és műszaki vezérigazgató-helyettesével
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Mr. Wolf a Ponyvaregényből, akinek min-
den problémát hatékonyan meg kellett 
oldani.  
Balázs: Az első nagy áttörés 1999-ben jött, 
amikor egy a Matáv számára fejlesztendő 
tűzfal- és naplómegoldás tenderen dol-
goztunk, amit a sok befektetett energia 
ellenére sem sikerült megnyernünk és vé-
gül egyetlen fillért sem tudtunk belőle re-
alizálni. Azonban úgy gondoltuk, hogy ha 
már van egy lényegében kész termékünk, 
ami ráadásul nem is csak termék, hanem 
egy platform, ami tűzfalra és több más 
biztonsági megoldásra is alkalmazható, 
akkor szerencsét próbálunk vele, és megpróbálunk erre felépíteni 
egy saját céget. Ennek köszönhető, hogy 2000 áprilisában Zoli-
val, Wagner Endrével és még három további befektetővel közösen 
megalapítottuk a Balabit Kft.-t és hivatalosan is leszerződtünk az 
első, azóta is meglévő ügyfelünkkel, a Pannonhalmi Apátsággal. 
Zoltán: A Balázs által említett, egyébként még 1998. szeptembe-
rében útjára indított, ma már többek között a Cisco, a BMW, és a 
Kindle által is használt syslog-ng platform-termékünk tette egyéb-
ként világossá számunkra, hogy innen, a kis Magyarországról is 
lehet olyan nagy dolgokat csinálni, amelyek globálisan is haszno-
sak lehetnek. Ráadásul megtapasztaltuk a nyílt forráskódú (úgy-
nevezett „open source”) megoldások nagy erejét: egy olyan mér-
tékű publicitást, szakmai beágyazódást és egyfajta korai brand 
építést, amit egyébként csak iszonyatos költségek árán tudtunk 
volna elérni. Komoly értékesítési hálózatunk még ekkor sem volt: 
alapvetően szakmai fórumokon Linux mérnököknek „adtuk el” a 
megoldásainkat.
Balázs: Így sikerült egy nagyon fontos projektet is elnyernünk 
2002-ben: praktikusan mi csinálhattuk meg a magyar kormány-
zati gerinchálózat tűzfalát. Ez egy nagyon összetett, hatalmas 
felelősséggel járó projekt volt, ami nagyszerű terepet biztosított 
számunkra a maximális fejlődéshez. Ez volt az a projekt, ami által 
bekerültünk a domináns piaci szereplők szűkebb körébe.
Zoltán: A következő mérföldkövet 2006 környéken értük el, ami-
kor sikerült ismét előállni egy nagyon jó és részben más jellegű 
technológiával, mint amink addig volt. Egy komplexebb platformot 
kezdtünk értékesíteni, ami nem csak tűzfalként funkcionált, ha-
nem egy úgynevezett privileged access management szoftver volt, 
mely például a távoli rendszergazdai hozzáférések naplózására is 
alkalmas volt. Ez az újra pozícionálás egy másik piaci irányba vitt 

minket tovább, és az emiatt felgyorsult fejlődés hatással volt a cé-
ges struktúránkra is. Megkezdődött a feladatok tematikus és szisz-
tematikus szétosztása, különböző szakterületi vezetők bevonása. 
Az év végére a dolgozóink száma elérte a harmincat, majd néhány 
évvel később, 2011-re már túl voltunk a százas létszámon is.

Mitől vagytok sikeresek? Melyek azok a nehézségek, kudarcélmé-
nyek, amelyek megoldása később a vállalkozás hasznára válha-
tott?
Balázs: A szerencsés időzítés nagyban hozzájárult sikereinkhez. 
A kétezres évek elején, amikor piacra léptünk, még nem nagyon 
voltak olyan PC-re szánt tűzfalszoftverek, mint amilyenek fejlesz-
tésével mi foglalkoztunk. Ebben a korai időszakban a piacon jelen 
lévő, jellemzően amerikai cégek nem tudtak olyan komoly eredmé-
nyeket, illetve technológiát felmutatni, hogy a folyamatosan fel-
bukkanó kisebb szereplőket sikeresen kiszorítsák. Ráadásul ezen 
a területen a lokális tudás és a bizalom kifejezetten fontos, ezért 
több országban megjelent egy-egy olyan első kezdeményező, aki 
tűzfal, vagy ahhoz hasonló biztonsági szoftverek fejlesztésén dol-
gozott, majd a sikeres és fokozatos növekedés eredményeképp – a 
szakmában nevet szerezve – esélye volt globális szereplővé válni. 
Itt Magyarországon mi lehettünk ezek. 
Zoltán: Ahol most tartunk, oda nem fentről, kapcsolatokon keresz-
tül, vagy networking tevékenység eredményeképp jutottunk. Mivel 
például az értékesítésben vagy a marketingben nem rendelkeztünk 
olyan tapasztalttal, hogy ezekre építve érjünk el megfelelő ügyfél-
bázist, a mi módszerünk az volt, hogy a technológiánkba és annak 
folyamatos fejlesztésébe fektettünk mindent. Igyekszünk a termék 
minőségével megnyerni az ügyfeleinket, és ezért eléggé másként 
működünk, mint a konkurencia. Az általunk kifejlesztett szoftverek 

A BALABIT-RÓL RÖVIDEN
A hazai fejlesztőközpontokkal működő Balabit a kiemelt jogosultsággal rendelkező felhaszná-
lók monitorozása és a naplózó megoldások vezető gyártója. Az általa fejlesztett termékek az 
érzékeny vállalati adatok védelmében és az informatikai incidensek megelőzésében töltenek be 
meghatározó szerepet. A vállalat globális jelenlétét több mint száz viszonteladó partnerén és 
több európai, illetve amerikai leányvállalatán keresztül biztosítja. A komoly háttérrel és múlttal 
rendelkező vállalat megoldásait világszerte egymillió vállalati felhasználó alkalmazza, köztük a 
Fortune 100 listán szereplő óriás cégek negyede.
A Balabit magyarországi képviseletét a továbbra is a Balabit alapítók - Györkő Zoltán, Scheidler 
Balázs és Wagner Endre – tulajdonában lévő BalaSys IT Kft. látja el. A vállalat a Balabit termékek 
képviselete mellett tizenöt éve fejleszti a Zorp néven ismertté vált határvédelmi technológiát, 
melyre kereskedelmi és nyílt forráskódú termékek egyaránt épülnek.
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sokkal összetettebbek a versenytársainkénál és általában sokkal 
hatékonyabb megoldást is tudnak kínálni azokra a problémákra, 
amikkel az ügyfelek megkeresnek minket. Ez pedig a vásárlói olda-
lon dolgozó szakemberek és mérnökök szemében szimpatikus hoz-
záállás. Ráadásul a fenti szemléletbe nagyon illeszkedett az open 
source stratégia, mert így minimális pénzügyi befektetéssel a leg-
szélesebb szakmai kör számára váltak ismertté a kompetenciáink. 
Később természetesen már nagyon tudatosan kezdtünk el terjesz-
kedni külföldön; először Németországban. Az itteni sikereinkben 
óriási szerepe volt annak, hogy kiváló, német szakmai körökben 
beágyazott viszonteladó partnert találtunk magunknak. Később a 
további nemzetközi terjeszkedésnél pedig nagyon jól jöttek a né-
met referenciák, mert ezek a világon mindenhol nagyon erős refe-
renciának számítanak.  
Balázs: Az is nagyon fontos volt, hogy időben, 2003-2004-ben 
elkezdtünk „termékesíteni”. Jók a projektek, sokat lehet tanulni 
belőlük, és eleinte fontos pénzügyi forrást jelentenek, de egy idő 
után nagyon lekötik az erőforrásokat és beszűkítik a növekedési 
lehetőségeket.
Zoltán: Ahogy mindenki másnál, úgy természetesen nálunk is 
voltak nehézségek. 2011 környékén szembe kellett néznünk egy 
olyan anyagi krízishelyzettel, amely során a számlák kifizetését 
csak úgy tudtuk megoldani, hogy mi tulajdonosok egyáltalán 
nem vettünk fel fizetést, és emellett sajnos kollégáktól is meg 
kellett válnunk. Ez néhány belső szervezeti probléma mellett 
abból adódott, hogy több olyan projektet is bevállaltunk 
egyszerre, amelyeket végül nem fizettek ki nekünk. Ezen a ponton 
jöttünk rá, hogy túl nagy állandó kockázatnak vagyunk kitéve, 
és hogy a mi kockázattűrési szintünkkel a növekedés egyedül 
már nem biztosítható. Ezzel párhuzamosan, mint az európai IT 
piac jelentős szereplője, az amerikai piacra történő belépést 
tervezgettük. Ez a korábbi működési modellünkkel minden 
kétséget kizáróan bukással végződött volna, ráadásul nagyon 
komoly anyagi kockázatot is jelentett, mert ma már látjuk, hogy 
legalább 1,5 millió euró befektetés kell egy sikeres amerikai piacra 
lépéshez. A pénzügyi befektetőinktől kapott tulajdonosi hitelnek 
köszönhetően túllendültünk a mélyponton, de a sikeres folytatás 
érdekében le kellett ülnünk, átbeszéltük a dolgokat, és döntöttünk 
a tőkebevonásról, valamint egy megtervezett, tudatosan felépített 
cégszerkezet kialakításáról. 
Balázs: Végül 8 millió dollár tőkét vontunk be a brit C5 Capital-tól. 
Szerettünk volna Amerikából tőkét szerezni, de ahhoz még nem 
voltunk elég nagyok. Abban viszont nagyon helyesen döntöttünk, 

hogy a cybersecurity területén tapasztalt befektetővel álltunk ös�-
sze, akik ráadásul rengeteget segítettek a megfelelő vállalatirányí-
tási struktúra kialakításában és kiváló nemzetközi vezetők behoza-
talában, ami az idei exitünk során nagyon nagy értéket képviselt. 

Mit javasolnátok ma egy kezdő vállalkozónak?
Balázs: Nagyon fontos a jó csapat, és hogy ha lehet, akkor legyen 
a vállalkozásban legalább egy jó társad! Az ember társas lény, ki-
egészítjük egymást. Persze nem azt mondom, hogy minél többen 
vagyunk társak, annál jobb, mert úgy nyilván megállapodni is ne-
hezebb, de sokat tud segíteni a terhek és a felelősség megosztása. 
Emellett nagyon fontosak a közös célok! Mi mindig is egy világ-
színvonalú céget akartunk felépíteni, és tudtuk, hogy nem állunk 
meg, amíg ez nem sikerül. A csapatunkat pedig egyben tartották a 
folyamatos szakmai kihívások, a mérnöki büszkeség és az alkotni 
vágyás. Végül a cégépítésben nagyon fontos szerintem a genera-
lista hozzáállás: minden problémát meg kell tudni oldani. Persze 
mindenkinek megvan a maga feladata, de kis cégben segítenünk 
kell egymást, senki nem dobhat el magától feladatokat. 
Zoltán: Ahogy Balázs is említette, annak, aki vállalkozni szeretne, 
nagyon jól kell belőnie a megfelelő időzítést. Nekünk azért volt vi-
szonylag könnyebb a céget beindítani, mert akkor kezdtünk bele, 
amikor még egyikünknek sem volt családja, akikért felelősséggel 
tartoztunk volna. A mai családi hátterünkkel valószínűleg már nem 
vállalnánk be olyan mértékű kockázatot, mint amit az induláskor 
kellett. Szerintem, ha valaki ezt az utat akarja választani, akkor elő-
ször fejezze be az egyetemet, és dolgozzon alkalmazottként egy 
kis ideig, hogy tapasztalatot szerezzen. Azok az alapvető ismeretek 
ugyanis, hogy mit jelent a munkahely, a fizetés, a csapatmunka, a 
projekt vagy a határidő, közvetlenül a padból kikerülve még hiá-
nyoznak. Ha valaki ezt korán elkezdi, akkor még ezután is jutni fog 
elég idő és energia arra, hogy vállalkozóként a saját lábára álljon. 
Emellett az IT területén nagyon nagy figyelmet kell fordítani a fo-
lyamatos fejlődésre és terjeszkedésre, mert bármikor jöhet egy 
konkurens egy olyan új ötlettel, amivel pillanatok alatt kiszoríthat 
minket akár az egész piacról. Emiatt okosan kell gondolkodni a tő-
kebevonásokkal kapcsolatban is. Nálunk például sokáig – komoly 
összegű tőkebevonás hiányában – túl organikus volt a fejlődés, 
sok mindent lekéstünk a tőkehiány miatt. És végül: tudni kell elen-
gedni a céget, ha a piac ezt diktálja. Ez egy folyamatos növekedést 
igénylő iparág, a cégünket felvásárló One Identity kezében jobban 
biztosítva van a cégünk további növekedése, mintha magunknál 
tartottuk volna. 



65 Az interjút 2018. november 28-én készítette Kozáry Vilmos, Lázár Márton és Gál József. Lektorálta: Zempléni Dóra

„Azért lettem vállalkozó, mert teljesen alkalmatlan 

vagyok a világ összes többi állására.”

Duda Ernő
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Mi adta Neked a vállalkozás alapötletét, hogyan jutottál el a kez-
detektől a jelenig, a sikeres vállalkozásig? 
Bár jómagam nem lettem kutató, mégis van egy viszonylag erős élettu-
dományi hátterem, hiszen a szüleim mindketten akadémiai kutatók. Én 
is hasonló alapérdeklődéssel rendelkeztem, sok természettudomány ver-
senyre jártam iskolás éveim alatt. A kilencvenes évek közepén volt egy ta-
nácsadócégünk, ami azzal foglalkozott, hogy kezdő vállalkozások számára 
keresett tőkebefektetőket. A sikeres tőkebevonás érdekében „rendbe rak-
tuk” ezeket a cégeket: fejlesztettük működésüket, kiigazítottuk a könyve-
lésüket, sikerdíjként pedig pénzt vagy részesedést kértünk. Én már akkor is 
elsősorban az érdeklődési körömbe illő informatikai, illetve élettudományi 

projektekkel foglalkoztam. Ebben az időben keresett meg egy befektető 
ismerősöm, hogy éppen egy kutatóval van tárgyalásban, de a projekt an�-
nyira technikai, hogy még a kötőszavakat sem érti a leírásban. Megkért, 
hogy segítsek neki megérteni, hogy pontosan miről van szó. A kutatóval 
való találkozásom alkalmával kiderült, hogy szüleim egykori tanítványa és 
jó barátja. Egy ideig gondolkodtunk, hogy milyen módon dolgozhatnánk 
együtt, de nem egyeztek az elképzeléseink, ezért azt tanácsolta, hogy 
keressem fel Sarkadi Balázs akadémikust, aki a legmagasabban jegyzett 
biokémikus az országban és számtalan szabadalom tulajdonosa. Klasszi-
kus akadémiai kutató volt, így ki nem állhatta a hozzám hasonló, nyak-
kendős menedzsereket; évekbe tellett, mire meg tudtam győzni a velünk 
való együttműködésről. Ez idő alatt még jobban beleástam magam ebbe 
a területbe: tanulmányokat olvastam, konferenciákra jártam, külföldi ügy-
felekkel tárgyaltam, és egy nap beállítottam a jogász kollegáimhoz, hogy 
alapítsunk egy biotechnológiai céget. Először nehéz volt meggyőzni üzlet-
társaimat arról, hogy Magyarországon egyáltalán érdemes ebbe a nagyon 
tőkeigényes iparágba beszállni, de végül belementek, azzal a feltétellel, 
hogy minden más cégemből kiszállok.
Esetemben a vállalkozói mentalitás a kezdetektől szerves része volt sze-
mélyiségemnek. A Solvonál minden állásjelentkező kitölt egy standardizált 
pszichológiai tesztet, amit arra használunk, hogy megállapítsuk, milyen 
pozícióba illene bele. A kitöltők között voltam én is és extrém szélsősé-
ges eredményeket kaptam. Többek között nagyon magas kockázatvállalás, 
alacsony irányíthatóság és gyors döntéshozatal jellemez, viszont remekül 
megtalálom a hangot a sokszor nehezen kezelhető, elvont gondolkodású 

emberekkel is. Ezekből az eredményekből is egyér-
telműen kirajzolódik, hogy egyetlen alkalmazotti 
munkakörben sem állnám meg a helyem. Úgy is fo-
galmazhatnánk, hogy azért lettem vállalkozó, mert 
teljesen alkalmatlan vagyok a világ összes többi 
munkájára. Valószínűleg más kezdetekkel is hason-
lóképpen alakult volna az életem. 

Mitől vagy sikeres? Melyek azok a nehézsé-
gek, kudarcélmények, amelyek megoldása ké-
sőbb a vállalkozás hasznára válhatott?
A „siker” egy relatív dolog, igazából attól függ, ki, 
hogyan határozza meg azt saját magának. A mérce 
nekem elsősorban nem az árbevétel, az alkalmazot-
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SZEMÉLYES PORTRÉ 
Duda Ernő elnök-vezérigazgatója és alapítója a Solvo Biotechnológiai Zrt.-nek, hazánk leg-
nagyobb biotechnológiai cégének. A Copy General gyorsmásoló hálózat és az Antikvárium.
hu alapítója, valamint a mesterséges intelligenciával támogatott, személyre szabott pre-
vencióval és predikcióval foglalkozó Medipredict Kft. alapítója és ügyvezetője. Neve azon-
ban összesen több mint húsz vállalkozás alapításához köthető. Pályafutása során tagja volt 
többek között a Kutatási és Technológiai Innovációs Tanácsnak, az EuropaBio Elnökségének 
és az Amerikai Kereskedelmi Kamara társalelnöki posztját is ellátta. 2003 óta a Szegedi Tudo-
mányegyetem címzetes docense, ahol biotechnológiát és vállalkozástant tanít, a Bojár Gábor 
alapította Aquincum Institute of Technology-ben is oktatói tevékenységet folytat, valamint 
több neves hazai egyetemen is gyakori meghívott előadó. Munkásságát a Magyar Köztársa-
sági Érdemrend Lovagkeresztjével és Gábor Dénes-díjjal is elismerték. 

Duda Ernőben azt a vérbeli vállal-
kozót ismertük meg, aki nem egy 
síkban, hanem mindig egy térben 
gondolkodik, 360 fokban viszonyul 
minden ötletéhez, és azonnal létre-
hoz egy hálót, egy ötletfűzért. Egy-
szerre tökéletesíti a jelent és kom-
binál a jövő lehetőségeivel, mindig 
előre tekint, csak a teljesség, a saját 
maga által definiált siker elérése elé-
gíti ki.

Interjú Duda Ernővel, a Solvo Biotechnológiai Zrt. alapító
tagjával, elnök-vezérigazgatójával
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tak száma, vagy hogy mennyi osztalékot viszek haza. A siker kritériumom 
inkább az, hogy tudok-e értéket teremteni és hogy élvezem-e azt, amit 
csinálok, és én hihetetlenül élveztem ennek az utazásnak minden percét. 
A múltban több cégem kapcsán is elgondolkoztam azon, hogy bár anyagi-
ak szempontjából nagyon jövedelmezők, az unokáimnak nem tudnék velük 
büszkélkedni vagy egyszerűen nem elég érdekesek. Felmerült bennem a 
kérdés: Mi lesz a hagyatékom? A Solvo-ba egyértelműen nem csak a pén-
zért megyünk be minden nap dolgozni, hanem azért is, hogy hatékonyabb 
és biztonságosabb gyógyszerek kerüljenek a piacra. 
A biotechnológiai cégekről tudni kell, hogy a világon mindenhol nagyon 
magas kockázatúnak számítanak és versenyképességük megtartásának 
érdekében mindenképp a piac előtt kell járniuk kutatás-fejlesztésben. A 
Solvo esetében is extrém magas K+F igényű és kockázatú fejlesztésekről 
beszélhetünk. A cégünk sikerének kulcsa a külföldi és hazai akadémiai 
együttműködéseken keresztül létrehozott tudományos reputáció, illetve a 
világ 10 országából összeválogatott magas színvonalú csapat. 
Nem tudok olyan nagyobb kudarcot mondani, amit ne úgy éltünk volna 
meg, mint egy újabb próbálkozást, amiből megint csak tanultunk. Több 
olyan projektben vettem már részt, melyeknél előre lehetett tudni, hogy 
a bukás esélye kilencven százalék fölötti, de azért vágtam bele, mert 
szimplán kíváncsi voltam, hogy meg tudjuk-e csinálni, kihívást jelentettek 
számomra. Jelenleg is több ilyenen dolgozom. Kudarcként inkább azokat 
a helyzeteket élem meg, amire én magam szélsőségesen reagálok. Ebből 
nem sok van, de ha például egy barát, akiben megbíztam, hátba szúr, az 
ilyen. Itt hangsúlyozottan nem arra gondolok, amikor a konkurencia próbál 
tönkre tenni, hiszen arra számít az ember. Nem szeretem azt a menta-
litást sem, ami sokszor a közép-európai munkavállalókra jellemző: ami-
kor az emberek azt keresik, hogy mit miért nem lehet megoldani, milyen 
ürüggyel bújhatunk ki egy feladat alól. Sajnos nehéz megváltoztatni ezt a 
szemléletet.   

Mit javasolnál ma egy kezdő vállalkozónak?
Elsősorban azt, hogy olyanba vágja a fejszéjét, ahol piaci rést lát, valamint 
magas szellemi hozzáadott értéket tud teremteni. Ez ugyanis azt fog-
ja eredményezi, hogy amit csinál, az nehezen lesz automatizálható, ami 
mindig nagy kitettség a konkurenciával szemben. A speciális szaktudást 
viszont nagyon nehéz skálázni, nem lehet bárhonnan leakasztani egy 
csapatnyi magasan specializált szakembert. A vállalati kultúrát érdemes 
tudatosan alakítani, mert akár magánál a terméknél vagy a stratégiánál 
is fontosabb lehet. Egy technológiai vállalkozásnál elsősorban a munka-
vállalók minősége különbözteti meg a cégeket egymástól. A jó szakembe-
reknek a fizetés mellett a közeg a legfontosabb, ezen sokat javíthatunk, ha 
érdekeltséget is adunk nekik a cégben. Mi az új emberek felvételénél azt 
vizsgáljuk elsődlegesen, hogy az adott jelentkező mennyire illik a már léte-

ző csapatba. Emellett viszont figyelünk a diverzitásra is, sőt, vallom, hogy 
nem szabad csak a magyar munkaerőpiacra korlátozódni.
A lehető leghamarabb kerítsünk magunknak egy „Board”-ot. Ez alatt nem 
azt értem, hogy egy formális igazgatótanácsot hozzunk létre, hanem hogy 
legyen három-négy veterán vállalkozó, lehetőleg különböző szakterüle-
tekről, akiknek kikérhetjük a tanácsát. Minden egyes stratégiai kérdésben 
kérjük ki a véleményüket, ne egyedül döntsünk!
És végül, naponta szánjunk 1-2 órát arra, hogy tanuljunk és ne csak a szoros 
érdeklődési területünkön képezzük magunkat, hanem minél diverzifikál-
tabb tudásra törekedjünk. Mindig tudnunk kell, hogy merre halad a világ.

A SOLVO BIOTECHNOLÓGIAI ZRT-RŐL RÖVIDEN 
A Solvo Biotechnológiai Zrt. 1999-ben alakult és ún. gyógy-
szer-gyógyszer kölcsönhatások vizsgálatával foglalkozik. Világ-
viszonylatban is egyedülálló termékeinek és szolgáltatásainak 
köszönhetően mára már globális piacvezető pozícióra tett szert, 
valamint a húsz legnagyobb nemzetközi gyógyszergyár és je-
lentősebb biotechnológiai cég is a Solvo ügyfele. Jelenleg több 
mint negyven országba exportálnak, összesen mintegy hatszáz 
ügyfélnek, az árbevételük fele azonban az USA-ban generálódik, 
ahol 2013 óta rendelkeznek leányvállalattal. A vállalat több mint 
száz embert foglalkoztat, laborjai Budapesten és Szegeden van-
nak, illetve szakmai publikációinak száma kétszer annyi, mint az 
összes közvetlen versenytársuké együttvéve. A Solvo Zrt.-t a Del-
oitte nemzetközi könyvvizsgáló cég két egymást követő évben is a 
leggyorsabban fejlődő közép- és kelet-európai kkv-k közé sorolta, 
2005-ben elnyerték a Magyar Innovációs Nagydíjat, 2006-ban pe-
dig az Év Vállalata díjat. 2019-re 3 milliárd feletti árbevételt és 1 
milliárd körüli EBITDA-t várnak.



68



The American Chamber of Commerce in Hungary

1051 Budapest, Szent István tér 11.  •  Tel. +36 1 266 9880  •  www.amcham.hu

BUDAPEST, 2014


